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GLOSARIO

Emprender: Es cualquier actividad nueva que hace una persona, que puede tener como
finalidad lograr ganancias econdémicas o no. Elemprendimientoes llevado a

cabo por los emprendedores.

Emprendedor: Es comunmente visto como un lider de negocios y como un innovador.

Publicidad: se define por un conjunto de estrategias orientadas a dar a conocer productos

y servicios a la sociedad.

Publicidad digital: Dentro de la comunicacion patrocinada online existen una gran
cantidad de alternativas: video, anuncios en buscadores, display, redes sociales, email

marketing, etc.

Garantia del producto: Es un aspecto que influye en el éxito de un producto, representa de
cierta manera ese seguro que responderd a los intereses que el cliente ha depositado en él, la
garantia responde por los desperfectos que el producto puede tener o que no cumpla con las normas

legales requeridas.



Productos personalizados La empresa puede ofrecer al cliente un producto personalizado,
es decir que ademas de las caracteristicas fisicas que posea se le agregaran algunas de tipo

psicosocial, que permitiran la identificacion del consumidor con el producto.

Modelo de negocio ampliado: Herramienta que permite definir qué tipo de necesidades se
van a resolver y que tipo de soluciones se van a proporcionar a los clientes potenciales. Permite

realizar un andlisis detallado para entender como se va a implementar este negocio en el mercado.

Activos: Es un recurso con valor que alguien posee con la intencion de que genere un

beneficio futuro (sea econdémico o no).

Ventaja competitiva: Una empresa posee una ventaja competitiva cuando tiene una
ventaja Unica y sostenible respecto a sus competidores, y dicha ventaja le permite obtener

mejores resultados y, por tanto, tener una posicién competitiva superior en el mercado.

Objetivos KPI se utilizan para medir el avance de los proyectos, reflejan el rendimiento de
una organizacion. Estos indicadores se utilizan en inteligencia de negocio para reflejar el estado

actual de un negocio y definir una linea de accion futura.

Leverage financiero: Es un indicador de endeudamiento que refleja el estado de una

organizacion respecto a sus activos.



VPN: Valor presente neto: Es un indicador que permite entender si dicha inversion hecha

v tener una maximizacion de sus beneficios.

B/C: Relacion Beneficio/costo: Permite entender cuales son los beneficios por cada peso

invertido en un proyecto

TIR: Tasa interna de retorno: Es la tasa de interés o rentabilidad que genera un negocio



RESUMEN

El presente trabajo tiene como objetivo explicar a fondo sobre el emprendimiento 1lamado
Alma, identificar ciertas estrategias que la empresa ha implementado a lo largo de estos afios para
ir creciendo y tener un reconocimiento, estas estrategias son en areas de mercadeo, ventas,
posicionamiento de marca. Con esto se busca dar relevancia a los valores y caracteristicas de la
empresa. También con este proyecto se busca inspirar a otros para que empiecen a crear un

emprendimiento y asi generando empleo, oportunidades y nuevas ideas en el mercado.

Palabras claves: Accesorios, creatividad, emprendimiento, marketing

ABSTRACT

The present work has the purpose to fully explain the entreprencurship called Alma, identify
certain strategies that the company has implemented throughout these years to grow and gain
recognition, these strategies are in the areas of marketing, sales, brand positioning, this is to give
relevance to the values and characteristics of the company. This project also seeks to inspire others
to start creating an enterprise and thus generate employment, opportunities and new ideas to the

different markets

Key words: Accessories, creativity, entrepreneurship, marketing
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1. EMPRENDIMIENTO

One pager

llustracion 1.0ne pager

En ALMA creamos accesorios
personalizados hechos a mano, que
obresalen con todos los estilos, Tienen un
significado de amor, fe, esperanza ¥
molivacion para el dia a dia de todas las
personas. Le entregamos al cliente un
sentimiento ¥ wnidn entre las personas y

o TTIaTes 3
§ wooe s
* goeo ’

) oW

e dpoaey do
Mww‘-{im?

Reconocimiento
Ampliar ¢l portafolio
Alianzas con arganizaciones,
restaurantes y evenlos

Causas sociales
@almaa__col

Nota: Laidea de resumen ejecutivo (One pager) esta vinculada al desarrollo y la presentacion de un cierto documento

ante un banco o un potencial inversor. Se presentan los elementos claves del emprendimiento

Fuente: Elaboracion propia
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Ilustracion 2. Sector y actividad econdmica del emprendimiento.

