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1. INTRODUCCION

La moda contemporanea no solo responde a tendencias pasajeras, sino que refleja
los cambios sociales, culturales y econdmicos que experimenta la sociedad. En este
contexto, la industria textil se enfrenta a una transformaciéon impulsada por la
diversidad corporal, la inclusion social y la busqueda de la comodidad como

ejes fundamentales del vestir cotidiano.

El presente proyecto denominado “Comercializacion de poleras oversize y
calzas desde tallas pequeias a tallas especiales en la ciudad de Santa Cruz
de la Sierra, periodo 2025 — 2030, propone la creacién de un emprendimiento
innovador bajo el nombre de Lambertin Store, orientado a la venta de prendas de
vestir comodas, modernas e inclusivas, dirigidas a un publico joven y adulto que

valora la autenticidad y la libertad de expresién a través de la moda.

La iniciativa surge ante la necesidad de cubrir un segmento poco atendido por el
mercado local: personas con diferentes contexturas fisicas que buscan prendas
versatiles y actuales. A diferencia de las tiendas convencionales, Lambertin Store
se basa en una filosofia de “moda para todos”, ofreciendo tallas amplias y disefios

oversize que se adaptan a distintos cuerpos y estilos de vida.

El proyecto aborda, de manera estructurada, los principales componentes de un
plan de negocio: analisis del entorno externo e interno, plan operativo y plan de
marketing, con el fin de evaluar su viabilidad técnica, econémica y social.
Ademas, promueve valores de inclusion, sostenibilidad y emprendimiento juvenil,
alineandose con los Objetivos de Desarrollo Sostenible (ODS) relacionados con el

trabajo decente, la igualdad y el crecimiento econémico.




2. CAPITULO 1: ANALISIS EXTERNO

El analisis externo permite conocer las condiciones del entorno en las que se
desarrollara Lambertin Store, identificando factores que influyen en la demanda, la

competencia, el comportamiento del consumidor y las oportunidades del mercado.

2.1. Microentorno

a) Analisis de la demanda y clientes potenciales

El publico objetivo de Lambertin Store esta conformado por hombres y mujeres entre
15 y 40 anos, pertenecientes a los sectores juvenil y joven adulto de la ciudad de
Santa Cruz de la Sierra. Este grupo busca prendas urbanas, modernas y codmodas
que reflejen su estilo personal.
Dentro de este segmento, se identifica una alta demanda de tallas grandes o
especiales, debido a la limitada oferta en el mercado local. Esta carencia abre una
oportunidad para posicionar la marca como una alternativa accesible, inclusiva y
de calidad.

Los clientes valoran la versatilidad, el confort y la autenticidad, factores que
coinciden plenamente con el concepto oversize. Ademas, el auge de las redes
sociales impulsa el deseo de proyectar una imagen moderna, por lo que la moda

oversize representa una tendencia solida para el periodo proyectado.
b) Competencia

En Santa Cruz existen multiples boutiques y tiendas urbanas, pero pocas ofrecen
un rango completo de tallas o se enfocan en la inclusion. Algunas marcas nacionales
se concentran en la estética antes que en la funcionalidad, generando un nicho
desatendido.

Lambertin Store aprovechara esa debilidad diferenciandose mediante:

« Variedad de tallas (desde XS hasta XXL).
e Mensaje de aceptacioén y diversidad corporal.

e Presencia activa en redes sociales.




« Precios competitivos y calidad certificada.
c) Proveedores

El emprendimiento seleccionara proveedores nacionales e internacionales que
ofrezcan prendas de alta calidad y materiales resistentes. Se priorizara la alianza
con pequefos productores textiles locales, fomentando el desarrollo econémico

regional.

