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Resumen

Electro Silvania es una empresa colombiana del sector manufacturero industrial. Desde
hace 33 afios ha contribuido en los procesos de produccion de empresas en diferentes sectores, a
través de la fabricacion de resistencias eléctricas a la medida, junto con un equipo de trabajo

calificado para brindar soluciones completas en calefaccion.

La empresa Electro Silvania hace aproximadamente 20 afios empez6 a vender generadores
sauna desde su Unico punto de venta, con el transcurso del tiempo se han hecho mejoras a dicho
producto para su adecuado funcionamiento. Sin embargo, la empresa siempre se enfocé en la
mejora del disefio del producto, pero no en abrir nuevos nichos de mercado y llegar a los clientes
finales (hoteles y personas con casas en zonas urbanas y rurales). Actualmente, la empresa tiene
un problema con la venta de estos productos, ya que solo se comercializan en el punto de venta,
pero nuestros clientes son intermediarios que ofrecen el servicio completo de los saunas con dos
proveedores diferentes: eléctricos y de madera, quienes, en realidad, no son los usuarios finales.
Por esta razdn, mi proyecto serd un intraemprendimiento, en el cual se generard una marca
especializada en la venta de los generadores sauna, como una nueva unidad de negocio por medio

de canales digitales llamada Chaya.

Palabras claves: Intraemprendimiento, generadores sauna, ventas, canal digital.



Abstract

Electro Silvania is a Colombian company from the industrial manufacturing sector which
has been contributing for 33 years in the production processes of factories in different sectors by
manufacturing customized electric resistances, along with a qualified team to give solutions

regarding heating services.

20 years ago, Electro Silvania started to sell sauna generators from its only point of sales,
throughout this time, this product has been improved so that it can work properly. However, the
company always focused on improving the products design, but it did not open new niche markets
to get to the final customer (hotels and people who own houses in urban and rural areas).
Nowadays, the company has difficulties selling its products, since it only trades from the sales
point, but our customers are usually brokers who offer full sauna services along with the electric

and wood suppliers, who, in fact, are not the final users.

Therefore, my entrepreneurship aims to create a special trade mark to sell sauna generators,

as a new business unit, through the digital channel Chaya.

Key words: entrepreneurship, sauna generators, sales, digital channel.



1. Introduccion

El sector del ocio y el esparcimiento ha venido experimentando un gran crecimiento en los
altimos afios. La gente ha visto la necesidad de liberarse de las tensiones y el caos de la vida diaria,
y con el fin de lograr este objetivo, busca alternativas fuera o dentro del hogar. Asi, tanto familias
como negocios en expansion buscan instalar saunas dentro de su hogar o instalaciones, por lo que
el negocio de los generadores de sauna tiene un potencial que debe ser llevado a otros canales y

medios de venta.

En Colombia, se ha evidenciado una transformacion de las preferencias de los consumidores,
debido al tiempo que han pasado en sus casas por el confinamiento, lo que ha impulsado la
busqueda en las categorias de estilo de vida en las paginas de ventas. Las personas para no salir de

sus casas prefieren tener en la comodidad de sus hogares todo lo que hacian en otros lugares.

Adicionalmente, se evidencid, por medio de encuestas, que la poblacién colombiana que quiere
seguir comprando por medio de canales digitales después de la coyuntura es del 67% (Portafolio,
2020). Cabe resaltar que el comercio electrénico de los productos relacionados con los saunas ha

aumentado aproximadamente en un 30%, segun varias fuentes de tendencia.



2. Objetivos

2.1 Objetivo general

Validar la nueva linea de negocio por medio de canales digitales ofreciendo un servicio
completo de instalacion eléctrica y madera para los saunas como nueva linea de expansion de la

empresa, bajo la marca Chaya.

2.2 Objetivos especificos

o Presentar la imagen de la nueva marca Chaya para los saunas.

o Detallar la oferta de canales digitales hechos para la venta de los saunas.

o Identificar 4 aliados estratégicos, especializados en disefios arquitectonicos y en la
instalacion del enchape en madera de los saunas para ofrecer un sauna completo a los clientes
interesados.

o Exponer la experiencia digital creada para que los clientes puedan encontrar todo lo

relacionado con los saunas facilmente.
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3. Alineacidn de intereses propios

Llevo a cabo este intraemprendimento porque considero de gran importancia fomentar el
empleo y lograr ser lider de un equipo de personas que se muevan hacia una misma meta.
Adicionalmente, esto hace que cada vez haya méas oportunidades laborales locales y se den

soluciones de fondo para los clientes finales.

Desde muy pequefia, mis hermanos y yo hemos estado trabajando en la empresa de mis padres
(Electrosilvania), por esta razon, hemos estudiado carreras relacionadas con la empresa para poder

seguir creciendo y no dejar desvanecer legado de mis padres.
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4. Exploracion e identificacion de la idea de negocio.

4.1 Descripcion de la problemética identificada

En realidad, el problema tiene muchas facetas, por lo tanto, la empresa Electrosilvania, busca
dejar de vender los generadores saunas solo desde su punto de venta, ya que se estan perdiendo
clientes, y se esta desatendiendo el nicho de mercado de hoteles y personas con casas en zonas
rurales y urbanas interesadas en tener saunas completos. Desde el punto de venta, los clientes de
la empresa son técnicos intermediarios que deben buscar proveedores de generadores saunas y de
enchape en madera a bajos costos para poder brindar un sauna completo, sin embargo, estas

personas no cuentan con los conocimientos adecuados y prestan un mal servicio al cliente final.