$14,8
11| billones

"ﬁ 34.893

289.506 | millones

millones

us$312 @ $42

Nota: Seglin la cdmara de comercio, Alma se encuentra en el sector de moda en el que comprende las actividades de
productores de insumos y materias primas, diseflo, produccién y comercializacion de las empresas de prendas de
vestir, joyeria y bisuteria, cuero calzado y marroquineria. Este sector hace parte del plan de competitividad e

innovacion de Bogota y Cundinamarca

Fuente: Camara de Comercio Colombia

Somos un emprendimiento enfocado 100% al cliente ya que nuestros productos son
personalizados y de alta calidad. Alma esta ubicada en Bogota Colombia, fundada en el afio 2019,
nos enfocamos en encontrar los mejores accesorios de moda, cumpliendo estandares de calidad,
asi mismo nos importa la proteccion del medio ambiente, dado a esto los empaques son realizados
en materiales reciclables. Por otro lado, la responsabilidad social es algo que siempre nos ha
importado ya que queremos generar mayores oportunidades y construir pais, con esto teniendo

algunas alianzas con la fundacion Standup.
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Nuestros productos van dirigidos a:

Jovenes entre 14 a 29 afios: Estudiantes que les gusta la moda, sentirse bien, arregladas

y encontrar un significado a algtn accesorio.

Jovenes entre 30 a 39 afnos: Cuentan con un poder adquisitivo mejor, les gusta regalar

para cada ocasion un detalle algiin conocido

1.1  Competencia

El sector de accesorios es uno de los que mas competidores tiene ya que al haber tanta
demanda, muchos deciden crear una marca de accesorio, la clave estd en diferenciarse y tener un
valor agregado y tener una marca personal en cada producto. Debido a la pandemia varias personas
empezaron a emprender para generar ingresos de otras maneras, por lo cual en este tiempo la
competencia ha ido creciendo. Es importante aclarar que debido a la entrada de varios
competidores nos hemos diferenciado y reinventado, viendo las necesidades del cliente y

generando disefios creativos y diferentes que han llamado la atencion del cliente.

1.2 Mecanismos de distribucion

Alma es una empresa de accesorios, en el cual ofrece sus productos por medio de
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Instagram. Adicionalmente en algunas circunstancias estando en ferias con su stand, actualmente
por la pandemia participando en ferias virtuales. Los productos son enviados por la transportadora
Interrapidismo, la cual hace envios a nivel nacional demorandose en entregas aproximadamente
entre un o dos dias habiles, con tarifas muy competitivas y con un excelente servicio puerta a

puerta recogiendo el producto en mi casa y llevandolo al lugar destino

2. OBJETIVO GENERAL Y ESPECIFICO
2.1 Objetivo general
Crear nuevos canales de ventas y comunicacion con el cliente para que oriente su

proceso hacia la expansion de la marca a nivel nacional e internacional
2.2 Objetivos especificos

1. Aumentar ventas por medios digitales para asi generar mas visualizaciones en la
marca

2. Disefar y poner en marcha una pagina web o aplicacion en la cual el cliente pueda
comprar de una manera rapida y eficiente

3. Mejorar efectividad en la comunicacion por medio del direct message de Instagram

4. Posicionar la marca en Colombia y a nivel internacional

5. Aumentar cuota de mercadeo (publicidad)



16

3. ALINEACION DE INTERESES PROPIOS O DEL EQUIPO EMPRENDEDOR

CON PROYECTO DE EMPRENDIMIENTO

Yo visualizo a Alma como una marca de accesorios que llegue a modelos, influencers
y mujeres apasionadas por la moda para brindarles a ellas accesorios con disefios unicos, pero mas
que un producto ofrecerles un sentimiento de emocion, que se sientan empoderadas de ellas, siendo

asi como cada persona es un mundo personalizarle su producto a su estilo.

