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INTRODUCCIÓN 

 

Antonio Borello, expresa que un modelo y plan de negocios es una manera de evaluar la 

factibilidad y/o planear una empresa, realizando los estudios y consideraciones necesarias 

para formular y describir el concepto de negocio, su propuesta de valor, el modelo de 

negocio, las diferentes áreas estratégicas involucradas, sus ventajas competitivas sobre 

otros negocios similares, las fuentes de ingresos y las formas de financiación. 

 

En efecto, elaborar el  Modelo de Negocios para la propuesta creación empresa 

Centro Fotográfico es importante por: 

 

1. Es una parte estratégica de un Plan de Negocio, es lo primero que debemos 

construir para tener un Plan de Negocio más efectivo y realista, nos da la oportunidad de 

identificar los factores estratégicos que nos darán la diferencia entre el éxito o el fracaso de 

nuestro negocio. 

 

2. Es una reflexión dinámica, de cómo vamos a ser capaces de crear, capturar y 

entrega un valor diferencial a nuestros clientes. 
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JUSTIFICACION 

 

La subcultura Hipsters es un grupo poco semejante y con una grande cantidad de 

diferencias entre ellos a comparación de otras subculturas urbanas. Por lo que van en 

búsqueda de un pensamiento propio que no sea acorde a lo común de la sociedad, por esta 

razón se ve como una gran oportunidad, generar una idea de negocios puesto que podemos 

innovar de una manera muy creativa a partir de prendas de vestir que sean acorde a ellos, 

por medio de la alianza de diferentes disciplinas, como lo son el Diseño de Modas, el 

Diseño gráfico, y la Producción industrial. 

 

Según una investigación realizada con anterioridad es necesario que existan 

parámetros que identifiquen las diferentes culturas o subculturas por medio de las prendas 

cotidianas que usan los integrantes de cada una de ellas. Es importante la creación de una 

marca que supla dichas necesidades, en este caso de los HIPSTER  a través de prendas de 

vestir que se identifiquen por su estilo único y original. 

 

Con este proyecto se pretende llevar a cabo una variedad de servicios que no solo 

aporten a la sociedad la reaparición de los hipster y de la cultura como tal, sino de cómo 

pueden llevarse a cabo los diferentes procesos de diseño y estampación, teniendo en cuenta 

el pensamiento y las raíces de estos. 
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2. MODELO DE NEGOCIOS 

 

2.1 Oportunidad de negocios 

 

Hace referencia al planteamiento del problema en donde se valida una oportunidad 

de negocio a través de la información investigada, consultada de fuentes primarias y 

secundarias provenientes de la industria (Inconvenientes o dificultades de un de un área 

específica de la empresa o sector productivo o cadena productiva.), las tendencias, 

explorando la dimensión del tiempo, ( Tendencias en moda, en tecnología, en mercados, en 

negocios etc.) y/o problemas en crecimiento (SIDA, Demografía, abastecimiento de energía 

eléctrica). La idea es hacer validación de la oportunidad de negocio a través de la búsqueda 

de necesidades no satisfechas en un mercado específico, que contemplen estos tres aspectos 

y así poder hacer el planteamiento del problema. 

 

Daniela Ruiz (2011), en su artículo ¿Modelo de Negocio o Business Plan? 

Publicado en la Revista de Negocios: Dirección Estratégica, expresa que un punto 

importante es que el modelo de negocio debe conceptualizarse antes de la elaboración 

completa del business plan; de hecho, debe ser el primer paso, una vez que se ha 

identificado la oportunidad de negocio.  (pp45). 

 

El modelo de negocio precisará cómo funcionará la empresa, cómo generará dinero 

y cómo creará valor; es un programa de acción que identifica el proceso de la creación de 

valor y sirve como eje rector para instrumentar las estrategias a través de estructuras 

organizacionales, de procesos y de sistemas. Una definición de un modelo de negocio, 

siguiendo al autor Alexander Osterwalder (2010), es aquel que describe la base lógica de 

cómo una empresa crea, entrega y captura valor. Este modelo debe ser innovador, rentable 

y escalable, con el objetivo de buscar alternativas estratégicas para llevarlo a cabo (pp2). 
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2.2 Relaciones con los clientes 

 

Las relaciones con el cliente son estrategias que abarcan todos los tipos de 

relaciones que puedes y necesitas establecer con tus clientes y tienen una profunda 

influencia en su experiencia de compra. Las empresas que ofrecen la mejor experiencia 

general para el cliente son recompensadas con ventas por el mercado. Esta experiencia 

puede generarse por el producto o por el servicio, la forma de entrega, o de pago, el precio 

etc. 

 

Actividad 1: Para llegar a tener una buena relación con los clientes se debe contestar las 

siguientes preguntas: 

 

1.1 ¿Quiénes son mis clientes (segmentación)? ¿Mercado potencial y mercado 

objetivo? 

¿Cómo tratar a mis clientes para que hagan negocios con migo? 

 

Características de segmentación: 

Sexo: Femenino y Masculino  

Edad: 14 Y 26 

Profesión o actividad: Estudiantes  

Raza: N/A 

Religión: N/A 

Estrato: 3,4,5 

Zona geográfica de influencia;  Comuna 11 (Laureles) ; Comuna 14 (Poblado) 

Psicosocial: Orientación a la innovación y al cambio en su forma de vestir 

Mercado Potencial:  

 

POBLADO TOTAL 

Según estadísticas de la alcaldía de Medellín (2011-octubre- 24), En el sector del poblado  
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(comuna 14) tiene actualmente 127.386habitantes los cuales 57.788 son del género 

masculino y 69.508 corresponden al género femenino.   

 

LAURELES-ESTADIO 

Según estadísticas de la alcaldía de Medellín En el sector del poblado  (comuna 14) tiene 

actualmente 121.969 habitantes los cuales 53.531 son del género masculino y 68.438 

corresponden al género femenino. 

 

 

Fuente: 

http://www.medellin.gov.co/irj/go/km/docs/wpccontent/Sites/Subportal%20del%20Ciudad

ano/Planeaci%C3%B3n%20Municipal/Secciones/Indicadores%20y%20Estad%C3%ADstic

as/Documentos/Proyecciones%20de%20poblaci%C3%B3n%202005%20-

%202015/01%20Proyecciones%20Poblaci%C3%B3n%20Medell%C3%ADn%20por%20a

%C3%B1o%202005-2015.pdf “lo mismo para todos los datos estadísticos” de la alcaldía  

 