2.2. Macroentorno

a) Entorno Econémico

Santa Cruz de la Sierra es el motor econdmico del pais y concentra una parte
significativa del consumo textil boliviano. El crecimiento del comercio electrénico, el
uso de pasarelas digitales de pago y la expansion de ferias de emprendimiento

facilitan la insercién de nuevos negocios como Lambertin Store.
b) Entorno Social

La sociedad actual promueve valores de autoestima, aceptacion y diversidad. El
publico joven se aleja de los estandares rigidos de belleza y prefiere ropa holgada,
funcional y libre. Esto convierte a la moda oversize y a las calzas en productos de

alta demanda.
c) Entorno Tecnoldgico

Las plataformas digitales como Instagram, TikTok y Facebook son canales
estratégicos para promociéon y ventas. Ademas, la automatizacion de pagos y la

gestion digital de inventario reducen costos y optimizan procesos.




d) Entorno Legal

El negocio operara bajo el marco normativo boliviano, cumpliendo los requisitos de

registro en Fundempresa, Servicio de Impuestos Nacionales (SIN), Gobierno

Municipal y Ministerio de Trabajo.

e) Entorno Ambiental

El emprendimiento adoptara una politica de responsabilidad ecolégica, empleando

empaques reciclables y promoviendo practicas sostenibles en toda la cadena de

suministro.

3. CAPITULO 2: ANALISIS INTERNO

El analisis interno examina los recursos, capacidades, fortalezas y debilidades del

emprendimiento, con el fin de disefiar estrategias realistas y sostenibles.

3.1. Fortalezas

« Variedad de tallas (desde pequefias hasta especiales).

e Prendas modernas, comodas y de buena calidad.

« Equipo joven con creatividad, compromiso y visién de inclusion.
e Uso activo de redes sociales para promocion.

« Filosofia empresarial basada en la aceptacion y la autoestima.

3.2. Debilidades

o Capital inicial limitado.
o Falta de experiencia previa en gestion comercial.

o Dependencia de proveedores externos en las primeras etapas.

3.3. Oportunidades

« Creciente demanda de ropa inclusiva y oversize.

o Posibilidad de alianzas con influencers o marcas locales.




« Participacion en ferias de emprendimiento y moda.

3.4. Amenazas

o Competencia establecida en el mercado urbano.
« Cambios en las tendencias de moda.
e Fluctuaciones econdmicas que afecten el poder adquisitivo de los

consumidores.

El conocimiento de estos factores permitira a Lambertin Store planificar estrategias
adecuadas para consolidar su posicion en el mercado y asegurar su crecimiento a

mediano y largo plazo.

4. CAPITULO 3: PLAN DE OPERATIVO

El plan operativo define la estructura y funcionamiento del negocio, asegurando

que los recursos se utilicen eficientemente para alcanzar los objetivos.

4.1. Localizacion

El emprendimiento operara en la ciudad de Santa Cruz de la Sierra,
aprovechando su posicion estratégica como centro comercial y logistico. Se
contara con un punto fisico para exhibicidon y entrega, complementado por ventas

digitales.

4.2. Proceso productivo

Seleccion de proveedores y compra de materiales.
Control de calidad y etiquetado personalizado.
Disefio de marca y empaque ecolégico.

Inventario digital y control de stock.

o~ N~

Promocion y venta (presencial y online).




4.3. Capacidad productiva

Se iniciara con una venta mensual de 150 a 200 prendas, con posibilidad de

incremento progresivo de acuerdo con la demanda.
4.4. Recursos

« Humanos: Cinco integrantes con funciones asignadas (direccion, finanzas,
produccion, ventas y marketing).

o Materiales: Prendas base, etiquetas, mobiliario, empaques, equipos
tecnoldgicos.

o Financieros: Capital semilla aportado por los socios.

« Tecnolégicos: Plataformas digitales y software de gestion.
4.5. Control de calidad

Cada producto pasara por una revision técnica que garantice su durabilidad,

confort y estética. Se aplicaran politicas de devolucioén y satisfaccion del cliente.
CAPITULO 4: PLAN DE MARKETING

El plan de marketing tiene como propédsito posicionar Lambertin Store como una
marca lider en moda inclusiva, moderna y accesible en la ciudad de Santa Cruz de

la Sierra.
Publico Objetivo Mujeres atletas

El publico objetivo femenino de Lambertin Store estd conformado por mujeres de
entre 15 y 55 afnos residentes en la ciudad de Santa Cruz de la Sierra,
pertenecientes principalmente a los sectores juvenil y joven adulto. Estas mujeres
se caracterizan por su interés en la moda urbana, moderna y comoda, buscando
prendas que les permitan expresar su personalidad y sentirse seguras de si

mismas en cualquier ocasion.