El desarrollar un emprendimiento de un tema que me gusta y me apasiona es un sueflo
cumplido, a futuro espero seguir aprendiendo de este nuevo mundo de emprender. Asi mismo, ser
una marca referente en el mercado ingresando también al mundo digital y del marketing como una
rama paralela al de los accesorios. Que los disefios, calidad, innovacion, sostenibilidad y

responsabilidad sean los pilares mas importantes.
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llustracion 3. Vision board
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Nota: El Vision board es un lienzo de suefios hace referencia a las metas para un fututo y visualizarlas de manera de

imagenes

Fuente: Propia del autor

4. MODELO DE NEGOCIO AMPLIADO

4.1 La verbalizacion del modelo.

Somos una empresa que ofrece accesorios personalizados para mujeres entre 14 y 39
afios amantes de la moda y de lucir bien, lo hacemos a través de redes sociales (Instagram) y
nuestra relacion con ellos es contacto con cada uno, teniendo en cuenta sus necesidades, esto es

posible porque contamos con personal totalmente dirigido a nuestros clientes y porque hacemos
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mejor que nadie personalizar 100% cada accesorio para cada cliente. Nuestros aliados permiten
que con contenido digital y asesoramiento a cada uno y asi logramos ofrecer accesorios que las

personas amen y les inspire un sentimiento.

4.2 Analisis interno del modelo de negocio.

Alma siempre se ha caracterizado por trabajar de la mano con un recurso humano con
valores, asi mismo nuestros proveedores son colombianos para ayudar al crecimiento del pais.
Buscamos que nuestros productos sean con alto nivel de calidad y sean atractivos para el cliente
por su precio y disefio. Actualmente también tenemos una alianza con el influencer Juan José
Tejada el cual tiene en su cuenta de Instagram 93,2K de seguidores ya que con esta alianza hemos

hecho publicidad de nuestros productos.

En Alma es muy importante la importancia del medio ambiente ya que cada uno de
nuestros productos es entregado con un empaque de papel reciclable ya que queremos cuidar

nuestro planeta , asi mismo en los productos entregamos una semilla para incentivar la siembra.

Hay compromiso porque ofrecemos accesorios brindado el mejor disefio y la mejor calidad,

comprometidos con cada entrega puerta a puerta.

Somos profesionales con alto nivel de experiencia para desempefiarse exitosamente.

Los valores son muy importantes dentro de la organizacion.
o El compromiso y la calidad de productos y servicio al cliente es la clave para

nosotros
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o Un trabajo transparenre basado en la honradez, el respeto con nuestros proveedores
y clientes
. Buen ambiente laboral, que sea dinamico y cambiante , porponer ideas innovadoras

ya que esto es muy importante para la empresa

o Apoyar al crecimiento del pais , especialmente empoderando a mujer

4.3  Anailisis del mapa del entorno del modelo de negocio.

llustracion 4. Mapa del entorno

Koy Partnors Koy Actvines Value Propositions Customar Relationshps Customer Segments

a2

i.

ks

- , A
¥ £l =

R i
AT Restaurantes
¢ j 1

Key Resources Channels
Contacto con los empresarios
de restaurantes .

&4 Ontine raely

Phgna Web

23 Ss Q Ofttine

A

Cost Structure Revenue Streams

-

¢

Fuente: Elaboracion propia

4.4 Matriz de impacto D.O.F.A.
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Tabla 1 Modelo de matriz DOFA

MATRIZ DOFA

ALMA

Fuente: Propia del autor (2021)
4.5  Vision y mision.

A continuacion, se presentan la mision y la vision establecidas para este emprendimiento:

4.6 Nuestra mision
Le damos magia a tus accesorios
Personalizamos tus accesorios, con altos estandares de calidad, queremos ofrecerte mas

que un producto un sentimiento ya que eso es lo que representa ALMA.

4.7 Nuestra vision
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Establecernos como una empresa lider en el sector de la moda, brindar a los clientes
productos personalizados para que cada uno muestre su estilo, se sienta bien con la finalidad de
satisfacer las necesidades brindando un bien de calidad.

Los elementos para hacer los cambios necesarios son importantes, conseguir proveedores
con productos de calidad, entender y comprender la necesidad del cliente, implementar estrategias

para llamar la atencion del cliente, diferenciarnos de la competencia y diversificar los productos.