4.2 Justificacion del entorno explorado

Antes de la pandemia del Covid-19, las pymes se enfocaban en tener puntos de venta que
generaran experiencias en los clientes, pero desafortunadamente no se enfocaron en generar
estrategias digitales Optimas para que sus clientes compraran desde la red, por esta razén,
Electrosilvania con la marca Chaya, se ha enfocado en generar una estrategia digital donde los
clientes puedan tener una cotizacion inmediata del generador sauna sin salir de sus instalaciones.
Adicionalmente, se gestion6 un formulario en la cual el cliente debe llenar datos especificos para
entender sus necesidades y, asi, poder generar una cita. Por ejemplo, antes de la pandemia

Electrosilvania vendia entre 10 a 12 generadores sauna, ahora solo esta vendido entre 4 a 10
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generadores. Los clientes finales (hoteles y personas con casas en zonas urbanas y rurales) estan
comprando y buscando informacion desde la red debido a toda la problematica frente al Covid-19.
Ellos quieren encontrar un servicio completo y dejar de buscar diferentes proveedores para todo
lo que tiene que ver con el disefio e instalacion de los saunas. El punto de venta ha dejado de ser
un valor agregado al producto, debido a que ya todo esté en la red. Por ejemplo, en Colombia, las
ventas online en el afio 2019 representaron un 6.4% en la Gltima semana de marzo, en cambio en
el 2020 en la misma fecha representaron el 30.5% del total de las ventas (Tiempo, 2020).
Adicionalmente, hubo un crecimiento de productos no esenciales tales como servicios con un
146% y con hogar 140%, por lo que hay grandes oportunidades para explorar. EI 30% de los
consumidores recientes de e-commerce son aprendices, el 73% de ellos tienen proyectado comprar

nuevamente por dicho medio.(Aguilar, 2020)

4.3 Mapeo de actores

Los actores en juego son principalmente de dos tipos: externos e internos

Externos:

o Proveedores de cubiertas en acero inoxidable.

. Técnicos especializados en la instalacion del sistema de calefaccion.

o Los aliados estratégicos de la madera que ofrecen diferentes modelos.

o Agencias de marketing encargadas de los canales digitales para la venta de los saunas.
o Proveedores de esencias para los saunas.

° Clientes interesados en tener saunas en sus casas en zonas rurales y urbanas.
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o Hoteles campestres interesados en ofrecer zonas humedas, como el sauna, en sus
instalaciones.

o Competidores que ofrecen servicios completos relacionados con el disefio y la instalacion de
los saunas.

o Intermediarios encargados de construir los saunas para los clientes finales, los cuales buscan

diferentes proveedores que ofrezcan productos méas econdémicos.

Internos:

o Operarios que fabrican las resistencias para el generador sauna y que ensamblan las
resistencias en la cubierta.

o Vendedores especializados en los saunas para ofrecer todos los productos.

4.4 Hipdtesis general del proyecto.

Nuestros clientes consultan por medio de canales digitales los saunas completos y los

generadores sauna con su caja de controles.

4.5 Validacion del problema

En Colombia, se ha evidenciado una transformacion de las preferencias de los consumidores,

debido al tiempo que han pasado en sus casas por el confinamiento, lo que ha impulsado la
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busqueda en las categorias de estilo de vida en las paginas de ventas. Las personas para no salir de
sus casas prefieren tener en la comodidad de sus hogares todo lo que hacian en otros lugares.
Adicionalmente, se evidencid, por medio de encuestas, que la poblacion colombiana que quiere
seguir comprando por medio de canales digitales después de la coyuntura es del 67% (Portafolio,
2020). Cabe resaltar que el comercio electrénico de los productos relacionados con los saunas ha

aumentado aproximadamente en un 30%, segun varias fuentes de tendencia.

Gracias a la banca mavil, por medio de smartphones y el internet, entre el 6 de abril y el 10 de
julio, por medio de telefonia mavil se registraron 1,6 millones de operaciones diarias y en internet
1,5 millones. Respecto al monto en canales digitales se registraron $10.6 billones.(Editorial La
Republica, 2020). Adicionalmente, las personas quieren tener espacios de relajacion en su casa
debido a la incertidumbre causada por la pandemia, es necesario crear rutinas para no tener
ansiedad y estrés (AltaMed, 2020). Por esta razon, es necesario crear canales digitales que permitan

la compra sin tener que salir de casa, como lo estamos haciendo con la marca Chaya.

4.5.1 Datos econdémicos que sustentan la problematica (macro y micro).

Macro: Debido a la pandemia, las transacciones de e-commerce aumentaron en un 50%
aproximadamente, pero desafortunadamente no en todos los sectores. Es importante tener en
cuenta que se incrementaron las transacciones de franjas etarias que antes no estaban en el

comercio electrénico.

