Bust: 90cm

Waist: 64cm

Hip: 94cm

El Blueprint del Atelier

T De “Entusiasta de la Costura” a Operador de un Negocio de Moda Profesional ™I"|["!""
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Los Tres Pilares de un Imperio de Moda

Produccion Técnica
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Precision anatémica, consumo
de hilo y célculo del Valor
Minuto Estandar (SMR).
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Merchandising Visual
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Maniquies fantasmas,
iluminacion de estudio y
estrategias de exhibicion fisica.
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Operaciones Comerciales
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Administracion de érdenes,
flujo del taller y la regla de los
6 frascos financieros.
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La misma exactitud requerida para tomar medidas corporales

es la que necesitas para medir tus finanzas y tu tiempo.




El Mapa Anatomico: La Base del Ajuste Perfecto

» Punto Cero (Cinta Métrica): El terminal metalico es el inicio exacto (0 mm).
Se lee justo donde el borde metalico se encuentra con la cinta.

-------- » Nacimiento del Cuello: Desde el I6bulo de la oreja en linea recta hasta tocar
el hombro.

--------------- » Talle Delantero: Desde el nacimiento del cuello, pasando por el punto mas
prominente del busto, hasta la cintura.

tloeeer » Contorno de Cintura: Ubicado aproximadamente a 2 cm por encima del
ombligo (marcar con un cordén).

--» Largo de Tiro: Se mide en una silla plana y rigida. Con la
espalda a 90°, desde la cintura hasta la superficie de la silla.

(Fee———————-——-—————————-————————=—= =)

: La Regla del Sujetador: Toma las medidas con !
! un brasier basico sin realce (copa natural). :
| Alterar el volumen real arruina la medida base |
| estandar del patrén. Las holguras se aplican al |
| |

patron, nunca en la toma de medidas.
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Matematicas de Produccion: Consumo de Hilo

Para predecir costos, no adivines. Utiliza factores de consumo probados multiplicados por
la longitud de la costura.

7 Tasasde Consumo (Razén por cm de costura) :
__TipodePuntada |  HilodelaAgua | _Hilodelaparte inferior |
| 301 Pespunte (Lockstitch) | | Razon25 1 __50% Aguia / 50% Inferior |
0T iCadeneti(Chatnsttchy | | | |11 Razon 531 1111 L 25% Adula /5% Inferfor ||
—BleicaGlloF RS T Razi0- B les AU P aE 2

\
El Factor de Merma: Siempre agrega entre un 15% y un 25% al total para cubrir rupturas, reparaciones :
y el funcionamiento de la maquina. (Ejemplo Final: 550 cm x 1.15 = 633 cm de hilo a facturar). i
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El Valor Minuto Estandar (SMR):

Tu Tiempo es Dinero
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ECaso Practico

E- Producto: Camiseta Polo
- Tiempo de ciclo: 12 minutos
- Férmula: 12 minutos x SMR = Costo Real de Fabricacion.

Costos de Mano Mano de Obra Gastos Generales | £
de Obra Directa Indirecta (+10%) (Overhead) (+5%) £
(MoD) -

S = Salarios de f= = <3| Electricidad, arriendo, fe -

Salario base de los supervisores, hilos, E
operarios / costureras | limpieza, analistas. mantenimiento. —
en un turno (ej. 480 (Sumar 10% a la MOD). (Sumar 5% a la MOD). £
minutos). e

iSi omites la mano de obra indirecta y los gastos generales, estas asumiendo pérdidas silenciosas en cada prenda.
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El Motor de Precios: Cobrando lo Justo
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' iMano de Obra (SMR)E
| (Minutos totales x Valor |

L

' Minuto Estandar)

Materiales Exactos
(Tela + Merceria +
Hilo calculado)

\_comisiones de venta) ,J&
N\

Ll [

______________________

uma=Costode |F [/ ———_."
roduccion Total = BIMNS

SCALE: 1.1
UNIT: PRICE POINT
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~, +Margen de Ganancia =
. PRECIO FINAL DE VENTA |

Tus clientes no solo pagan la tela... jpagan por tu talento, experiencia y la precision
de lo hecho a mano! Calcular con exactitud te da el poder de cobrar sin miedo.
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Digitalizacion

Planchad.oy ((C !

S Utiliza software
'I I _I_ __l \ 8 Acabado (como GTG-
6 3& ?b {& \ | Revision de calidad,
> \ _ ;  retoques finalesy Arreglos) en la
S PrEs . ol recepcion para
m (ﬁ] 3 historial de clientes

y notificaciones

por WhatsApp.
Zona 1: Recepcion Y) J 7 s Un taller fisico
Registro de clientes, 7 < 8 ordenado exige un
etiquetas de Grdenes, y =~ == wb == Zona 2: Costura - Zona 4: g . i
toma de medidas 4’ s, S [} ==|. Almacenamiento = sistema digital
anatémicas. , Méquinas organizadas con = 3 &
’ \ excelente iluminacion y ! Materiales organizados estructurado.
P ’ \ &> mantenimiento aldia. 4 visualmente por tipo y color 2
Herramientas seguras. 2 para acceso inmediato. =§
7 5
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Matriz de Estrategia de Exhibicion Visual