 

http://www.medellin.gov.co/irj/go/km/docs/wpccontent/Sites/Subportal%20del%20Ciudadano/Planeaci%C3%B3n%20Municipal/Secciones/Indicadores%20y%20Estad%C3%ADsticas/Documentos/Proyecciones%20de%20poblaci%C3%B3n%202005%20-%202015/01%20Proyecciones%20Poblaci%C3%B3n%20Medell%C3%ADn%20por%20a%C3%B1o%202005-2015.pdf
http://www.medellin.gov.co/irj/go/km/docs/wpccontent/Sites/Subportal%20del%20Ciudadano/Planeaci%C3%B3n%20Municipal/Secciones/Indicadores%20y%20Estad%C3%ADsticas/Documentos/Proyecciones%20de%20poblaci%C3%B3n%202005%20-%202015/01%20Proyecciones%20Poblaci%C3%B3n%20Medell%C3%ADn%20por%20a%C3%B1o%202005-2015.pdf
http://www.medellin.gov.co/irj/go/km/docs/wpccontent/Sites/Subportal%20del%20Ciudadano/Planeaci%C3%B3n%20Municipal/Secciones/Indicadores%20y%20Estad%C3%ADsticas/Documentos/Proyecciones%20de%20poblaci%C3%B3n%202005%20-%202015/01%20Proyecciones%20Poblaci%C3%B3n%20Medell%C3%ADn%20por%20a%C3%B1o%202005-2015.pdf
http://www.medellin.gov.co/irj/go/km/docs/wpccontent/Sites/Subportal%20del%20Ciudadano/Planeaci%C3%B3n%20Municipal/Secciones/Indicadores%20y%20Estad%C3%ADsticas/Documentos/Proyecciones%20de%20poblaci%C3%B3n%202005%20-%202015/01%20Proyecciones%20Poblaci%C3%B3n%20Medell%C3%ADn%20por%20a%C3%B1o%202005-2015.pdf
http://www.medellin.gov.co/irj/go/km/docs/wpccontent/Sites/Subportal%20del%20Ciudadano/Planeaci%C3%B3n%20Municipal/Secciones/Indicadores%20y%20Estad%C3%ADsticas/Documentos/Proyecciones%20de%20poblaci%C3%B3n%202005%20-%202015/01%20Proyecciones%20Poblaci%C3%B3n%20Medell%C3%ADn%20por%20a%C3%B1o%202005-2015.pdf
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Mercado Objetivo:  

 

POBLADO 14-26 AÑOS DE EDAD  

  

Según estadísticas de la alcaldía de Medellín ( En el sector del poblado  (comuna 14) tiene 

actualmente 17.276 habitantes entre los 14-26 años de edad de los cuales 8.691 son del 

género masculino y 8.181 corresponden al género femenino.  

 

Discordia espera llegar a 2.073 personas de esa población lo que equivale al 12% de la 

cifra del mercado objetivo que fue estimada en 17.276 personas 

 

LAURELES-ESTADIO 14-26 AÑOS DE EDAD 

Según estadísticas de la alcaldía de Medellín En el sector del Laureles-Estadio  (comuna 

11) tiene actualmente 16.226habitantes entre los 14-26 años de edad de los cuales 8.072 son 

del género masculino y 8.154 corresponden al género femenino. 

Discordia espera llegar a 1.460 personas de esa población lo que equivale al 9% de la 

misma 

Se desprende que la empresa pretende capturar inicialmente 3533 personas en total con 

respecto al objetivo potencial.
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Fuente: http://www.emprendedores.es/gestion/entrevista-cliente-potencial/entrevista-

cliente-potencial2 

 

1.2 ¿Cómo consigo nuevos clientes? 

 

1. Trabajo de campo (Captación de nuevos clientes observar gustos e inclinaciones de 

compra ) 

2. Ayudas de nuevas tecnologías ( Redes sociales) 

3. Garantizar una excelente calidad en nuestros productos  ( estándares de calidad altos  

4. Estandarización de clientes potenciales  

5. Crear brochure con productos 

6. Estandarizar plan de descuentos y ofertas  

7. Diseñar protocolo de venta para los asesores comerciales 

8. Hacer alianzas con nuestros proveedores  

9. Buena expresión corporal  

10. Retirarse a tiempo  

11. Participación en diferentes eventos en la ciudad relacionados con la industria textil 

(Expomoda, Colombiatex. Etc) 

http://www.emprendedores.es/gestion/entrevista-cliente-potencial/entrevista-cliente-potencial2
http://www.emprendedores.es/gestion/entrevista-cliente-potencial/entrevista-cliente-potencial2


12 
 

2.3 Análisis de la Competencia 

 

El análisis de la competencia consiste en identificar los productos que existen en el 

mercado y cubren total o parcialmente las mismas necesidades que cubre el tu producto. 

Pueden existir competidores directos, potenciales o productos sustitutos, una vez los hayas 

identificado, debes analizar el impacto que pueden tener en tu producto. 

 

Actividad 2: Para poder hacer una buena y correcta identificación de la competencia se 

debe tener en cuenta los siguientes aspectos: 

 

Tabla 1.  Identificación de la competencia  

¿Quiénes son mis competidores? 
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MATTELSA 

 

 

 

Productos y oscilación de Precios:   

 Camisetas (estampación): $ 25.000 y 35.000 

     Busos          : $ 50.000 y 70.000 

     Tanks (mangas sisas)      : $ 20.000 y 25.000 

     Camisetas tipo polo      : $ 40.000 y 50.000 

     Camisetas básicas           : $ 18.000 

Medios de comercialización del producto:   

• Redes sociales (Facebook, YouTube Instagram) 

• Pagina web 

• Almacenes en diferentes sectores de la ciudad 

Segmentación :  

Va dirigido a los estrartos sociales 3, 4, 5 por sus precios tan accesibles  

 

Opiniones de la imagen de la competencia: 
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Fuente: https://www.facebook.com/Mattelsa?fref=ts 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

https://www.facebook.com/Mattelsa?fref=ts
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GEF 

 

Productos y oscilación de Precios:    

Camisetas (estampación) : $ 69.900  Y 72.900 

    Busos        : $ 34.900 Y $ 74.900 

    Tanks (mangas sisas)    : N/A 

Camisetas tipo polo    : $ 32.900  Y 36.900 

    Camisetas básicas         : $  18.900 Y $ 42.900 

Medios de comercialización del producto:   

• Redes sociales (Facebook, YouTube Instagram) 

• Pagina web 

• Almacenes en centros comerciales 

 

Segmentación :  

Va dirigido a los estrartos sociales 3, 4, 5 por sus precios tan accesibles  
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Opiniones de la imagen de la competencia: 

 

Fuente:  https://www.facebook.com/gef?fref=ts 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

https://www.facebook.com/gef?fref=ts
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DIESEL 

 

Productos y oscilación de Precios:    

Camisetas (estampación) : $ 110.00 Y 150.000 

    Busos        : $ 140.000 Y 299.900 

    Tanks (mangas sisas)    : $ N/A 

Camisetas tipo polo    : $ 200.000 Y 274.900 

Camisetas básicas         : $ 86.900 Y 100.000  

Medios de comercialización del producto:   

• Redes sociales (Facebook, YouTube Instagram) 

• Página web 

• Almacenes en centros comerciales 

 

Segmentación :  

Va dirigido a los estrartos sociales 3, 4, 5 por sus precios tan accesibles  
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Opiniones de la imagen de la competencia: 

 

 

Fuente:  https://www.facebook.com/DieselMedellin?fref=ts 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

https://www.facebook.com/DieselMedellin?fref=ts
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ADIDAS 

 

Productos y oscilación de Precios:    

Camisetas (estampación) : $ 69.900 Y 85.900 

    Busos        : $ 179.900 Y 299.900 

    Tanks (mangas sisas)    : N/A 

Camisetas tipo polo    : $ 99.900 Y 229.900 

Camisetas básicas         : $ 49.900 Y 69.900 

Medios de comercialización del producto:   