Por ejemplo, personas entre 55y 70 afios, se vieron obligadas a utilizar la red para cumplir con

sus compromisos bancarios y esto ha hecho que encuentren una alternativa en dichos medios.
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Es necesario incentivar a los equipos para no perder el talento, hay industrias que ya estaban
preparadas y tienen la logistica muy bien articulada, por esta razon, es importante estar preparados
para mantener la interaccion con los clientes. Se deben tener claras las cuatro p: producto, precio,
promocion, y punto de venta. Las empresas tienen que prepararse para entrar a esta nueva linea de

negocio, con el propdsito de construir una buena reputacion.(Dinero, 2020)

Tabla 1. Pestle

Los alidos de madera se
La madera no tiene iva por ser contratan como prestadores de El aumento del dolar ha afectado
un recurso natural servicios. las empresas que fabrcan
En los dias sin iva se pude Se contrata a un electrico como productos con materia prima
vender los generadores sauna prestacion de servicios, el se importada.
como el g encarga de hacer toda la parte las empresas que compraban
lectrica. roductos importados prefieren
En Colombia hay 25 e ) ) I f . INENC
millones de la parte electrica sencilla lo comprar productos nacionales
"""""lll" hacen trabajadores de por la diferencia de precios.
comercial y solo se electrosilvania, contratados por
esta utiliazndo 200 .
premyiasssiy nomina

Hay varias leyes para las pymes
como: la ley de responsabilidad
ambiental que se encarga de
mitigar dafos ambientales; ley de
aguas para no hacer vertederos
sin atorizacion; ley de residuos y
suelos contaminados; la ley del
ruido entre otras

propio, market place o recaudo)

MEDIOAMBIENTALES SOCIO-CULTURAL TECNOLOGICOS

Fuente: Elaboracion propia

Micro: La empresa Electrosilvania, desde antes de la pandemia ya habia entrado a
fortalecer sus canales digitales, por lo que ha sido sencillo impulsar esta nueva linea de negocio
con los saunas, debido a que ya tenemos claro qué tipo de clientes tenemos. Ademas, ya nos habian
buscado hoteles y personas que querian adquirir los saunas completos. También hemos aprendido
gue es necesario estar preparados con insumos en stock para nunca desabastecernos y cumplir con

los tiempos de entrega.

Con respecto a plaza, precio, producto y promocién, estamos haciendo lo siguiente:
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Plaza: nos enfocamos en tener canales digitales de facil uso y que cuenten con todos los servicios

necesarios para los saunas.

Precio: nuestros precios son competitivos debido a que nosotros fabricamos los generadores sauna
a gran escala al ser un producto estandar, y nuestros proveedores en madera nos dan precios al por

mayor por la cantidad de negocios hechos.

Producto: nos enfocamos en certificar la durabilidad de nuestros productos y su adecuado
funcionamiento. Adicionalmente, nuestros proveedores en madera certifican la calidad del

material y su garantia de por vida.

Promocidn: contamos con paquetes de promocion para los saunas completos, en el precio se
incluye instalacion eléctrica y de madera. Respecto a los generadores sauna, se pueden vender

durante el dia sin IVA debido a que es un electrodomeéstico.

45.2 Andlisis etnogréfico. El analisis etnografico se hizo desde el punto de venta por
medio de entrevistas a 50 personas interesadas en comprar los generadores sauna y a través de
Ilamadas a 30 clientes que han comprado los generadores sauna desde el punto de venta en el

trascurso de este afio.

Las preguntas que se les hicieron fueron las siguientes: ¢ Cuenta con proveedores de madera
con experiencia para brindarles una asesoria especializada para su enchape? ¢ Cuenta con técnicos
especializados en la instalacion eléctrica del generador sauna? ¢ Ha tenido inconvenientes a la hora
de instalar el sauna en la parte eléctrica? ¢ Le gustaria contar con un solo proveedor que se encargue

de todos los servicios del sauna (mantenimiento eléctrico y de madera y sauna completo)?
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Los clientes nos comunicaron que ellos querian contar con un solo proveedor que se
encargara de todo, ya que en ocasiones anteriores habian tenido problemas con la instalacion
eléctrica y de madera, los clientes que quieren adquirir un sauna completo, desean un unico
proveedor. Adicionalmente, nos comunicaron que prefieren no tener que ir a nuestro punto de

venta, si tienen la facilidad de cotizar en linea desde nuestros canales digitales.
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5. Construccién

5.1 Arquetipo del cliente

A través de las diferentes investigaciones de mercado pude identificar que mis nuevos clientes
seran las personas que quieren tener en la comodidad de su casa un sauna para disponer de una
zona de relajacion. También, los hoteles campestres son otro nicho de mercado que quieren el
sauna para ofrecerle a sus huéspedes una zona de relajacion, donde les pueden hacer masajes

relajantes, rituales indigenas, entre otros usos.

