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ELITE SOCKS: Tejiendo un Nuevo Modelblegocio

PRCBLEBMA

De la produccion local a la competitividad sostenible

Elite Socks es una empresa calcetera especializada en producir medias y polines deportivos de calidad, elaborados en
la provinda de Sata Elenay orientadasa un publio queprioriza d confort y durabilidad. Su pyblemaradicaen que

tiene un potencial infrautilizado por un modelo comercial tradicional.

©)

Falta de Enfoque Aungue tiene segmentos claros (B2B, colegios, Q

deportistas), no hay estrategias especificas para cada uno. L$

Capacadad vs. Realidad: Produce al 97% de suapacidal
<\ (2,803 @res/mes) pep con un nodeo de \entas limtado.

OBJEINO GENERAL

oj |

0

Ausenca Ogital: Sin e-ommerce. Dependencia de

WhatsApp y venta fisica.

Esructurade Catos: Opeando muy cerca del punto de
equilibno, con margen vulnerable

Disenar un modelo de negocio optimizado mediante el BMC para mejorar la eficiencia, diversificar los ingresos y
fortalecer el posionamento de merado deElie Sogs.

PROPUESTA

Diagnosticar el estado actual de los procesos operativos, comerciales y
administrativos de la empresa Elite Socks.
Identificar las principales ineficiencias y oportunidades de mejora dentro del
sistema productivo y de gestion.
Aplicar herramiertas de aalisis etratégioo como el RisinessMode Canvas paa
edructurar un nodelo denegocio adecuado al contexto dela empresa.

Proponer estrategias de digitalizacion basica para optimizar la gestion de

iInventarios, pe&lidosy produccion.
Disenar un placomerdal que ontemple segmetacion declientes, popuesta
devalor diferenciaday diver ¢ | .acion de anales de enta.
Realizar un anao | ¢ |  nowo preliminar del nodelo propuesto, que perntia
estimar su viabilidad econdmica.

RESULTADOS

CONLUSIBIES

Se identifico que la
prinapal limtante de
Elite Sok&s no ea su
capacidad productiva,
Sino un nodelo
comeraal tradiaond
con canales limtados,
falta de digtalizaciony
unapropuega de valor
PO diferendada.

CodigoProyecto

A

15% de lasentastotales povenientes dela nueva linea en
el pnmer ano.
3 nuevos segmentos activos en el primer ano, con al menos
10% de entasen conjunto.
10% de entas onlineal eerre del pmerano.
Nivel derecompraminimo del 20%en clientes
institucionales.
5% bl total de iIngesos povenientes depedidos
personaliados en ésegundoano.
Dismnuaon de irventario innovilizado en 20%.

Al menos2 alianzas estratégrae .rmadsen d primer ano.

Reduccion déel10% en gstos indiec

psen el prmer ano.

La implementacion de
edtrategias bai@s de
digtalizacion
(e-commerce, CRM,
redes so@les)es la
palanca mas efectiva
paraampliarel alcance
comeraal, diver ¢ | .ar
Ingresosy reduar la
dependenca de
canalestradiaonades,
sin unainversion inidal
prohibitiva.

La introduccion de una
linea de produdos
sogeniblesy el
fortalecmiento del
servicio de
persondizacion
permiten a la empresa
escapar ce la
competencia basada
unicamente en &
preco, agiegando valor
unico y justificando
margenesmas
saludables.

El anao ] ¢ | « nowo
preliminar del nodelo
optimizado confirma
que ladiver « ] .acion
de fuentes deingesoy
la optimizacion de
costos (leduccion de
scrap) poyectan una
edructuraeconomica
masresiliente y con
mayor potenaal de
rentabilided.

Las practicas de
sogenibilidad no solo
Impadan
positivamente en la
responsabilidad sad
empresarial, sino que
se traducen en
eficiencia operativa
tangibley en una
propuesta de \alor
potente paramercados
institucionales y
consumdores
consagentes.