Dentro de este grupo, se identifica una alta demanda de tallas grandes o especiales,
ya que la oferta local es limitada. Por ello, Lambertin Store se posiciona como una
marca inclusiva y accesible, que ofrece opciones oversize disefiadas para resaltar

la comodidad, versatilidad y autenticidad de cada muijer, sin sacrificar estilo.

Estas consumidoras suelen estar activas en redes sociales, donde buscan
inspiracion, tendencias y marcas que reflejen su identidad y valores. En este
sentido, Lambertin Store atrae a mujeres modernas, seguras, creativas y con
actitud, que valoran la calidad, el confort y el disefo original en sus prendas,
encontrando en la moda oversize una manera de expresarse libremente y proyectar

una imagen actual y auténtica.
Asi también mujeres atletas:

o Segmento: Mujeres Athleisure.

o Intereses: Yoga, fitness funcional, estética urbana cémoda (Streetwear),
comodidad en el teletrabajo (Home Office).

e Motivacion de Compra: Buscan prendas que funcionen tanto para ir al
gimnasio/entrenar como para un look casual diario sin sacrificar el estilo.

Valoracién alta de la comodidad y la durabilidad.

B. Posicionamiento de Marca

La marca debe posicionarse como la union perfecta entre comfort y rendimiento

versatil.

« Promesa de Valor: "Comodidad que se mueve contigo. Estilo oversize para
tu dia a dia y calzas disefiadas para tu mejor rendimiento."
e Tono de Comunicacién: Auténtico, empoderador, enfocado en el bienestar y

la autoaceptacion (cuerpos reales).




Tacticas Digitales y de Contenido

La venta se potenciara a través de canales visuales y enfocados en la experiencia.
A. Marketing de Contenidos (Redes Sociales - Instagram y TikTok)

El contenido debe mostrar la versatilidad de las prendas.

« Poleras Oversize: Enfocarse en looks de transicion (de la calle al café, del
sofa al paseo) con énfasis en la suavidad de la tela y la variedad de colores.
Mostrar cobmo combinar la polera con las calzas para un look completo y
relajado.

o Calzas Deportivas: Mostrar la prueba de rendimiento. Videos cortos sobre la
resistencia al squat (squat-proof), la compresién de la cintura y la gestion de
la humedad. Usar videos de "prueba real" durante entrenamientos intensos.

o Formato Carrusel/Story: "5 maneras de usar tu polera oversize", "El outfit

perfecto para entrenar piernas”.

B. Publicidad Digital (Inversién Pagada)

Se utilizardan anuncios segmentados en las plataformas donde esta el publico

objetivo.

e Instagram/Facebook Ads: Segmentacion por intereses (ropa deportiva, yoga,
Pilates, influencers de modalfitness). Uso de retargeting para mostrar las
calzas a quienes vieron las poleras y viceversa.

o Google Shopping: Mostrar el producto directamente en los resultados de
busqueda a quienes busquen términos especificos como: "calzas deportivas

cintura alta", "polera oversize mujer algodén", etc.




. Colaboraciones (Influencer Marketing)

e Micro-influencers (Locales): Colaborar con creadoras de contenido de fitness
o estilo de vida que tengan audiencias pequefias, pero muy comprometidas
con el nicho athleisure. Esto ofrece una prueba social mas creible.

« Enfasis en la Review: Pedir resefias honestas enfocadas en la comodidad de

las calzas durante el ejercicio y el estilo de las poleras en entornos casuales.