5.1.1 Validacion del usuario y del cliente potencial. Clientes que quieren un sauna en la

comodidad de sus casas en zonas urbanas y rurales:

e Tarea especifica: tomar un bafio en seco.

e Tarea funcional: tener saunas para uso inmediato.

e Tarea social: su casa es grande y pueden tener lugares fuera de lo comun.
e Tarea emocional: se sienten bien al tener comodidad en su casa

e Problema a solucionar: problemas de bronguios.

e Necesidad a satisfacer: descansar en su casa.
Clientes duefios de hoteles y haciendas campestres:

e Tarea especifica: tener en sus instalaciones un sauna.

e Tarea funcional: tener un sauna sin problemas de instalacion.



e Tarea social: el hotel ofrece zonas de confort para sus clientes.

e Tarea emocional: su &rea de zona himeda sauna es requerida por sus clientes.

e Problema a solucionar: buscar un sauna que no consuma mucha energia.

e Necesidad a satisfacer: tener una instalacion de calidad para no buscar repuestos a corto

plazo.

Tabla 2. Validacién del usuario

Escenario sin control de
Electrosilvania

Escenario con control de Electrosilvania

-La empresa no tiene control sobre como
se estd asesorando al cliente final
respecto a la instalacion eléctrica.

-No conocen al cliente final.

- Pueden asesorar al cliente final, brindando el
servicio de instalacion eléctrica especializada,
junto con aliados estratégicos especializados

en enchape en madera.

Fuente: Elaboracion propia

5.1.1.1 Ganancias

Tabla 3. Cliente potencial

Clientes que quieren un sauna en la
comodidad de su casa

Clientes duefios de hoteles y haciendas
campestres

- Tener un bafio en seco.
-Se enviaran cada 6 meses esencias para el

Sauna.

huespedes.

Fuente: Elaboracion propia

-Tener una zona de bafio en seco para sus




Tabla 4. Ganancias de los clientes

20

Ganancias de los clientes

-Tener un generador sauna de buena calidad y sin tener la necesidad de repararlo en un afio.

-Contar con un sauna completo con todos los requerimientos eléctricos y con la madera.

-No tendran que conseguir otros proveedores para instalar la madera.

-Se fabricaran 20 saunas de cada referencia para estar preparados entes de publicar la pagina

web.

-Tendran una visita previa para tener total conocimiento de los requerimientos de instalacion.

-Se fabricaran varios motivos de controles (digitales y analogos).

- El cliente recibira una atencion personalizada segln su requerimiento.

-Tener un equipo de bajo consumo eléctrico.

-Tendran seguimiento por medio de una llamada para saber cémo les fue con el saunay, en

caso de algun problema, se enviaria al técnico sin ningun costo adicional.

-Ahorraran dinero al adquirir equipos con un excelente disefio, por lo que no tendra que

conseguir repuestos a corto plazo si compra nuestro equipo.

-Para el mantenimiento del generador sauna, se recogera y se reparara en la fabrica para

volverlo a poner en funcionamiento.

-Para el mantenimiento de la madera, se mandara al proveedor de la madera para hacer el

debido mantenimiento.

Fuente: Elaboracion propia
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5.1.1.2 Dolores

e Clientes que quieren un sauna en la comodidad de sus casas en zonas urbanas y rurales:
Frustraciones:

Antes: no era facil conseguir un proveedor que contara con un buen equipo y con instalacion en

madera.
Durante: al obtener el sauna no tienen conocimiento de su funcionamiento.

Después: no quieren perder mas dinero comprando mas repuestos por el mal uso que le dan al

Sauna.

e Clientes duefios de hoteles y haciendas campestres:

Frustraciones:

Antes: construyeron un sauna con un equipo que en repetidas ocasiones han tenido que cambiar

por resistencias de alto consumo.
Durante: sus clientes no le dan un buen uso al sauna y lo dafian con facilidad.

Después: piensan en cambiar el equipo o solo buscan repuestos.

5.2 Mapa de valor

Al hacer la investigacion a la competencia, evidenciamos que ellos son especialistas en tipos
de madera y, algunas veces, en disefios arquitecténicos. Adicionalmente, ellos no ofrecen el

servicio de instalacion eléctrica, no tiene claro como dar soluciones a sus clientes respecto a
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conexiones y ajustes al lugar destinado para el sauna. Por otro lado, sus paginas de internet no
tienen opciones de reparacion de generadores sauna, botdén de pago para solo la compra de
generadores sauna y no cuentan con un formulario que permita conocer las medidas de las

habitaciones y los requerimientos especificos de los clientes.

A diferencia de la competencia, Chaya genera valor asi:

e Contamos con proveedores en madera especializados en disefios arquitectonicos y en tipos
de madera.

e Contamos con técnicos especializados en instalaciones eléctricas que estan dispuestos a
dar soluciones pertinentes a los clientes con dificultades para instalar el generador sauna.

e Tenemos una pagina de aterrizaje que cuenta con todo lo relacionado con los saunas: boton
de pago para la compra de los generadores, servicio de reparacion de la madera y del
generador, formulario de caracterizacion de las necesidades de nuestros clientes, y

analizamos si es pertinente una visita para poder vender el sauna completo.

521 Diferencial. Nuestros canales digitales estdn programados para los diferentes
requerimientos de los clientes; vamos a ofrecer el contrato llave en mano; en otras palabras, con

un solo contacto en la pagina web, el cliente termina recibiendo un producto listo para su uso.