4.8 Modelo ampliado.

Durante este tiempo se enfrentan diferentes retos, el principal reto para la empresa Alma
es lograr mayores ventas en un periodo de tiempo, en el cual sus clientas sigan comprando los
productos siempre. Ademas, otro reto importante es sobresalir de la competencia ya que es un
sector con mucho numero de competidores

Para cubrir estos retos es importante implementar algunas estrategias:

El marketing digital es una de las estrategias se basa especialmente en implementar una
aplicacion o pagina web para hacer las respectivas ventas. Por otro lado, mejorar las redes sociales
con esto generando mejor contenido por ejemplo sobre tendencias de moda, como nuestros
accesorios pueden ser combinados con los outfits, asi mismo generar videos como reel en
Instagram sobre los materiales, lugar de trabajo, y hacer publicidad via Instagram mas seguido

para llegar a nuevos clientes.
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Generar un programa de ventas para asi lograr entender el consumidor, la cual esta sea
implementando canales de comunicacion que sea mas rapida y eficiente en la cual sea basado en

la calidad y satisfaccion del cliente.

4.9 Cascada de proyectos.

Tabla 2. Cascada de proyectos

FECHA DE ACTUALIZACION: 6 de febrero 2021 PRESUPUESTO PLAN: | OI
PERIODO.
cantvo LR Rpe— [P —— [r— otmsn scason a0 amen
oo s
[} Recuperar la inversié: Recuperar y generar muchas utiliidaded Socias Recuperar la inversion Financiero Por mejorar 89% 100%
P2 Rotar inventarios Estrategias de ventas Ventas [Vender mas para rotar prod Financiero Fallas 50 100
2] Rentabilidad de la empresa Socias I_ Generar rentabilidad Financiero 60% 100%
Aumentar cuota de mercadeo(publicidad) e Publicidad 1 al mes
M1 potencial Social media manager Mercadeo y ventas En proceso
M2 Captar Ia atencién del cliente Estrateglas de mercadeo Ventas Estrategias de mercadeo Mercadeo y ventas Por mejorar
™3 Aumentar ventas por medios digitales Contenido dirigido a nicho mercado media m Mejorar contenido Mercadeo y ventas Iluenao metricas
Al comienzo decir garantia
garantias Garantia sl cliente del producto Servicio al cliente del producto ahora
02 Reduck tiempo de respuesta el D velocidad _Serviclo al cliente | Estar del buzby Mejorando
Aumentar produccién en Metodologia para
A
Aumentar produccién Mejorar tiempos de produccidn Produccién de accesorios, menores tiempos pée ar s 3 horas
Sistemas de respuesta
Mejorar efectividad de c con el cliente Servicio al cliente rapida Recursos crear calendario | 1hora 20min
Atraer al cliente con
Estrateglas
) ngreso por ventas Mejorar ventas Ventas incentivos Recursos 252525 | 252525
R3 Reducir tiempo en proceso de venta Reducir tiempo en proceso de venta Ventas/estrategla | Disminuir tiempo de vta Recursos Mejorando 1 dia max 30 hora

Fuente: Elaboracion propia

La cascada de proyectos facilita plantear un proyecto en este caso para ayudarme a
generar un panorama de las cuatro diferentes areas. Asi se podra en un corto plazo implementar
estrategias para solucionar algunos inconvenientes o cosas para mejor, siendo asi usar esto como

la mejor herramienta para reforzar la idea de negocio.
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5. LEGAL

5.1 Riesgos juridicos

Todo emprendimiento necesita y se requiere la participacion de agentes legales, ya que
se puede cometer algunos riesgos por desconocer una ley, ya que esto podria traer consecuencias
a la empresa, pagando de indemnizacion, multas o demandas. Dado a esto se encuentran algunos

posibles riesgos en muchas circunstancias.

. Construccion societaria: Al no realizar la sociedad se corre el riesgo de no tener
claro las responsabilidades y beneficios de las partes.

o Problemas en la Inscripcion de marca y nombre: Al no inscribir marca y nombre
esto ocasionaria que en un tiempo futuro se pierda algunos beneficios y puedan demandarnos de
copia.

o Problemas/conflictos con los socios: Al no definirlo de manera escrita se tiene el
riesgo de tener problemas con socios ya que no esta el comprobante y todo queda de manera verbal,
esto podria ocasionar algunos problemas internos.

J Evadir el pago de aspectos tributarios: Al no tener un calendario con las fechas del
plazo del pago de impuestos o tramites, esto ocasionaria multas y sanciones pagando mas de lo
que es normalmente.