• Redes sociales (Facebook, YouTube Instagram) 

• Pagina web 

• Almacenes en centros comerciales 

 

Segmentación :  

Va dirigido a los estrartos sociales 3, 4, 5 por sus precios tan accesibles  
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Opiniones de la imagen de la competencia: 

 

 

Fuente : https://www.facebook.com/adidasoriginals?fref=ts 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

https://www.facebook.com/adidasoriginals?fref=ts
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AMERICANINO 

 

Productos y oscilación de Precios:    

Camisetas (estampación) : $  69.900 Y 79.900 

    Busos        : $ 149.900 Y 169.900 

    Tanks (mangas sisas)    : N/A 

    Camisetas tipo polo    : $ 89.900 Y 99.000 

    Camisetas básicas         : $ 59.900 Y 079.900 

Medios de comercialización del producto:   

• Redes sociales (Facebook, YouTube Instagram) 

• Pagina web 

• Almacenes en centros comerciales 

 

Segmentación :  

Va dirigido a los estrartos sociales 3, 4, 5 por sus precios tan accesibles  
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Opiniones de la imagen de la competencia: 

 

 

Fuente : https://www.facebook.com/americanino?fref=ts 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

https://www.facebook.com/americanino?fref=ts
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NEW PROJECT 

 

Productos y oscilación de Precios:    

Camisetas (estampación) : $ 49.900 Y 69900 

    Busos        : $ 119.000 Y 144.900 

    Tanks (mangas sisas)    : $ 49.900 

Camisetas tipo polo    : $ 84.900 

Camisetas básicas         : $ 51.900 

Medios de comercialización del producto:   

• Redes sociales (Facebook, YouTube Instagram) 

• Página web 

• Almacenes en centros comerciales 

 

Segmentación :  

Va dirigido a los estrartos sociales 3, 4, 5 por sus precios tan accesibles  
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Opiniones de la imagen de la competencia: 

 

Fuente : https://www.facebook.com/NOPROJECT.CO?fref=ts 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

https://www.facebook.com/NOPROJECT.CO?fref=ts
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3. ALIANZAS CLAVES 

 

Las alianzas claves son todas aquellas organizaciones o personas en las que debes apoyar 

para crear y entregar tu propuesta de valor a tu segmento de clientes; es decir la red de 

proveedores y alianzas que hacen posibles que el modelo de negocios funcione. 

 

Actividad 3: Para desarrollar esta actividad se debe resolver las siguientes preguntas: 

 

¿Quiénes son mis proveedores? ¿Cómo podemos negociar con ellos? ¿Cuáles son los 

beneficios que nos ofrecen?¿qué beneficios les ofrecemos si les compramos? ¿En qué 

les podemos ayudar y en que nos pueden ayudar? 

 

Maquinaria :   

• Pulpo serigrafico  

• Impresoras digitales (texjet pro) 

• Máquina de coser  

• Fileteadora 

Equipos : 

• Computadores  

• impresoras 
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MATERIA PRIMA 

MATERIAL PROVEEDOR CONTACTO 
TIPO DE 

NEGOCIACION 
DESCRIPCIÓN 

TELAS FATEXCO  

Av. Los Cedros 

Mz C1 Lt3, 

Urb. La 

Capitana-

Huachip Lima , 

Perú, Tel.: 

(+51) 

(051)3711719 

Cel.: 

(051)954187118 

Se propondrá tener 

un descuento para 

el pedido inicial de 

las telas para así 

poner a prueba la 

calidad de las 

mismas. Y a partir 

de que este 

aprobado el 

material se pagará 

por adelantado el 

pedido 

correspondiente 

realizando 

consignaciones  y 

exigiendo pronta 

entrega  de los 

materiales. 

EMPRESA 

DEDICADA A LA 

PRODUCCION 

DE TELAS EN 

TEJIDO DE 

PUNTO CON 

ALGODON 

PERUANO; 

ARTICULOS 

COMO JERSEY 

ALGODON, 

JERSEY 

LCYRADO, 

PIQUE, 

VISCOSA, ETC. 

TELAS CON LAS 

QUE FABRICAN 

T-SHIRT, POLOS, 

REMERAS, 

CAMISETAS, 

FRANELAS, BOX 

HILOS  

ANTIOQUEÑA 

DE 

MÁQUINAS Y 

CÍA. S.A.S.  

Cr54 49-

30 Colombia, 

Medellín 

+ Teléfono: (57) 

(4) 4445332 

se pedirá descuento 

por cantidad, 

exigiendo calidad y 

garantía  

Taller de 

Mantenimiento, 

Venta de 

Máquinas, 

Repuestos e 

http://www.paginasamarillas.com.co/empresa/industrias+fatelares+s+cdota+cdots+cdot-medellin-1304794?catid=5337&idAnuncio=27271146
http://www.paginasamarillas.com.co/empresa/antioquena+de+maquinas+y+cia+cdot+s+cdota+cdots+cdot-medellin-15491315?catid=2820&idAnuncio=23592566
http://www.paginasamarillas.com.co/empresa/antioquena+de+maquinas+y+cia+cdot+s+cdota+cdots+cdot-medellin-15491315?catid=2820&idAnuncio=23592566
http://www.paginasamarillas.com.co/empresa/antioquena+de+maquinas+y+cia+cdot+s+cdota+cdots+cdot-medellin-15491315?catid=2820&idAnuncio=23592566
http://www.paginasamarillas.com.co/empresa/antioquena+de+maquinas+y+cia+cdot+s+cdota+cdots+cdot-medellin-15491315?catid=2820&idAnuncio=23592566
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Insumos para 

Confección, 

Tintorería e Hilos  

BOTONES  Insutex 

Tr. 49C No. 59 - 

24 Medellín , 

Colombia, Tel.: 

(+57) (4) 

2510813 

se pedirá descuento 

por cantidad, 

exigiendo calidad y 

garantía  

Empresa 

especializada en 

toda clase de 

Insumos para 

Confección como 

Pedrería, botones 

genéricos, herrajes, 

apliques, elásticos, 

cadenas, collares, 

correas entre otros. 

CAJAS  Cajas & Cajas 

Cl. 18 No. 6-28 

Barrio San 

Nicolás Cali , 

Colombia, Tel.: 

(+57) (2) 

8898264 Cel.: 

3168317994 | 

Ver Página Web  

se pedirá descuento 

por cantidad, 

exigiendo calidad y 

garantía  

Venta y fabricación 

de cajas de cartón, 

material para 

empaque y 

corrugado. 

BOLSAS 
Bio Bolsa 

S.A.S. 

Cr. 29A No. 22-

49 Sur Bogotá , 

Colombia, Tel.: 

(+57) 

(1)7137516 - 

7138731 Cel.: 

3005558948 | 

Ver Pagina Web  

se pedirá descuento 

por cantidad, 

exigiendo calidad y 

garantía  

Fábrica de Bolsas y 

Empaques 

Ecológicos y 

Reutilizables: 

Bolsas 

Publicitarias, 

Promocionales, 

Porta vestidos, 

http://cajasycajas.com/
http://cajasycajas.com/
http://cajasycajas.com/
http://cajasycajas.com/
http://cajasycajas.com/
http://cajasycajas.com/
http://cajasycajas.com/
http://cajasycajas.com/
http://www.biobolsa.com.co/
http://www.biobolsa.com.co/
http://www.biobolsa.com.co/
http://www.biobolsa.com.co/
http://www.biobolsa.com.co/
http://www.biobolsa.com.co/
http://www.biobolsa.com.co/
http://www.biobolsa.com.co/
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Cubre vestidos, 

Bolsas para 

Mercado, Tulas 

Deportivas, 

Mochilas, Poli tex, 

Tela no Tejida, 

Kambrel, Yute, 

Lona Cruda, Tela 

Quirúrgica. 