Fotografias del producto que se mostraran al publico para tener una vista de

lo que es el producto

5.1. Producto

Prendas oversize y calzas disefiadas para brindar comodidad, estilo y confianza.
Cada prenda llevara etiquetas distintivas con la marca Lambertin Store y empaques

ecolégicos que refuercen su identidad.




5.2. Precio

Se aplicara una estrategia de precios competitivos, buscando equilibrio entre
rentabilidad y accesibilidad para el cliente. Los precios se ajustaran segun los costos

de produccioén y el valor percibido por el consumidor.

5.3. Plaza

El emprendimiento combinara la venta online y fisica:

e Online: A través de redes sociales y paginas web.
o Fisica: Punto de venta en zona comercial de Santa Cruz y participacion en

ferias locales.
5.4. Promocion

« Publicidad en redes sociales mediante campafias visuales.
o Colaboraciones con influencers locales.
e Sorteos, descuentos por temporada y programas de fidelizacion.

« Participacion en eventos y ferias de emprendimiento.

5.5. Imagen de Marca

Lambertin Store se distinguira por una identidad moderna, colores neutros vy
tipografia elegante, transmitiendo autenticidad y cercania con el publico. Su lema

principal sera: “Moda sin limites, estilo para todos.”




6. CAPITULO 5: PLAN DE RECURSOS HUMANOS
Planificacion de Personal y Estructura

Este pilar define quién hace qué y cuantas personas necesita.

« Identificacion de Puestos Esenciales:
o Ventas/Asesoria: Personas en contacto directo con el cliente (la
prioridad).
o Produccion/Inventario: Encargado de stock, etiquetado, y gestion
de mercancia.
o Gestion/Administracion: El rol del duefio/gerente (manejo de
finanzas, marketing y RR.HH. inicial).
o Analisis y Descripcion de Puestos: Defina las competencias
(habilidades y conocimientos) necesarias para cada puesto. En el sector
minorista de ropa, las competencias clave son la orientacion al cliente, el

trabajo en equipo y la pasién por la moda.

Lo que RRHH hace ahora:




Enfoque

Lo que esta haciendo ahora

Principal
Cumplimiento y Supervivencia. Asegurar que haya gente
Enfoque , , .
para abrir la tienda y cumplir con la ley.
Administrador Legal y Bombero. Usted gestiona
Rol Clave contratos, nominas, horarios y resuelve conflictos
inmediatos.
Meta de Estabilidad y Coherencia. Tener descripciones de puesto
RR.HH. claras y un proceso de pago fiable.
Su Visién o
H Crear los cimientos (documentos basicos, reglas)
oy

Proyeccién en un futuro:

Enfoque i
Lo que hara en esta fase
Principal
Cultura y Desempeio. El RR.HH. se convierte en un
Enfoque . -
motor de las ventas y la calidad del servicio.
Desarrollador y Embajador de Marca. Usted entrena a
Rol Clave -
los lideres de turno y define la cultura de servicio.
Meta de Retencién y Productividad. Reducir la rotacion de
RR.HH. personal y aumentar el valor promedio de compra.
Crear un Liderazgo Intermedio. Formar al mejor
Su Visién
vendedor para que sea un "Lider de Turno" o "Encargado”,
Futura

quitandole a usted las tareas operativas diarias.




Enfoque
o Lo que hara en esta fase
Principal

Implementar el sistema de comisiones y evaluaciones

de desempefio periodicas.

Manual del Empleado consolidado, Encuestas de Clima
Herramientas . o
Laboral (simples), Plan de capacitacion

7. CAPITULO 6: PLAN DE FINANZAS

1. El Apartado Financiero (El Diagnodstico)

Piensa en esto como la radiografia actual de la salud econdémica de tu
empresa. Es la seccion (usualmente dentro de un plan de negocios) que
muestra de dénde vienes y donde estas parado hoy. Responde a la pregunta:

"¢, Como nos ha ido y qué tenemos?"
Para una empresa de ropa, sus componentes clave son:

Estado de Resultados (o de Pérdidas y Ganancias): Muestra si la empresa

gand o perdio dinero en un periodo (ej. un afo o un trimestre).
Ingresos: Total de ventas de ropa.