. Mal asesoramiento: Obtener la informacion errada por medio de internet o

conocidos, se tendria consecuencias legales y de dinero.
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o Incapacidades o accidente laboral: Las enfermedades o accidentes en el trabajo
representan para nosotros mas gasto, esto se debe por no realizar su debida contratacion teniendo
en cuenta el ARL.

o Demandas laborales: Los empleados pueden llegar a tener inconformidad con el
tipo de contrato ya que este no cumple con sus respectivos recursos, este puede llegar al ministerio
de trabajo a presentar su inconformidad

o Multas de impuestos de exportacion: Por no conocer los tipos de contratacion como
FOB, CIF etc., podemos llegar a tener problemas con proveedores extranjeros ya que podemos
evadir algunos pagos que creiamos que no teniamos que cubrir

. ADUANA: Tener la mercancia demasiado tiempo por falta de comunicacion

o Establecer alianzas con paginas de exportacion: Posible fraudes en la paginas de
exportacion y no tener una prueba para denunciar

. Manejo de banco digital: El acceso a las cuentas bancarias por medios digitales,
este puede ocasionar algunos riesgos de fraude

. Alianzas con bancos: Posibilidad de caida del sistema para generar facturas de
manera electronica.

. Error de pago en linea: Fraude o suplantacion de uso de pago en line lo cual genera
pérdidas de dinero.

o Garantia y calidad en los productos: La garantia sobre el producto no esta descrita
en el momento de la hora de la compra del producto

o Politicas de pago: Politicas de pago estableciendo en plazos y descuentos, si no se

da podria ocasionar falta de informacion y falta de confianza
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o Devoluciones: Si la politica de devoluciones no es clara desde el inicio, se podria
ocasionar algunas sanciones, mala reputacion o que ocasionaria un cliente menos.

. Implementar CRM: Mal manejo de la CRM de base de datos de clientes.

. Registro de marca: Utilizar la marca por terceros, esto ocasionaria una perdida en
la identidad.
J Registro de logo: Utilizar los disefios la competencia y repercutiria en las ventas e

identificacion de la marca

o Politica de datos: Perder base de datos

o Politica de confidencialidad: Jackeo o perdida de datos y que llegue a manos de
terceros

. Politica de informacion: Los clientes se sienten inseguros o dudan de la

confidencialidad dentro de la empresa en cuanto a datos
o Descripcion del producto: Al no hacerse una debida descripcion se puede ocasionar

malos entendidos como devoluciones/cambios por color etc. y que el cliente se sienta insatisfecho

5.1 Planeacion legal
En este punto es muy importante identificar cudles son los procesos y orden legar que
se debe llegar para un buen desarrollo por eso se plante en las diferentes areas que puede

relacionarse con mi emprendimiento

. Realizar la constitucion societaria de una manera formal y de manera escrito. Con

el objetivo de establecer cada una de las actividades de cada uno de los socios
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o Inscribir marca y nombre: Realizar el debido proceso de inscripcion de marca y
nombre, con el fin de no tener inconvenientes en el mercado por posibles competidores que quieran
obtener nuestro nombre o imagen

o Acuerdos por escrito con los socios: Definir los acuerdos por escrito para que ambas
partes sepan con esto ayudara al desarrollo de conflictos durante el tiempo

. Pagar aspectos tributarios: Tener en cuenta las respectivas fechas para el pago de
aspectos tributarios

o Auditor/ abogado contable: Contratar a un abogado o mejor un contador para llevar
acabo las cuestiones contables, ya que un profesional tiene mas conocimiento

. Contratacion laboral: Realizar los contratos laborales para concretar qué tipo de
contrato es el que se va a contratar teniendo en cuenta prestaciones

J Derechos laborales: Definir los contratos para proveedores, de envios y tener un
acuerdo de ambas partes

J Impuestos para exportacion: Realizar contratos de exportacion

. ADUANA: Reconocer contratos

J Establecer alianzas con paginas de exportacion: Realizar pedidos fuera del pais, por

€s0 es necesario conocer sobre acuerdos comerciales a nivel nacional e internacional

o Manejo de banco digital: Pagar cuotas de manejo, realizar también los cambios de
contrasena