TINTAS 

Huntsman 

Colombia 

LTDA 

Cl. 20A No 43A 

- 50 Int 5 

Bogotá , 

Colombia, Tel.: 

(+57) (1) 

3335500 -

3355029 | Ver 

Pagina Web  

se pedirá descuento 

por cantidad, 

esigiendo calidad y 

garantía  

Insumos químicos 

y tintas para 

estampación digital 

en la industria 

textil. 

 

  

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

http://www.huntsman.com/
http://www.huntsman.com/
http://www.huntsman.com/
http://www.huntsman.com/
http://www.huntsman.com/
http://www.huntsman.com/
http://www.huntsman.com/
http://www.huntsman.com/
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Redes de contacto ¿Con quién podríamos hacer alianzas estratégicas? 

 

Instituciones de Apoyo a los Emprendedores.  En Colombia existen diversas 

instituciones de apoyo a los proyectos de emprendimiento.  La mayoría de ellos funcionan 

realizándole préstamos a una baja tasa de interés a los emprendedores o algunas otras 

determinan un capital riesgo, el cual es invertido en la nueva empresa por parte de un Ángel 

Inversionista y la nueva empresa otorga una participación accionaria a ese ángel 

inversionista en la sociedad. 

 

 

Cultura E. Cultura E es un programa de la Alcaldía de Medellín, que busca promover la 

cultura emprendedora, la creación y desarrollo de nuevas empresas que respondan a las 

necesidades del mercado nacional e internacional y especialmente las relacionadas con los 

clúster estratégicos dela ciudad y la región. Para cumplir con este fin, Cultura E ofrece 

servicios de sensibilización, formación, acompañamiento, financiación y acceso a 

mercados. 

 

Cultura E (con sus diferentes componentes) realiza periódicamente varios concursos que 

tienen el propósito de masificar el emprendimiento y fortalecer las empresas ya existentes 

en la ciudad. Entre los concursos se aprecia: 

 

• Concurso de Planes de Negocio: El Concurso Planes de Negocio es una convocatoria 

dirigida a todos los habitantes de Medellín, universitarios, emprendedores y empresarios 

que buscan crear selección, premiación y acompaña las mejores ideas de negocios con 

menos de un año de constituidas, que sean innovadoras y que tengan potencial de 

crecimiento y  desarrollo, en función de las oportunidades de mercado, articuladas con los 

clúster estratégicos de la ciudad y en sectores emergentes. Busca la creación de empresas 

sostenibles que ayuden a dinamizar y hacer más competitivas las cadenas productivas 

regionales a través de propuestas innovadoras con un alto componente tecnológico. 
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• Concurso Capital Semilla: el Concurso Capital Semilla es un programa liderado por el 

Banco de las Oportunidades que tiene como objetivo premiar las 150 mejores ideas de 

negocio presentadas por la ciudadanía de Medellín. Este cuenta con el apoyo de la Alcaldía 

de Medellín por medio de 2 de sus dependencias: la Secretaría de Desarrollo Social, que 

premia 150 ideas de negocio con 5 millones de pesos, un año de asesoría y 

acompañamiento y la Secretaría de las Mujeres, la cual incentiva con 5 millones de pesos 

adicionales a los 15 mejores proyectos presentados por mujeres. 

 

Unidades de emprendimiento empresarial de las universidades. Todas las 

instituciones universitarias cuentan con sus propias unidades de emprendimiento 

empresarial, muchas de estas operan con el modelo de plan de negocios del Fondo 

Emprender, pero otras han desarrollado su propio esquema. Son de renombre universitario 

los planes de negocio realizados por la Universidad Eafit, la Universidad de Medellín, la 

Universidad Nacional y la Universidad Pontificia Bolivariana. 

 

Tecnoparque. El Tecnoparque de Medellín trabaja con los emprendedores diferentes 

modelos de planes de negocio. Afirman que lo hacen dependiendo de la idea, puesto que 

ésta en muchas ocasiones puede determinar cuál de los modelos existentes de plan de 

negocios es más o menos pertinente. En la mayoría de ocasiones toman, con la debida 

autorización, los planes de negocio de las unidades de emprendimiento empresarial de las 

universidades. (Tecno parques Colombia, 2013) 

Cedezo. Los Centros de Desarrollo Empresarial Zonal son organismos articuladores que 

buscan fortalecer la economía territorial mediante la generación de empleo, 

emprendimiento, desarrollo y consolidación de micro y famiempresas en función de los 

clúster estratégicos de la ciudad: 

• Energía eléctrica 

• Textil / Confección, diseño y moda 

• Construcción 
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• Turismo de negocios, ferias y convenciones 

• Servicios de medicina y odontología 

• Alimentos 

Los Cedezo son espacios físicos ubicados en diferentes comunas de la ciudad con el 

propósito de poner a disposición del tejido empresarial y social de estos sectores, servicios 

en pro del fomento y desarrollo del empresarismo. 

Sus servicios se centran en: apoyo al empresarismo en el territorio y fortalecimiento de las 

actividades empresariales existentes. 

Apoyo al empresarismo en el territorio 

 

• Capacitaciones en emprendimiento y mentalidad empresarial 

• Incubación de empresas 

• Acompañamiento especializado 

• Acceso a crédito 

Fortalecimiento de actividades empresariales existentes 

• Asociatividad empresarial 

• Padrinazgo y tutoría 

• Encadenamientos productivos 

• Acceso a mercados 

• Formación en competencias gerenciales y laborales 

• Formación en competencias técnicas específicas 

• Asistencia técnica 

• Acceso a crédito 

 

Instituciones de Financiamiento 

 

Red de microcrédito. Es un acuerdo de voluntades entre las entidades que promueven el 

emprendimiento o financian a los emprendedores y microempresarios de la ciudad, que 

busca articular la oferta institucional de servicios financieros, con el propósito de mejorar el 
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impacto sobre la población objeto de esta intervención. Su objetivo es contribuir al 

fortalecimiento del tejido empresarial de Medellín desde el desarrollo integral delas 

microempresas. 

 

El banco de las oportunidades. Es un programa que otorga microcréditos en condiciones 

flexibles para la creación y el fortalecimiento de unidades productivas. Apoya a personas de 

estrato 1, 2 y 3 con iniciativas e ideas de negocio, otorgando microcréditos, capacitaciones 

y asesorías. Los microcréditos van desde 1 hasta 41 (SMLMV) salario mínimo legal  

mensual vigente, de acuerdo a la línea de crédito otorgada y su tasa de interés es de 0,91%. 

 

Red de ángeles inversionistas. Es una red que busca contribuir a la creación y 

consolidación de empresas y emprendimientos dinámicos, promoviendo inversiones por 

parte de redes de inversionistas en empresas novedosas y competitivas en los mercados. 