Flat Lay / Plano Maniqui Fisico Efecto Maniqui Fantasma
: : Alto (pero maxima
Costo Bajo. Medio. profesionalidad).
Equipo Smartphone, fondo de Maniqui de fibra de vidrio | Maniqui modular
Nq P " papel, ventana (luz (talla 36/38), base de desmontable, iluminacion 3
20l natural). pantorrilla, relleno. puntos, software.
Caso de Uso | Redes sociales, estilode | Vitrinas, ventas en E-commerce de alta gama,
Ideal vida casual. persona, boutiques. catalogos formales.
Tiempo de Répido Medio (requiere vestiry Inversién alta
Produccion P> ajustar con alfileres). (postproduccion).
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Sujecion: Usa

crepé para dar forma.
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: Simetria: clips en el reverso y : :
| Alinea hombros cinta. Nunca tires | |
| y dobladillos. _ demasiado fuerte. | |
1 1 |
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| Volumen: | |
1 Rellena mangas | !
1 1 { con papel crepé | :
| o B para dar forma. | I
| —l | |
1 | 1
! ! |
I
I
Utiliza maniquies con cuellos, brazos y Simetria: Alinea hombros y dobladillos. Toma la foto frontal y otra del interior :
torsos desmontables. Selecciona la talla Sujecion: Usa clips en el reverso y cinta. (cuello/etiqueta). Fusiona en Photoshop !
perfecta para evitar estirar la tela. Nunca tires demasiado fuerte. o Capture One para eliminar las partes |
Volumen: Rellena mangas con papel visibles. :
|
I
I
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Plano de Estudio para Smartphone (Luz Natural)

Luz Principal: Ventana
ubicada en diagonal al :
producto. Nunca uses / ke K i i Kt

flash directo.
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Control de Sombras: Usa !
tablas blancas (reflectores) |
REFLECTORES en el lado opuesto a la |
ventana para rebotar la luz i
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y rellenar sombras.

......................................

¢ Cortes y Detalles:
: Silatelaes reflectante, :
.................... : usa ajustes

¢ manuales para reducir

Camara / Smartphone: : la exposicion y acercar :
Fija el teléfono en un tripode para :  elencuadre (Macro). :
asegurar cons'stenc|a y alinea(:]On. --------------------------------------
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jcti ‘Offline’: Del Taller al Cli 3
Tacticas de Venta ‘Offline’: Del Taller al Cliente
=
B 1 a3 | | s
i 3 1 = 1 | 53
I I : : : : -
l A 1 l o ) | : l -
. El Empaque como Vitrina || |!  Colaboraciones B2B || | Eventosy Masterclasses | =
. la presentacion es clave. Usa f | Expande tu alcance asociandote i | Organiza talleres de costuray i ;*
' perchas o estantes limpios. ' con boutiques locales. Presenta | ' demostracionesenvivo.La | =
. Incluye etiquetas descriptivas | i tu producto como un i i interaccion cara a cara i =
' destacando caracteristicas ! ' complemento Unico. Clave: | ' genera confianza, demuestra | =
i Unicas (ej. ‘Tela reciclada’, i E Establece porcentajes y i i la calidad de tu oficio y acelera i =
' 'Hecho a mano en 12 horas’). i | margenes de ganancia claros i : las ventas directas. i =
58 desde el inicio. 1 48 | | =
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Administracion Rigurosa: Orden de Compra vs. Orden de Venta

Orden de Compra (Purchase Order) Orden de Venta (Sales Order)

Illlllll

Quién la crea: El Cliente (Boutique / Comprador).

- Quién la crea: El Taller (T0).

A quién se envia: Al Cliente.
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Qué significa: Confirmacion oficial del acuerdo.
Ratifica precios, fechas exactas de entrega e
informacion de facturacion antes del envio.

—————————— -

Qué significa: Intencion formal de compra. Detalla
cantidades, descripciones y términos de pago
deseados.

e o - -

m

Estatus Legal: Documento externo que inicia el
proceso B2B.

status Legal: Documento interno que sirve de
ase para la facturacion y el control de inventario.
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Cortando la Tela de tus Ingresos (Método de los 6 Frascos)

El habito de administrar el dinero es mas importante que la cantidad que poseas.
Distribuye tus ingresos netos asi:

55% Necesidades Basicas:
Alquiler, hilos, servicios,
supervivencia. (El patron base).

> 10% Ahorro a Largo Plazo:
Fondo de emergencia y
metas grandes. (No se toca).

3% Donaciones: Dar < -—>10% Inversiones: Dinero

también es parte de una para generar mas dinero
mente prospera. (libertad financiera).
10% Diversion y Ocio: > 10% Educacion Financiera:

Caprichos sin culpa. (Para
cuidar la salud mental).

Cursos de patronaje, libros,
capacitacion de negocios.
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L.a Precision es Rentabilidad

———
o

lluminacidn controlada +
Maniquies sin distracciones
+ Empaque impecable.

Presentacion \
Impecable

Medidas corporales
+ Gélculo riguroso de hilo
y minutos (SMR).

|
\ Administracion Rigurosa
Ordenes documentadas /
.  +Finanzas divididas
S Metédicamente (6 Frascos), /,
N o

-
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Un Negocio de Moda_ Escalable y Rentable.

Detras de cada prenda que enamora al cliente, hay un blueprint de procesos invisibles.
Domina el negocio de la misma forma en que dominas la aguja.
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