. Alianzas con bancos: Realizar alianzas para futuros prestamos en bancos

o Aprobacion de pago en linea: Establecer manual de verificacion para compras

online, con esto el cliente se siente seguro
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o Garantia y calidad en los productos: Establecer términos de garantias sobre los
productos comercializados en Instagram. Especificando al finalizar la compra el tiempo de la
garantia y condiciones

o Politicas de pago: Establecer la politica de pago para que los clientes sepan (esto
también incluye el de los envios) para formas de pago como efectivo o bancaria

. Devoluciones: Establecer la devolucion del producto. Especificarlo cuando se esta
hablando con el cliente por medio de Instagram (inico lugar de compra)

Implementar CRM: Establecer un espacio para el servicio al cliente, ademas invertir en
una plataforma para CRM con el fin de ser més efectivos tener una mayor rapidez al cliente

J Registro de marca: Realizar el registro de marca ante la SIC con el fin de evitar
posibles malos entendidos en el sector que nos encontramos

. Registro de logo: Realizar el registro del logo teniendo en cuenta colores, forma asi
también el registro de empaque para tener una diferenciacion en el mercado

o Politica de datos: Establecer politicas de datos para que sea publicado en todas las
redes

o Politica confidencialidad: Establecer politicas de confidencialidad interna de la
empresa, asi mismo que se tenga en claro el manejo de las mismas

Informacion personal de los clientes

. Politica de informacion: Establecer politicas del manejo de informacién de los
clientes ya que se debe mantener en reserva segun la ley 1561 de 2013

o Descripcion del producto: Realizar una breve descripcion del producto con sus

caracteristicas para evitar malos entendidos en la compra.
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5.2 Plan de trabajo

Para desarrollar un plan de trabajo e identificar la actividad con una fecha de ejecucion
se plantea la idea de desarrollar un diagrama de Gantt el cual es una herramienta util para planificar
proyectos. Ademas, plantear una vista general de las tareas programadas.

Tabla 3. Diagrama de Grantt

DIAGRAMA DE GANTT
ACTIVIDAD. FECHA REALIZADA/ ESPERAD. RAZON [ENERD_ [FeBRERD  |MARZO  [ABRIL MAYO JUNIG (R AGOSTO [OCTUBRE [DICIEMBAE
Es un objetivo a corta plazo e
Al e importante para seguir con el proceso
Ene-21 de crecimiento

Es un objetivo a corta plazo e
Inscribir marca y nombre importante para seguir con el proceso
Ene-21 de crecimiento

Esperaremos a incribir el nombre para
sabeer los beneficios de cada uno

Acuerdos por escrito con los socias Mar-21
En este momento no tenemes ninguna
Pagar aspectos tributarios Juk21 deuda 0 aspecto por pagar
Despues de [a Inser n 3 busca
Auditor] abogado contabe Pagar un asesor para saber bien sobre
Sept-21 los. legales o contables|
En el momenta no contames con
Contratacidn laboral Ene-22 vinculados a la empresa
En el momenta no contames con
Derechos laborales Ene-22 trabajadores vinculados a la empresa

For el momento no se tiene ningun
vinculo a nivel internacional , durante
Impuestos para exportacion May-21 #5¢ mes 56 busca eXpOrtar productos

Por el momento no se tiene ningun
vinculo a nivelinternacional , durante

ADUANA May-21 ‘ese mes se busca exportar productos
Por el momento no se tiene ningun
Estabecer altanzas con paginas de vinculo a nivel internacional , durante
i May-21 ‘ese mes se busca exportar productas
Maneio de banco digital Sept-21 Se busca crear pagina web con pay U
Por &l momento no se busca ningun
Alianzas con bancos Ene-22 prestama

5 una meta que se quiere cumplir en |
corto plazo ya que consideramos que
esta podria dar mas confianza en los

Garantia y calidad en los productos. Ene-21

|E una meta que se quiere cumelir en e

torto plazo ya que consideramos que

‘esta podria dar mas confianza en los

Politicas de pago. Ene-21 clientes para realizar el pago

€5 una meta que se quiere cumplir en e
corto plazo ya que consideramos que
esta podria dar mas confianza en los
clientes para realzar una devolucién

Devoluciones

Ene-21
Se busca implementar estos softwares
= Jun-21 para tener mayor rapidez y eficiencia

E5 un ODJetiv 3 COro plalo &
impartante para seguir con el praceso
de cracimiento y reconacmineto de