Igualmente busca establecer un mecanismo sostenible de asistencia técnica y movilización 

de capital para los emprendimientos dinámicos principalmente en Medellín y Antioquia. 

 

Fondo capital Medellín. Es un instrumento de financiación para la puesta en marcha de 

nuevas empresas y el fortalecimiento de los planes de expansión y crecimiento de empresas 

de reciente creación. El fondo de capital de riesgo es una forma de financiar proyectos y 

empresas que no tienen un historial que permita confiar en sus resultados o tener la 

seguridad de que se recibirán retornos por el dinero que se le preste. Por ese motivo, el 

Fondo Capital de Medellín, busca proyectos y empresas de rápido crecimiento, que 

presenten modelos de negocios innovadores, en una etapa temprana de desarrollo. 

 

Cluster  Textil/Confección, Diseño y Moda  

 

El Cluster Textil/Confección, Diseño y Moda promueve la cultura de integración para 

fomentar la innovación y el desarrollo empresarial y de las instituciones que interactúan en 

la cadena de valor, con el fin de lograr su acceso y reconocimiento en los mercados 
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internacionales, a través de la diferenciación en diseño y moda. 

 

Hacen parte del Cluster Textil/Confección, Diseño y Moda, empresas e instituciones 

especializadas y complementarias en la actividad de confección de ropa interior y vestidos 

de baño, ropa infantil, ropa casual, jeanswear y ropa deportiva; las cuales interactúan entre 

sí, creando un clima de negocios para mejorar su desempeño, competitividad y rentabilidad.  

 

INFLUYENTES: 

 

INEXMODA  

es el instituto para la exportación y la moda que realiza diferentes ferias donde se exponen 

las diferentes novedades en el sector textil, dentro de ellas se encuentran: 

 

 

Colombiamoda: Es un espacio comercial incluyente para los actores del Sistema de la 

Moda y una plataforma contundente para marcas de sectores sensibles al diseño y a la moda 

que quieran activar y potenciar su marca. 

 

Es el escenario ideal para el encuentro entre la oferta y la demanda del sector textil, 

confección, diseño y moda del continente americano. Colombiamoda es la vitrina ideal para 

diseñadores y marcas de todos los universos de vestuario, y una visita obligada para 

compradores y empresarios del sector. (colombiamoda  2014) 

 

Colombiatex: la muestra textil de materiales y maquinaria para la confección líder en 

América Latina 

 

Textiles 2: la industria de la confección, diseño y moda se reactiva para presentar las 

tendencias y nuevos desarrollos textiles a los empresariogs de la moda, mercadeo y diseño 

para el segundo semestre del año. (Colombiamoda, 2014). 
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4. CADENA DE VALOR Y ACTIVIDADES CLAVES 

 

La cadena de valor empresarial, o cadena de valor, es un modelo teórico que permite 

describir el desarrollo de las actividades de una organización empresarial generando valor 

al cliente final, descrito y popularizado por Michael Porter. La idea es organizar la 

estructura interna del negocio a través de procesos estratégicos, misionales o de apoyo y 

una vez organizados establecer cuáles son las actividades claves de cada uno de los estos 

procesos, se debe tener en cuenta lo siguiente: 

 

Actividad 4: La idea es definir bajo la teoría general de procesos cuales son los más 

importantes para poder empezar a operar internamente la empresa 

 

¿Cuáles son los procesos estratégicos, misionales y de apoyo del negocio? 

 

Procesos Estratégicos: en donde se habla del conjunto de actividades claves que ayudan a 

tomar decisiones empresariales basadas en el desarrollo del objeto social de la empresa. 

 

Procesos Misionales: significa desarrollar actividades claves que ayuden a posicionar el 

objetivo social de la empresa en un mercado. Son los fundamentales para el cliente. 

 

Procesos de Apoyo: como su palabra lo indica son procesos cuyas actividades claves 

apoyan el desarrollo de las actividades misionales de la empresa y ofrecen recursos a los 

demás procesos. 

 

 

 

 

 

 

 

http://es.wikipedia.org/wiki/Michael_Porter
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4.1  Esquema de procesos general 

 

ESQUEMA DEL PROCESO GENERAL 

Identificación de las 

necesidades de los 

clientes 

Entradas Proceso Salida 

 

Escuchar la voz del 

cliente, en este caso 

la población 

masculina y 

femenina entre los 14 

y 26 años de edad, 

estudiantes de los 

estratos de las 

comunas 11 y 14 de 

la ciudad de 

Medellín 

 

Entrevistar al cliente 

 

Observar los gestos 

del cliente 

 

En la página web, 

contáctenos y 

cuéntenos su 

experiencia de 

compra 

 

 

Diseñar con el 

apoyo del cliente  

 

Prendas estampadas: 

camisas, camisetas, 

buzos 

 Tela 

Tintas 

 

Confeccionar 

 Estampar 

 

Prendas estampadas: 

camisas, camisetas, 

buzos 
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4.1.1 Proceso estratégico  

 

PROCESO ESTRATÉGICO 

Plan estratégico 

Misión Visión Valores 
Políticas 

Ambiental Calidad 

Brindamos calidad  

y exclusividad, 

atendiendo las 

necesidades del 

mercado del 

diseño, la 

estampación y la 

moda mediante 

una organización 

orientada a la 

satisfacción del 

cliente tanto 

interno como 

externo con 

servicios 

adecuados a cada 

necesidad. 

 

Para el año 2018 

Discordia tendrá 

puntos de 

distribuciones 

propios y estará 

incorporado en 

el mercado 

Nacional siendo 

así  una empresa 

a la vanguardia 

de los adelantos 

tecnológicos y 

calidad en sus 

diseños, 

manteniéndonos 

dentro de las 

necesidades de 

nuestros clientes 

por el tipo de 

Producto y 

Servicio que se 

presta. 

 

 

Liderazgo 

 

Trabajo en 

equipo 

 

Creatividad 

 

Innovación 

 

Responsabilidad 

 

Cumplir con la 

legislación 

ambiental 

 

Evaluar los 

impactos 

ambientales 

resultantes de la 

actividad 

empresarial 

 

Prevenir o 

minimizar 

cualquier impacto 

ambiental 

 

Campaña de 

reciclaje  de todos 

los residuos 

generados por el 

material de 

impresión y 

estampación  

 

Mantener contacto 

permanente con el 

cliente, buscando 

satisfacer sus 

necesidades en 

forma oportuna. 

 

Prevenir cualquier 

inconformidad por 

el trabajo realizado 

mediante un 

seguimiento de los 

requerimientos del 

cliente 

 

Reducir las fallas o 

averías de los 

equipos, mediante 

una inspección y 

mantenimiento 

preventivo 
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PROPUESTO DE VALOR 

 

En la empresa “DISCORDIA” se trabaja permanentemente por materializar las ideas y 

necesidades del cliente, apoyados en un equipo idóneo que le garantiza su satisfacción, 

focalizadas en la calidad y el bajo costo. 

Proporciona prendas y estampados  hechos a la medida de las necesidades de los clientes 

PROCESO MISIONAL 

Proceso de producción 

Responsable Objetivo Alcance Proveedor Salida 

 

 

Diseñador gráfico  

 

 

 

 

 

Transformar la 

idea inicial en 

bocetos que 

serán el apoyo 

del modelado, 

esto para 

publicitar un 

producto o 

servicio. 