Costo de Mercaderia Vendida (CMV): Lo que te costé comprar a los proveedores

la ropa que vendiste.

Utilidad Bruta: La resta de los dos anteriores. Es clave en la ropa para saber si tu

margen de precio es bueno.
Gastos Operativos: Alquiler del local, salarios, marketing, servicios, etc.

Utilidad Neta: La ganancia final




Balance General (o Estado de Situacion Financiera): Es una foto en un
momento exacto que muestra lo que la empresa tiene (Activos) y lo que debe

(Pasivos y Patrimonio).

Activos: Para una tienda de ropa, el activo mas importante es el Inventario (todas

las prendas en stock) y el Efectivo.

Pasivos: Deudas con proveedores (por la ropa comprada a crédito), préstamos

bancarios, etc.

Estado de Flujo de Efectivo: Sigue el rastro del dinero. Muestra cuanto efectivo
real entré y salio. Es vital en la moda, ya que a menudo debes comprar inventario

(pagar) meses antes de venderlo (cobrar).

2. El Plan de Finanzas (La Hoja de Ruta)

Si el apartado financiero es la foto, el plan de finanzas es el mapa hacia el
futuro. Es la estrategia que detalla como vas a usar el dinero para alcanzar
tus objetivos de negocio. Responde a la pregunta: "; A donde vamos y

cémo lo pagaremos?"
Para una empresa de ropa, esto es crucial e incluye:

Proyecciones de Ventas: ; Cuanto esperas vender en los préoximos 1, 3 o 5 afios?
En el negocio de ropa, esto debe ser realista y basado en temporadas (ej. picos de

venta en invierno, Navidad, o verano).

Presupuesto de Compras (Inventario): ¢ Cuanto dinero necesitas reservar para

comprar las colecciones de las proximas temporadas?

Presupuesto de Gastos Operativos: ¢ Cuanto planeas gastar en marketing (redes
sociales, influencers, anuncios), salarios, alquiler, y la plataforma de comercio en

linea?




Analisis de Punto de Equilibrio: Un calculo clave que te dice cuantas prendas (ej.
poleras, calzas) necesitas vender exactamente al mes solo para cubrir todos tus

costos fijos y variables.

Plan de Financiacion (Si aplica): Si necesitas dinero para empezar o crecer (€j.
para comprar un gran lote de inventario), ¢ de donde vendra? ; Ahorros

personales, un préstamo bancario, inversores?.

ESTADO DE RESULTADOS

ESTADOS DE RESULTADOS PROYECTADO AL
31/12/2025
(EXPRESADO EN BOLIVIANOS)

VENTAS 27.000,00
COSTO DE VENTA (-) 20.000,00
UTILIDAD ANTES DE

IMPUESTOS 7.000,00
IMPUESTO A LAS

UTILIDADES (-) 1.750

UTILIDAD NETA 5.250,00




BALANCE GENERAL

BALANCE GENERAL PROYECTADO AL 31/12/2025

(EXPRESADO EN BOLIVIANOS)

Activos Monto Pasivos y Patrimonio | Monto (Bs.)
(Bs.)
Activo Corriente Pasivo Corriente
Caja M/N 5.250,00 (No hay deudas) -
Inventario
(Se vendié todo) Total Pasivos -
Total Activo Corriente 5.250,00
Activo No Corriente Patrimonio
Material de Oficina 7.160,00 Capital Social 7.160,00
Resultado del Ejercicio 5.250,00
Total Activo No 7.160,00 (Viene del E. de
Corriente Resultados)
Total Patrimonio 12.410,00
TOTAL ACTIVOS 12.40,00 | TOTAL PASIVOS + 12.410,00

PATRIMONIO




ESTADO DE FLUJO DE EFECTIVO

Monto
Concepto
(Bs.)
Efectivo Inicial del Periodo
7.160,00

(Aporte de capital en efectivo)
Actividades de Operacion:

19.840,00
(+) Cobros por Ventas

27.000,00
(-) Pago de Gastos Administrativos )

7.160,00
Actividades de Inversion: -
(No se comproé equipo) -
Actividades de Financiacion: -
(El aporte inicial ya esta en Efectivo
Inicial)

(=) Aumento Neto de Efectivo

19.840,00
(=) Efectivo al Final del Periodo

27.000,00




8. CAPITULO 7: ESTUDIO JURIDICO FISCAL

Este documento define la estructura legal y tributaria bajo la cual operara la
empresa "Lambertin Store S.R.L.", dedicada a la comercializacion de poleras y
calzas, garantizando su funcionamiento dentro del marco de la Constitucion

Politica del Estado, el Codigo de Comercio y el Cédigo Tributario de Bolivia.

1. Definicién de la Estructura Legal (Forma Juridica)

La empresa operara bajo la forma juridica de Sociedad de Responsabilidad Limitada
(S.R.L.). Esta eleccion es la mas adecuada para un negocio de sus caracteristicas

y se ajusta a los requisitos legales, dado que:

Numero de Socios: La sociedad esta constituida por 5 socios, cumpliendo con el

rango legal (minimo 2, maximo 25).

Nivel de Responsabilidad: La responsabilidad de los 5 socios se limita estrictamente
al monto de sus aportaciones de capital. El patrimonio personal de los socios no se

ve comprometido por las deudas de la empresa.

Para la constitucion formal del negocio, se establecen los siguientes elementos

esenciales en la Escritura de Constitucion:
Razén Social: Lambertin Store S.R.L.
Nombre Comercial (de Fantasia): Lambertin Store.

Objeto Social: ElI objeto principal sera la "Importacion, exportacion,
comercializacién, distribucion, compra y venta al por mayor y menor de prendas de

vestir, especificamente poleras, calzas y afines".

Socios: 5 socios (debidamente identificados en la Minuta de Constitucion).




2. Inscripcién en Organismos Publicos

Para operar legalmente, "Lambertin Store S.R.L." debe inscribirse

obligatoriamente ante las siguientes entidades publicas
SEPREC (Servicio Plurinacional de Registro de Comercio)
Tramite: Inscripcién y obtencion de la Matricula de Comercio.

Requisito: Se debe protocolizar la Escritura de Constitucién (que detalla los 5
socios y sus aportes) y el Testimonio de Poder del Representante Legal (elegido

por los socios).
Servicio de Impuestos Nacionales (SIN):

Tramite: Inscripcion en el Padron Biométrico Digital para la obtencion del NIT

(Numero de ldentificacion Tributaria).

Régimen: Corresponde su inscripcion en el Régimen General, dada su naturaleza

de S.R.L. y su actividad comercial.
Gobierno Auténomo Municipal (Alcaldia):

Tramite: Obtencién de la Licencia de Funcionamiento para su local comercial u

oficina.

Requisito: Se debe registrar el domicilio de la empresa y cumplir con los requisitos

de la municipalidad correspondiente (ej. uso de suelo, planos, etc.).
Ministerio de Trabajo, Empleo y Prevision Social:

Tramite: Inscripcién en el R.O.E. (Registro Obligatorio de Empleadores).

Nota: Esta inscripcion es obligatoria unicamente si la empresa contrata personal

dependiente (empleados), independientemente de los 5 socios.
Entes de Seguridad Social (AFPs y Caja de Salud):

Tramite: Afiliacion a una Caja de Salud y a las AFPs.




Nota: También es obligatorio solo si se contrata personal dependiente.
3. Detalle de Obligaciones Fiscales y Comerciales

Al estar en el Régimen General, "Lambertin Store S.R.L." asume las siguientes

obligaciones tributarias y comerciales:
Obligaciones Tributarias (SIN)
Inscripcién en el NIT: Ya cumplido en el paso anterior.