522 Pertinencia de la solucion. Ahora estamos en una época en la cual la conectividad
e inmediatez son un requisito fundamental. Los sitios web y los e-commerce deben ofrecer un
servicio y una experiencia de usuario éptima para consumidores que demandan una experiencia

de compra facil, fluida y rapida (Bit, 2020). Por esta razon, la empresa quiere abrir una nueva linea
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de servicio para llegar a los clientes (hoteles y casas en zonas urbanas y rurales) que estan mas
ligados a la compra on-line que a la compra en el punto de venta. Adicionalmente, los saunas se
han convertido en una zona que todo el mundo puede tener en la comodidad de sus casas y en los

hoteles.

523 Pruebas de validacion de propuesta de valor. Ya se han realizado compras y
recompras, y llegamos a este punto porque se hizo la validacion de la propuesta de valor desde el
punto de venta por medio de entrevistas a 50 personas que fueron a comprar los generadores sauna
y a través de llamadas a 30 clientes que han comprado los generadores sauna desde el punto de

venta en el trascurso de este afio.

Las preguntas que se les hicieron fueron las siguientes: ¢;Cuenta con proveedores de madera
con experiencia para brindarles una asesoria especializada para su enchape? ¢ Cuenta con técnicos
especializados en la instalacion eléctrica del generador sauna? ¢ Ha tenido inconvenientes a la hora
de instalar el sauna en la parte eléctrica? ¢ Le gustaria contar con un solo proveedor que se encargue

de todos los servicios del sauna (mantenimiento eléctrico y de madera y sauna completo)?

Los clientes nos comunicaron que ellos querian contar con un Unico proveedor que se encargara
de todo, ya que en ocasiones anteriores habian tenido problemas con la instalacion eléctrica y de
madera, los clientes que quieren adquirir un sauna completo desean un Unico proveedo.
Adicionalmente, nos comunicaron que prefieren no tener que ir a nuestro punto de venta, si tiene

la facilidad de tener una cotizacién en linea desde nuestros canales digitales.
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6. Construccion de prototipo

6.1 Conceptualizacion y definicion de prototipo.

En la empresa Electro Silvania siempre se han vendido los generadores sauna (sistemas de
calefaccion para los saunas), pero nuca se habia ofrecido el servicio completo: instalacion de
madera e instalacion eléctrica. Por lo tanto, se hizo un estudio de mercado en el cual se identifico
que los clientes querian el servicio completo. Por esta razon, este proyecto inicio a principios de
este afio (2020), y ya se han hecho ventas de saunas completos. Se han realizado tres niveles de
prototipo, partiendo del MPV (producto minimo viable): prototipo de instalacion completa con

clientes reales y las ventas de solo los generadores sauna con caja de control.

6.2 Plan para la construccion de la solucion.

Se utilizaron las siguientes herramientas para hacer la construccion de mi pagina web, y
entender qué debiamos tener claro antes de publicarla. En la herramienta de perfil del cliente, nos
fijamos quiénes eran nuestros clientes y como debiamos dirigirnos a ellos; en la herramienta de
perfil de valor, nos enfocamos en todos nuestros competidores y en qué debiamos mejorar a la
hora de publicar nuestra pagina web; en la herramienta de construccion de prototipado hicimos
una hoja de ruta de como debia ser el proceso de venta desde la pagina y nos enfocamos en que
las herramientas fueran de facil uso; la herramienta de hipotesis del prototipado nos permitid

identificar las diferentes hipdtesis segun las herramientas y su orden de importancia.
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En la herramienta de desarrollo de hipotesis para el prototipado, logramos identificar
hallazgos positivos y negativos de nuestro producto y servicio; en la herramienta de alternativas
de solucion, pudimos identificar todos los posibles inconvenientes, los cuales tienen una viabilidad
alta de solucion; la herramienta de disefio de propuesta de valor, nos permitié enfocarnos en

contrato Ilave en mano y, a su vez, en la definicién del modelo de negocio.

Para la fase de construccion de la solucién se utilizaron las siguientes herramientas:

e La herramienta de disefio de perfil del cliente nos permitid identificar nuestros dos tipos de
cliente: los hoteles, y las casas en las zonas urbanas y rurales. Para el caso de los hoteles
identificamos que los clientes lo usan para hacerse masajes relajantes, por lo que el hotel puede
ofrecer un espacio de relajacion a sus huéspedes. El hotel tiene una alta frecuencia de uso. La
competencia influencia al hotel a tener un sauna, ya que tener zonas himedas hace que el hotel
tenga un mayor numero de estrellas.

e Para el caso de los clientes duefios de casas en zonas urbanas y rurales, los clientes van a poder
comprar su sauna a solo un clic en el canal digital de los saunas, adicionalmente podran usar su
sauna en casa en momentos de relajacion como después de llegar del trabajo, los fines de
semana o simplemente cuando asi lo desee. A los clientes los influencia a comprarlo alguien
que ya tiene un sauna en su casa, las noticias de salud de tener este producto para ayudar a la
salud de los bronquios y para mejorar su status.La herramienta de disefio de perfil de valor del
negocio nos permitid conocer a nuestros competidores directos, indirectos y sustitutos. Ademas,
nos dimos cuenta que podriamos generar valor en: instalacion eléctrica, venta on-line, tablero
de control, generador sauna, generador disefiado para el cliente y servicio post venta.