 

De igual forma 

estudiar la 

cultura de la 

empresa para 

realizar un sitio 

web optimo si 

es  

 

 

Plasmar la 

idea o 

necesidad del 

Director 

creativo en 

un mapa o 

esquema. 

 

N/A 

Bocetos para 

estampación de 

prenda 

Diseñador de 

modas 

Transformar la 

idea inicial en 

Plasmar la 

idea o 

N/A 

 

Moldes para 

confección de prendas 
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bocetos que 

serán el apoyo 

del modelado, 

esto para 

publicitar un 

producto o 

servicio. 

 

necesidad del 

cliente en un 

mapa o 

esquema, 

sario. 

solicitadas y para 

inventario de almacén  

OPERARIAS DE 

MAQUINAS 

(FILETEADORA 

DE PUNTO 

YPLANA Y 

CORTE)  

 

Transformar el 

boceto creado 

por el diseñador 

de modas 

basado en los 

requerimientos 

del cliente  

Transformar 

el boceto 

creado por el 

diseñador de 

modas 

N/A • Prenda 

cortada y lista 

para estampar 

 

• Prenda 

finalizada 

ESTAMPADOR Transformar el 

boceto creado 

por el diseñador 

gráfico basado 

en los 

requerimientos 

del cliente 

Transformar 

el boceto 

creado por el 

diseñador 

gráfico 

N/A Prenda estampada  

AUXILIAR DE 

CALIDAD 

Inspeccionar 

cada prenda y 

verificar los 

estándares de 

calidad  

Dar aval para 

distribución  

N/A Prenda lista para 

empaque 

EMPACADOR Recibir el PT y 

distribuirlo en 

los diferentes 

embalajes  

Organizar PT 

para el 

embalaje 

N/A Prenda lista para 

distribución  

AUXILIAR Administrar Administrar Solicita Distribución de toda 
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BODEGA MP toda la MP de la 

empresa  

y solicitar 

insumos y 

MP para el 

objetivo de la 

empresa  

materiales para 

la producción 

y distribución 

de la prenda, 

tiene 

comunicación 

directa con 

operarias de 

máquinas y de 

corte, 

Diseñadores y 

estampador. 

MP 

AUXILIAR 

BODEGA PT 

Administrar y 

distribuir todo 

el PT  

Distribución 

de PT a 

puntos de 

venta 

N/A Distribución de todo 

PT 

ALMACEN 

(VENDEDOR) 

Comercializar 

el producto de 

empresa  

Atención de 

publico  

N/A Venta de producto 
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Figura 1.  Estructura organizacional  



41 
 

PROCESO DE APOYO 

Gestión Humana 

Responsable Objetivo Alcance Proveedor Salida 

 

Gerente general 

 

 

 

 

 

 

 

Asegurar el 

éxito de nuestro 

negocio con 

empleados 

competentes 

que garanticen 

un desempeño 

excelente 

 

Reclutamiento, 

selección, 

contratación, 

inducción, 

desvinculación 

de personal, 

nomina, 

capacitación y 

entrenamiento y 

evaluación de 

desempeño 

 

Determinación 

de necesidad de 

vincular talento 

humano y de sus 

competencias 

 

Hojas de vida de 

aspirantes a 

ingresar a la 

empresa 

 

Vinculación de 

un talento 

humano con 

alto desempeño 

en virtud de 

una buena 

selección. 

Coordinador 

comercial 

Planear, 

programar y 

controlar  todos  

los procesos 

comerciales  de 

la empresa. 

Contactar 

almacenes de 

distribución , 

recepción de 

información del 

supervisor 

comercial para 

reportar 

diferentes 

informes a la 

junta directiva 

con respecto a la 

administración 

de los almacenes 

N/A Toma de 

decisiones  
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Coordinador 

logístico 

Planear, 

programar y 

controlar  todos  

los procesos 

logísticos de la 

empresa 

Contactar 

proveedores de 

MP e insumos, 

organización de 

la distribución 

del PT, 

recepción de 

información del 

supervisor 

logístico para 

reportar 

diferentes 

informes a la 

junta directiva 

N/A Toma de 

decisiones 

Coordinador 

productivo 

Planear, 

programar y 

controlar  todos  

los procesos 

productivos  

que se realizan 

en la planta 

Atender las 

solicitudes o 

problemas por 

parte de los 

operarios e 

informar y toma 

decisiones de 

acuerdo a la 

situación 

N/A Toma de 

decisiones 

Coordinador 

creativo 

Planear, 

programar y 

controlar  todos  

los procesos 

creativos  que 

Determina que 

diseños van a 

salir para 

realizar la 

colección 

N/A Toma de 

decisiones 
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se realizan en la 

planta 

seleccionando 

los diseños de 

acuerdo a los 

presentados por 

los diseñadores 

de manera que 

sea adecuado. 

Secretaria Apoyo del área 

administrativa  

Recepción de 

llamadas, avisos 

de pago, entre 

otros. 

Sostiene un 

contacto, pero 

de una manera 

indirecta ya que 

es mínimo. 

Apoyo del área 

administrativa 
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5. CADENA DE VALOR DE LA EMPRESA ORIENTADA AL MODELADO 3D 

 

Figura 2.  Cadena de valor de la empresa 

 

 

 

 

 

- Establecer las 

necesidades del 

cliente. 

 

- Fijar una idea 

de lo que se va 

hacer. 

 

 

- Presupuesto 

de inversión del 

cliente. 

 

- Aprobar 

presupuesto. 

 

- Bocetación. 

 

 

 

- Aprobación del 

cliente. 

 

 

- Entrega de la 

pieza final. 

 

 

- Investigar 

nuevas 

necesidades del 

cliente. 

 

- Desarrollar 

encuestas de 

satisfacción. 

 

La Cadena de Valor de la propuesta empresarial, está compuesta por: 

 

Necesidades del cliente, Presupuesto, Producción, Entrega y distribución, Servicio 

Postventa. 

 

Figura 3.  Resultados estratégicos 

Resultados Estratégicos 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Presupuest

o 

 

Necesidad

es del 

cliente 

 

Producción 

 

Entrega y 

distribució

n 

 

Servicio 

post 

venta 

Dueños o 

accionistas 

satisfechos 

Clientes 

satisfechos 

Procesos 

eficientes y 

eficaces 

Colaboradores 

motivados y 

preparados 
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6. RECURSOS CLAVES 

 

A continuación se describir herramientas de trabajo  que necesita cada uno de los 

empleados de la empresa:  

 

Los recursos claves describen todos los recursos y activos necesarios para arrancar el 

modelo de negocios basados en la cadena de valor y sus actividades claves. 

 

Actividad 5: Se deben hacer una lista de chequeo por cada actividad clave que se describe 

en la cadena de valor del punto anterior. 