Emision de Facturas: La empresa esta obligada a emitir facturas por todas sus
ventas. Debe adscribirse a una modalidad de facturacion vigente (actualmente, el

Sistema de Facturacién en Linea).
Declaracion y Pago de Impuestos (Mensuales):

IVA (Impuesto al Valor Agregado) - 13%: Se declara mensualmente (Form. 200) y
se paga la diferencia entre el débito fiscal (ventas) y el crédito fiscal (compras con

factura).

IT (Impuesto a las Transacciones) - 3%: Se declara mensualmente (Form. 400) y

se paga el 3% sobre el total de los ingresos brutos (ventas totales).
Declaracion y Pago de Impuestos (Anuales):

IUE (Impuesto sobre las Utilidades de las Empresas) - 25%: Se declara y paga
anualmente (Form. 500) sobre la utilidad neta de la gestidn. Las utilidades

resultantes, después del IUE, se distribuiran entre los 5 socios segun sus aportes.
Otras Obligaciones:

Libros de Compras y Ventas (LCV): Envio mensual del LCV a través del sistema
SIAT.

Agente de Retencion (RC-IVA): Si tiene empleados que ganen por encima del

minimo no imponible, debe actuar como agente de retencion.

Obligaciones Comerciales y Laborales




Actualizacién de Matricula (SEPREC): "Lambertin Store S.R.L." debe actualizar su

Matricula de Comercio anualmente.

Libro de Registro de Socios: La S.R.L. debe llevar un libro que registre la
propiedad de las cuotas de capital de los 5 socios y cualquier transferencia que

ocurra.

Normas Laborales: Si contrata personal, debe cumplir con la Ley General del

Trabajo (pago de sueldos, beneficios sociales, aportes a la seguridad social, etc.).

Contabilidad: Esta obligada a llevar registros contables formales y presentar

Estados Financieros anuales visados por el SIN.
Conclusion

Este analisis garantiza que "Lambertin Store S.R.L.", con su estructura de 5
socios, opere dentro del marco legal boliviano. La adopcién de la figura S.R.L. y el
cumplimiento de las inscripciones y obligaciones fiscales detalladas son
fundamentales para evitar sanciones y promover una gestion transparente y

responsable.

9. CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES
Calidad de la Tela y Confeccién

Prioriza el Gramaje: En prendas como sudaderas y camisetas, usa algodon de alto
gramaje (mas grueso y pesado). Esto le da a la prenda la caida y la estructura que la

moda oversize exige, y la hace sentir "premium".

Cortes Especificos: Asegurate de que tus patrones sean genuinamente oversize,

disefiados para ser amplios sin parecer simplemente "dos tallas mas grandes".
Variedad y Versatilidad de Prendas

Aunque la base es oversize, puedes enfocarte en piezas clave que son tendencia:




Blazers Oversize: Perfectos para elevar el look de casual a elegante/profesional

(tendencia absoluta en 2025).

Camisetas y Sudaderas Graficas: Son un basico del streetwear. Usa estampados

originales, bordados o apliques para diferenciarte.
Incorpora Tendencias de 2025 (y Mas Alla)

o Estilo Urbano/Streetwear: Sigue siendo la base fuerte para el oversize (sudaderas, camisetas,

bomber jackets).

e Equilibrio y Contraste: Promueve combinaciones que equilibren las proporciones, por

ejemplo:

o Prenda Oversize arriba (ej. sudadera) con algo mas cefiido abajo (ej. leggings o biker

shorts).

o Prenda Oversize abajo (ej. pantaléon ancho) con algo més ajustado arriba (ej. crop
top).
e Layering (Capas): El estilo oversize es ideal para la superposicion de capas. Crea looks de

inspiracion que muestren como se pueden usar varias de tus prendas juntas (ej. camisa +

sudadera + blazer).
CONCLUSION

En conclusiéon, podemos decir que la marca esta estructurada de forma que en
un futuro puede llegar a ser una empresa grande y generadora de empleos.

Gracias a sus métodos econémicos y de negocios
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