e La herramienta de estructuracion del prototipo del negocio nos permitio definir que el tipo de

prototipado es funcional vertical, y que el nivel de prototipado es de alta fidelidad.
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e La herramienta de hipétesis para prototipado nos permitid desarrollar la siguiente hipétesis: los
clientes quieren adquirir el sauna completo o el mantenimiento desde la comodidad de su casa
a través de los canales digitales. Se disefié una encuesta que se va a hacer semanalmente y los
clientes se van a demorar 4 minutos en responderla. También se identificaron unos hallazgos
positivos y unos hallazgos negativos para tener claro qué necesitamos en el prototipado.

e La herramienta de desarrollo de hipdtesis para el prototipado, nos permitié desarrollar una
hipétesis principal que es la siguiente: el cliente consulta por medio de canales digitales para
adquirir informacién de compra 0 mantenimiento del sauna.

e La herramienta de alternativas de solucion para el prototipado nos permitié identificar
soluciones necesarias para generar las ventas de los saunas.

e Las herramientas de disefio de las propuestas de valor del sistema nos permitio desarrollar el
modelo de negocio: el cual se basa en la venta, cotizacion y definicion de la instalacion a través
de canales digitales, adicionalmente, en el paquete completo se ofrece el contrato llave en mano,
lo que significa que es de uso inmediato. También se desarrollé nuestra propuesta de valor: con
la marca Chaya se generara la mejor experiencia de interaccion con el cliente a través de los
medios digitales, a la cual se le suma la experiencia de mas de 30 afios en el mercado de
Electrosilvania. Adicionalmente, se va a hacer una evaluacion de la infraestructura actual para
saber que necesita el cliente, también se asesorara en la instalacion eléctrica y del enchape en
madera, para asi tener un disefio de instalacion y nuestro cliente se sienta satisfecho con la
experiencia de compra. Ademas, la suma de productos y servicios nos permitié generar una

experiencia de consumo y una oferta de sistema innovadora al mercado.



6.3 Definicion del MPV, Portafolio de productos analogos y virtuales.

Imagen 1. Pagina inicial del portal web Chaya |

CHAYA, SAUNAS ELECTRICOS EFICIENTES PARA TU
CASA, FINCA U HOTEL.

= CHAYA

Fuente: Captura de pantalla del portal web

Imagen 2. P4gina inicial del portal web Chaya Il

BENEFICIOS DE TENER SAUNA

¢POR QUE NUESTROS SAUNAS?

Fuente: Captura de pantalla del portal web
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Imagen 3. Pagina inicial del portal web Chaya IlI

sauna & diseno

< CHAYA
o

¢QUIERES UNA COTIZACION A LA MEDIDA?

Llena el siguiente formulario para dar una visita con uno nuestros

En esta vi S folio de maderas y equipos,
rec medidas y realizaremos la cotizacion final.

Fuente: Captura de pantalla del portal web

Imagen 4. Formulario de cotizacion

Nombre* Apeliido

Correo®

¢Dénde lo deseas a instalar?*

unto residencial, edificio, club, etc.).

¢ Cuales son las medidas del lugar en donde vamos a calentar?

Largo Ancho* Alto

Ciudad" Estado/region®

Fuente: Captura de pantalla del portal web

6.4 Elaboracion de pruebas de concepto.
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La elaboracion de pruebas de concepto las hice hace 2 meses con la venta de un sauna

completo, el cliente nos buscé por medio de la pagina web, le agendamos una cita y junto con uno

de mis técnicos especializados en instalacion eléctrica fuimos a identificar qué necesidades
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eléctricas tenia el cliente para poder adquirir el sauna, y se hizo una segunda visita junto con un
proveedor de madera. El cliente estaba interesado en la madera teca porque este material es de
buena calidad, pero el proveedor no contaba con dicha ella. Por esta razon, conseguimos otro
proveedor de gran tamafio especializado en disefios arquitectonicos y en toda clase de madera,
hicimos una visita al cliente con dicho proveedor, se tomaron medidas y se generd la cotizacion
completa. Dos semanas después el cliente tomd la decision de hacer el sauna con nosotros, se hizo
un contrato donde se estipularon los tiempos de entrega y la respectiva garantia. EI proveedor en
madera se compromete con Chaya a entregar el sauna en dos semanas, si no cumple con lo

estipulado debe hacer un descuento del 5%.

6.5 Aprendizaje pruebas de concepto.

Con la prueba hecha se aprendio lo siguiente:

1. No es necesario llevar a los proveedores de madera a la primera visita con los clientes, lo
principal es tener claro qué ajustes se deben hacer respecto a la parte eléctrica del lugar
destinado para el sauna.

2. Los precios del metro de madera son estandar, entonces antes de generar una visita con el
proveedor de madera, el cliente ya debe tener nuestra cotizacion.

3. Después de contratarnos se programa la visita con el proveedor en madera para tener claro los
ajustes de disefio para el sauna.

4. Es importante tener en cuenta que hay pardmetros eléctricos que no se deben saltar por
preferencia del cliente, por ejemplo, la caja de control de temperatura no se puede dejar dentro

del sauna, ésta siempre debe ir por fuera porque en el primer negocio que se hizo el cliente la
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quiso por dentro del sauna y fue necesario hacerle modificaciones al generador para su correcto
funcionamiento.
5. El cliente puede decidir donde quiere su caja de control, pero no hay opciones de hacerla por

dentro.