 

Recursos claves necesarios para las actividades estratégicas, misionales y de apoyo 

  

DISCORDIA 

CARGO  ITEM 

E
S

T
R

A
T

E
G

IC
O

S
 

GERENTE 

Portátil 

Agenda 

calculadora 

lapiceros 

carpetas 

COORDINADOR 

CRATIVO 

Portátil 

calculadora 

software de diseño (licencia) 

agenda  

lapiceros 

carpetas 

COORDINADOR DE 

PLANTA 

Portátil 

calculadora 

agenda  

lapiceros 
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carpetas 

COORDINADOR 

LOGISTICO 

Portátil 

calculadora 

agenda  

lapiceros 

carpetas 

COORDINADO CREATIVO 

Portátil 

calculadora 

agenda  

lapiceros 

carpetas 

A
P

O
Y

O
 

SECRETARIA 

resma de papel 

cocedora 

perforadora 

carpetas 

lapiceros 

resaltadores 

borradores  

tijeras 

sobres (100 x caja ) 

clip 

ganchos 

computador 

impresora multifuncional 

teléfono 

archivador 
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Cinta 

calculadora 

VENDEDOR 

computador 

facturas 

ganchos 

lapiceros 

bolsas de entrega 

cuaderno 

calculadora 

AUXILIAR DE BODEGA 

PT 

computador 

cinta 

agenda  

lapiceros 

carpetas 

cajas 

bolsas 

AUXILIAR DE BODEGA 

MP 

computador 

agenda  

lapiceros 

carpetas 

M
IS

IO
N

A
L

E
S

 

EMPACADOR 

bolsas 

cinta 

canastas 

cajas 

lapicero 

OPERARIA MAQUINA 

PLANA 

maquina plana 

  

alfileres 
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metro 

tijeras 

pulidor 

desbaratador 

OPERARIA MAQUINA 

FILETIADORA 

maquina fileteadora 

alfileres 

metro 

tijeras 

pulidor 

desbaratador 

ESTAMPADOR 

pulpo 

Termo fijadora Impresora Sublimación-

transfer  

recipientes 

espátula 

acetatos 

impresora sobre tela 

marcos 

computador 

software 

AUXILIAR DE CALIDAD 
pulidor 

lapicero 

AUXILIAR DE CORTE 

tijeras 

metro 

lapicero 

DISEÑADOR GRAFICO 

Mac 

software de diseño ( licencia) 

agenda  
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lapicero 

regla 

cámara 

bitácora 

tabla gráfica 

DISEÑADOR DE MODAS 

tijeras 

papel para molde 

metro 

reglas de diseño 

Mac 

software de diseño m( licencia) 

lápiz  

tiza 

agenda 

lapiceros 

maniquís 
 

 

6.1Estructura de costos 

 

En la estructura de costos describe todos los costos y gastos en la incurrimos al operar el 

negocio, en este punto se habla de la construcción de los costos fijos y variables, estos 

pueden ir cambiando cuando se pase a la segunda fase que la construcción del plan de 

negocios, pero la idea es establecer un costeo inicial por la estructura inicial de la empresa. 

 

Actividad 6: Hacer una relación de los costos por cada recurso clave descrito en el punto 

anterior. 
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Hacer una cotización y clasificarla según corresponda como un costo y gastos fijos o 

variable de los costos de cada recurso clave según su modelo de cadena de valor. 

CATEGORIA 

CANTIDA

D TOTAL DEFICION 

CAN. 

UND 

VALOR 

UNID TOTAL 

EQUIPOS 30 

archivador 1 

 $            

420.000  

 $           

420.000  

calculadora 7 

 $                

4.200  

 $             

29.400  

cámara 1 

 $        

1.200.000  

 $       

1.200.000  

software 3 

 $        

1.000.000  

 $       

3.000.000  

computadores 5 

 $            

650.000  

 $       

3.250.000  

impresora 1 

 $            

970.000  

 $           

970.000  

Mac 2 

 $        

2.100.000  

 $       

4.200.000  

maniquí 2 

 $              

60.000  

 $           

120.000  

portátiles 5 

 $            

950.000  

 $       

4.750.000  

tabla grafica 1 

 $            

214.000  

 $           

214.000  

teléfono 1 

 $            

169.900  

 $           

169.900  

HERRAMIENTA

S 
17 desbaratador 4 

 $                

1.200  

 $                

4.800  

reglas 1  $               $             
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90.000  90.000  

espátulas 3 

 $                

5.600  

 $             

16.800  

marcos 6 

 $              

80.000  

 $           

480.000  

metro 4 

 $                

3.000  

 $             

12.000  

pulidor 3 

 $                

2.200  

 $                

6.600  

recipiente 1 

 $                

6.000  

 $                

6.000  

tijeras 4 

 $              

12.000  

 $             

48.000  

MAQUINARIA 5 

texjet  1 

 $        

2.900.000  

 $       

2.900.000  

maquinas 

plana 1 

 $            

750.000  

 $           

750.000  

pulpo 1 

 $        

2.500.000  

 $       

2.500.000  

termo fijadora 1 

 $        

2.700.000  

 $       

2.700.000  

maquina 

fileteadora 1 

 $            

750.000  

 $           

750.000  

MATERIA 

PRIMA 
15 

acetatos 1 

 $            

300.000  

 $           

300.000  

alfileres  2 

 $                

1.000  

 $                

2.000  

bolsas  2 

 $            

106.000  

 $           

212.000  
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bolsas entrega 1 

 $            

350.000  

 $           

350.000  

cajas 2 

 $            

280.000  

 $           

560.000  

canastas 30 

 $              

22.000  

 $           

660.000  

cinta 6 

 $                

3.800  

 $             

22.800  

ganchos 400 

 $                

3.000  

 $       

1.200.000  

tiza 10 

 $                    

300  

 $                

3.000  

PAPELERIA 45 

agendas 10 

 $                

3.100  

 $             

31.000  

cinta 5 

 $                    

500  

 $                

2.500  

clip 1 

 $                

2.500  

 $                

2.500  

cocedora 1 

 $                

4.500  

 $                

4.500  

facturas 1 

 $              

90.000  

 $             

90.000  

lapiceros 14 

 $                

1.000  

 $             

14.000  

reglas 2 

 $                

1.000  

 $                

2.000  

resaltadores 2 

 $                

1.200  

 $                

2.400  

resma 5  $                 $             
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9.500  47.500  

sobres 1 

 $                

7.000  

 $                

7.000  

tijeras 1 

 $                    

900  

 $                   

900  

MATERIA 

PRIMA 

PRINCIPAL 

7 

TELA 

CAMISETA 1766 

 $              

12.000  

 $     

21.192.000  

TELA BUSO 3532 

 $              

15.600  

 $     

55.099.200  

TELA 

CAMISILLA 1766 

 $              

12.000  

 $     

21.192.000  

HILOS 2600 

 $                

1.050  

 $       

2.730.000  

BOTONES 1766 

 $                    

500  

 $           

883.000  

ACCESORIO

S 1000 

 $                    

300  

 $           

300.000  

ETIQUETAS 

2119

8 

 $                      

25  

 $           

529.950  

    
TOTAL 

 $   

134.027.750  
 

 

6.2Estructura Financiera 

 