6.6 Iteracion de prototipado

Ya he tenido tres ventas de saunas completos, en la primera venta se cometieron algunos
errores porque instalamos la caja de control dentro del sauna y esto no es recomendable, por esta
razon nos tocé asumir el costo de hacer una estructura en acero inoxidable en la parte superior del
generador sauna para que no ocurrieran problemas con la caja de control. En el segundo negocio,
cometimos el error de llevar el proveedor de madera a tomar las medidas y esto no es necesario
debido a que la madera tiene un precio estandar por metro; el carpintero encargado de ir dio los
precios que ellos nos dan a nosotros a nuestro cliente. El tercer negocio, esta en proceso y ya hemos
aprendido de los errores anteriores y hasta el momento no ha habido inconvenientes. Respecto a
la falta que cometid el carpintero, se habl6 con el proveedor y ahora los estan haciendo firmar un
documento de confidencialidad de informacion con los precios para Chaya. Estos errores se
cometieron por falta de experiencia, nosotros nunca habiamos instalado saunas completos. Al final,
nosotros logramos entender que es necesario crear una hoja de ruta para tener claro cada paso

necesario para la venta de los saunas completos.
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6.7 Estructuracion de Producto Minimo Viable.

Ya superé la fase de minimo producto viable, porque ya logré hacer ventas y los clientes por
medio de las encuestas querian un Gnico proveedor para hacer su sauna. Esto se evita haciendo una
hoja de ruta, y por parte del proveedor en madera hacer que sus carpinteros se comprometan a no
dar precios sin autorizacion.

Imagen 5. Pagina de descripcién técnica del portal web Chaya

SISTEMA DE CALEFACCION PARA
@ SAU NA CUARTO SAUNA
FabUicamos Bqupos para «

1 to sauna disenados para calentar de manera ehdente y segurs

Recomendaciones generales

Seleccién del equipo

Sotema de cabstacde \
s 93 swes

Fuente: Captura de pantalla del portal web
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7. Modelo financiero

7.1 Definicion del precio

El precio se definié por medio de la competencia y la estructuracién de costos de la
fabricacion de los diferentes tipos de generadores sauna y la instalacion de madera (teca y/o pino).
La empresa Electro Silvania nos suministro el costo de fabricar los diferentes tipos de generadores

sauna y la caja de control:

Tabla 5. Costos en KW

Generadores 4 KW 6 KW 10 KW Caja de control
sauna analoga
Costos 400.000 450.000 600.000 500.000

Fuente: Elaboracion propia

El precio de los generadores sauna es:

Tabla 6. Precios en KW

Generadores 4 KW 6 KW 10 KW Caja de control
sauna analoga
Precios 750.000 850.000 1.000.000 1.000.000

Fuente: Elaboracion propia

El costo de los saunas completos es de:

Tabla 7. Costos de saunas completes en pino y teca

Saunas sauna sauna sauna sauna sauna 10 | sauna
completos | 4AKWpino | 4AKW teca | 6KWpino | 6KW teca | KW pino | 10KW teca

uf\fte;'r‘l’o 5.600.000 | 6.800.000 | 7.000.000 | 7.500.000 | 9.000.000 | 10.000.000

Fuente: Elaboracion propia



7.2 Estrategia de precio
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Nuestra propuesta es dar un precio muy similar a nuestros competidores, pero teniendo claro

que nuestros servicios y productos son de la mejor calidad, esto que quiere decir que nos

enfocamos en la calidad sin dejar de ser competitivos.

7.3 Costeo de producto — servicio para serie minima.

En anexos esta el costeo con todos los detalles.

\

Tabla 8. Costeo detallado del producto

B C D E F G H

PRODUCTOS Margen Contribucién | Precio Venta |Unidades Vendidas Prod [Ingreso Total |Participacion Ventas

PROD 1 SAUNA 4KW
X(UND) EN PINO 84%| S 5.600.000 22| $123.200.000 14%
SAUNA 4KW

PROD 2 X(UND) EN TECA 87%| S 6.800.000 17| $115.600.000 13%
SAUNA 6KW X

PROD 3
(UND) EN PINO 87%| 5 7.000.000 14| $ 98.000.000 11%
SAUNA 6KW X

PROD 4 (UND) EN TECA 88%| & 7.500.000 17| $127.500.000 14%

PROD 5 SAUNA 10 KW X
(UND) EN PINO 90%| $ 9.000.000 12{ $108.000.000 12%
SAUNA 10 KW X

PROD 6 (UND) EN TECA 91%| $ 10.000.000 11{ $110.000.000 12%
GENERADOR

PROD 7
SAUNA 4KW 100%| S 750.000 53| § 39.750.000 4%
GENERADOR

PROD 8 SAUNA 6KW 100%| S 800.000 46| S 36.800.000 4%
GENERADOR

PROD9
SAUNA 10 KW 100%]| $ 950.000 24| § 22.800.000 3%
CAJA DE CONTROL

PROD 10 ANALOGA 100%]| $ 940.000 109| $102.460.000 12%

325 S 884.110.000 100%
ESFA | EQUILIBRIOS | Flujo Caja | INDICADORES Electrosalgado Ovelma | Gecolsa | Igt | Rodher ) ]

Fuente: Elaboracion propia
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7.4 Presupuesto y estados financieros para el lanzamiento.

Para el primer afio se tiene presupuestado gastar en:

e Materiales e insumos: 265.233.000

e Mano de obra: 69.084.492

o Costos indirectos de fabricacion: 1.392.749

e Gastos administrativos y operacionales: 2.705.912

e Total de impuestos: 14.959.724

Como mi proyecto es un intraemprendimiento lo lanzamos sin costo adicional.

7.5 KPI financieros I

Sobre las tres primeras instalaciones efectuadas se puede demostrar la efectividad del modelo
de negocio, debido a que se tiene una utilidad sobre el generador sauna de un 100%, debido a que

Electro Silvania lo fabrica, y respecto a la instalacion en madera el 50%.

7.6 Fuentes de seed capital.

No tengo seed capital porque mi proyecto es un intraemprendimiento y ya esta dejando

utilidad que se va a reinvertir.



8. Modelo de negocio 3D.

8.1 Disefio del modelo de negocio econémico

Tabla 9. Disefio del modelo de negocio

Discfiado pera

Business Model Canvas

Dizeado por:

Sacios clave @7 ; cle Sas
< | mmme, TS

‘generadores 50 agenda cta
- N |

carcasas de acero olecticay

generadpres sauna)

Proveedor de
cajas de
control de

para los
saunas

Propuestas de valor | '.)

Canales

Voz a
voz

empresaaoli.com

Fuente: Elaboracion propia

8.2 Disefo del modelo social
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Para Electro Silvaniay Chaya es muy importante el bienestar de los trabajadores, queremos

que ellos crezcan con nosotros, por esta razon, los apoyamos con sus estudios y siempre estamos

tratando de hacer actividades en su espacio de trabajo para tener un buen clima organizacional.

Chaya se enfoca en suministrar generadores sauna de calidad, debido a que en muchas ocasiones

los clientes se enfocan solo en la madera, pero el sistema de calefaccion no tiene larga vida til y
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deben conseguir repuestos frecuentemente, por esta razon Electro Silvania hace 12 afios disefié un
generador sauna que tiene una vida util de 10 afios aproximadamente; segun el uso para hoteles y
para casas en zonas urbanas y rurales su vida util puede llegar a los 20 afios. Para que los clientes
no desechen el sauna cuando ya no funciona en condiciones dptimas, también prestamos el servicio
de reparacion e instalacion. Cabe resaltar que nosotros nos centramos en ofrecer servicios y
productos de calidad, por eso hemos conseguido proveedores de madera especializados y con

experiencia en el tema.

Los impactos ambientales que generamos son: emisiones de CO2 porque utilizamos varios
métodos de transporte para llevar nuestros productos a nuestros clientes; no estamos haciendo una
buena logistica inversa a los retazos de acero para las resistencias y los generadores sauna, solo
los vendemos a compradores informales de chatarra; las resistencias no se pueden reciclar, su
proceso de descomposicion demora aproximadamente 30 afios 0 mas porque las resistencias tienen

varios componentes en su interior.

Tabla 10. Modelo de negocio social y ambiental

3. Modelo de negocio social y ambiental

/
SCUALES SON LOS IMPACTOS AMBIENTALES O
SOCIALES DE MI IDEA O PROYECTO? x
A
| CONTRATAMOS A -
PERSONAS ~
JOVENESY LES FABRICAMOS
| DAMOS LA ‘ PRODUCTOS DE
| OPORTUNIDAD DE CALIDAD, PARA QUE . EMISIONOES ~
| SRR | | DEcoz
|  NOsOTROS e TN | tasesisrencus o
CENERADOR SAUNA SEPUEDEN
—— e \ BECCLAR v S
| PARA NOSOTROS ES —_— DEGRADACION DURA
| QUE APROXIMADAMENTE

NUESTROS A 30 AROS O MAS.

TRABAJADORES

TRABAJEN A GUSTOY LOS RETAZOS !

moer g EEESY | g —g
noe ncas DE HOTELES, SPAS, ::-f ,5:;:5 SE
Lo e LS LUDICAS PARA SALIR
10ARoS LUDICAR PARA SAL CHATARIZAN
—
P s .

Fuente: Elaboracion propia
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9. Beneficios para la comunidad

9.1 Desarrollo colectivo: ¢ Como el proyecto generara beneficios a la comunidad?

Sabemos que el hecho de utilizar madera nos hace ver como taladores de arboles, pero esto
no es asi, el Congreso de la Republica aprob6 una Ley Forestal. Dicha ley avala la utilizacion
comercial de los bosques sembrados. Por ejemplo, de 25 millones de hectareas aptas para la
reforestacion comercial solo se han utilizado 200.000. Por esta razon, Colombia tiene grandes

oportunidades para el sector de reforestacion comercial.

Ademas, esto ayudara a generar empleo, pues de 5 millones de hectareas aptas para reforestar
se genera un empleo directo y varios empleos indirectos, lo que indica que en 25 millones de
hectareas se generaran 5 millones de empleos directos y varios indirectos. (Berrio Moreno et al.,

2007)

Adicionalmente, fomentamos el empleo local y contratamos a practicantes del Servicio

Nacional de Aprendizaje -SENA.
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