La Estructura financiera para el modelo de negocios hace referencia a los estados 

financieros básicos que demuestran la factibilidad del negocio con proyecciones de sus 

ingresos y sus costos mínimo a 5 años, los requerimientos para la estructura financiera 

involucran el balance general proyectado, el flujo de caja proyectado, el estado de 

resultados proyectado, punto de equilibrio en unidades y en pesos y los indicadores 

financieros como la TIR y el EVA. 
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Actividad 7: Hacer las proyecciones correspondientes que demuestran el comportamiento 

financiero de la operación del negocio (Balance general, Estado de resultados, Flujo de 

caja, Punto de equilibrio e indicadores financieros. 
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7. PROPUESTA DE IMAGEN CORPORATIVA 

 

Figura 4.  Logo empresarial  
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Figura 5.  Membrete  
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Figura 6.  Tarjetas empresariales 
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Figura 7.  Plan publicitario 
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8. PRESENTACIÓN DEL EQUIPO EMPRENDEDOR (NOMBRES, DATOS 

PERSONALES, PERFIL DE CADA INTEGRANTE, EXPERIENCIA) 

 

Nombre Emprendedor: David Fernando Bohórquez Zuluaga 

Dirección: Cll 66 b # 91 b 17 casa 202 Barrio Robledo 

Teléfono: 570 32 37  

Celular: 313 623 27 68 – 316 342 87 04 

E-mail: Dabo-93@hotmail.com 

 

Perfil Profesional: 

 

Tecnólogo en Producción Industrial- I.U. Pascual Bravo 

 

Descripción de desempeño: 

 

Soy una persona responsable, emprendedora, proactiva, flexible, con   capacidad   

de liderazgo. Cuento con orientación al servicio y al cumplimiento de resultados.   

Aporto al buen ambiente laboral y   al compromiso institucional. 

 

Tengo gran interés por el aprendizaje, por ir cualificando mi conocimiento y 

experiencia a través del ejercicio laboral y académico. 

 

A  nivel  ocupacional  tengo herramientas  metodológicas  y  técnicas  adecuadas  

para  generar  procesos  de reconversión tecnológica e incrementar la productividad 

en el sector industrial y comercial, respondiendo de una manera acertada a las 

necesidades de las organizaciones. 

 

 

 

 

mailto:Dabo-93@hotmail.com
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Experiencia Laboral: 

 

INMOBILIARIA AYL 

 

Fecha de ingreso: Enero 09 de 2013 

 

Fecha de finalización: Octubre 09 de 2013 

 

Cargo: Asesor comercial 

 

SOFASA 

 

Fecha de ingreso: Julio 03 de 2012 

 

Fecha de finalización: Diciembre 28 de 2012 

 

Cargo: Estudiante en práctica Departamento de logística interna 

 

 

MINIDELICIAS COMERCIALIZADORA 

 

Fecha de ingreso: Noviembre 25 de 2010 

 

Fecha de finalización: Junio 25 de 2012 

 

Cargo: Vendedor 
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9. CONCLUSIONES 

 

- Este proyecto es una iniciativa para la creación de una empresa llamada 

DISCORDIA  dedicada a la realización y estampación de prendas con un diseño 

original y exclusivo que será su punto diferenciador a la demás marcas de ropa. 

 

- El público objetivo de esta empresa son jóvenes de ambos sexos entre los 14 y 26  

años que sean estudiantes de estrato 3,4 y 5, especialmente que se encuentren 

ubicados en la zona de laureles y el poblado de la ciudad de Medellín. 

 

- Teniendo en cuenta el público del sector objetivo, pretendemos llegar al 21% de las 

totalidad de personas del segmento inicialmente indicado el cual corresponde a 

33.502 habitantes 

 

- Basados en el tipo de personas al que se enfrenta la marca, se debe tener en cuenta 

que otras marcas que se dedican al mismo tipo de negocio y pretenden también 

abarcar a este mismo público. Teniendo en cuenta lo anterior nuestros mayores 

competidores son: Mattelsa, Americanino, Diesel, Gef, Adidas, New Project 

 

- Para la realización de las prendas se tendrán diferentes proveedores que 

garantizaran la calidad de las prendas, entre ellos proveedores de Telas (Fatexco), 

Hilos (Antioqueña de maquinas y CIA. S.A.S.), Botones (Insutex), Cajas (Cajas y 

cajas), Bolsas ( Bio bolsas S.A.S.), Tintas (Huntsman Colombia LTDA) Entre otros. 

 

- Se pretenden realizar diferentes redes de contacto que apoyen el proyecto entre ellos  

Cultura E, Concurso Capital Semilla, Unidades de emprendimiento empresarial de 

las universidades, Tecnoparque, Cedezo. Y también se buscara instituciones de 

financiamiento como la red de microcredito , El Banco de las Oportunidades, Red 

de ángeles inversionistas, fondo capital de Medellín, Clúster Textil/confección, 
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diseño y moda, además de  influyentes como Inexmoda, Colombiamoda, 

Colombiatex y textiles 2. 

 

- Discordia establecerá una cadena de valor que estará compuesta por: las 

necesidades del cliente, el presupuesto, la producción, la entrega de distribución y 

un servicio post venta, para así obtener unos resultados estratégicos que incluyan 

dueños y accionistas satisfechos, clientes satisfechos, procesos eficientes y eficaces 

además de colaboradores motivados y preparados. 

 

- Para mantener una cadena de valor comprometida con el público objetivo se 

realizaran diversos procesos que aseguraran la fidelización de cliente al que 

discordia quiere apuntar entre los cuales incluyen identificar las necesidades del 

cliente, la realización de misión, visión, valores y políticas que protejan  la 

integridad de la empresa y el crecimiento de ella y de la misma manera habrá un 

equipo completo de personas a las que  se les establecerán cargos y 

responsabilidades en diferentes áreas y departamentos  que aseguraran el éxito de la 

empresa. 

 

- Dentro de la empresas se tendrán en cuenta los recursos claves necesarios para las 

actividades estratégicas misionales y de apoyo, como lo son los equipos de 

estampación, los computadores, las mesas y demás elementos que faciliten la 

actividad y el rendimiento de las personas que trabajen en la compañía. 

 

- Discordia establece una estructura de costos y gastos para realizar la operación del 

negocio y estos según se explica detalladamente en el proyecto anterior alcanzara 

una cifra de $134.027.750 
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- En el estudio financiero que se realizó en el proyecto se ve reflejado la proyección a 

5 años de  la empresa donde se pueden observar los siguientes datos: 

 

a) Ingresos: para el primer año (2014) se proyecta ingresos de $741.930.000 y 

teniendo tendencia al alza,  para  el último año (2018), se espera tener vetas por 

$1.015.974.900. 

b) Egresos: para el primer año(2014) se proyecta egresos de $740.991.015 y 

teniendo tendencia al alza,  para  el último año (2018), se espera tener vetas por 

$924.731.689 

c) Inversión activos: Para comenzar la empresa se necesita de una inversión en los 

activos que equivale a $162.752.114 

d) Utilidad neta: para el primer año(2014)  será de $826.307  y teniendo tendencia 

al alza,  para  el último año (2018), se espera llegar a $80.294.026 

e) Flujo del efectivo: para el primer año(2014) se proyecta un saldo final de 

efectivo de  $100.947.364 y teniendo tendencia al alza,  para  el último año 

(2018), será de $270.543.777 

 

Teniendo en cuenta la anterior información se puede concluir la buena 

proyección del proyecto en cuanto a ganancia ay estabilidad de la empresa 
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