Registro de marca Ene-21 nombre
5 un objetivo 3 corto plata e
imporzante para seguir con el proceso
de crecimiento y reconacmineta de

Registro de logo Ene-21 marca
Tener toda la seguridad de los datos es
Politica de datos Juilo 2021 muy importante para cumplirse

5 2lgo que se ha estado buscanda
desde hace mucho y la oportunidad de

Poitica confidencialidad Feb-21 realizarse Fau tener mluun?nllm a

producto en este caso para la feria
Deseripcion del producto Die21 Encanta

Nota: Un diagrama de Gantt es un grafico de barras horizontales que se usa para ilustrar el cronograma de un

proyecto, programa o trabajo

Fuente: elaboracion propia
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Desarrollando este plan me permitidé organizar mejor mis tiempos, identificar actividades
que no habian sido propuestas y asignarlas para un corto y mediano plazo, esta herramienta es muy

util ya que asi puedo encontrar lo que hace falta para seguir adelante con Alma.

5.3 Marca comercial

Alma tiene dos diferentes marcas comerciales el primero es Alma accesorios y la otra es
Alma kids
5.4  Nombre comercial

Alma significa la conexion de las personas, el amor de la mujer que las inspira a ser mas

fuertes y accesorios magicos hechos de amor

5.5 Logo

lustracion 5. Logo ALMA

Fuente: Elaboracion propia
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5.6 Slogan

e Busca lo que enciende tu alma

6. COMERCIAL

6.1  Pre servicio
(Donde encuentro a mis clientes?
Universidades, colegios seguidores de influenciadores de moda (mujeres
preferiblemente) ferias de moda, redes sociales (en horarios con mayor audiencia) y por medio de

publicidad en Instagram

(Como voy a lograr que mis clientes conozcan mi producto?
Influenciadores (mandandoles los productos) unirme a causas como Unicef (por compra

de un accesorio ayudar) imagen publicitaria de gente conocida usando nuestros productos

6.2 Post servicio
(Como voy a medir la experiencia de mis clientes?
Encuesta acerca de la entrega y del producto Crecimiento en Las ventas Rotacion de
inventarios Comentarios en los post.
¢ Qué puedo hacer para ayudar a que mis clientes comparten su experiencia?
Publiquen en sus redes sociales la experiencia de recibir el paquete con el

producto Mediante voz a voz Responder encuestas



31

(Qué dicen mis clientes al finalizar el recorrida?

Les llama mucho la atencion la presentacion del producto, también que cada cosa viene

con un mensaje que los inspira en el dia
(Qué es lo que mis clientes le dicen a los demas sobre mi producto?

La voz a voz ha ayudado mucho, la gran mayoria de las veces son buenas referencias,
porque hasta el momento no hemos tenido un inconveniente con ninguno, y es bueno tener las
buenas referencias

Testimonios Referidos
Al validar y encontrar a nuestro cliente, Alma le da la propuesta de valor a sus

clientes, diferenciandonos de la competencia, dado a sus precios, facilidad de los pagos, alta

calidad en los productos y valor agregado (empaques reciclajes, semillas, foto codigo Spotity)

Por medio del DM de Instagram se le responde de una manera rapida al cliente y

preguntarle cudl es su necesidad

Por medio de Interrapidisimo se le entrega al cliente su pedido entre 1-2 dias hébiles
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6.3 Arquetipo de clientes

llustracion 6. Buyer persona

pET
/TN

Jévenes entre 14 a 29 afios:

Estudiantes que les gusta la moda,
sentirse bien, arregladas y encontrar un
significado a algln accesorlo.

éQuién?

Jovenes entre 30 a 39 afos:
Cuentan con un poder adquisitivo mejor,
les gusta regalar para cada ocasion un

detalle algdn conocido
N

éQué ve? @

1\

Jévenes entre 18 a 29 afos:
Instagram,
Facebook y nuevas tendencias

Jévenes entre 30 2 39 aflos:

Pinterest,

recomendaciones de conocidos y a veces
Instagram

éQué necesita hacer? pw

Jévenes entre 18 a 29 afios:
Sentirse arreglada con accesorios adicionales,
combinar cada accesorio con su outfit

Jévenes entre 30 a 39 afios:
Regalar experiencias a hijos, novios, esposo, padres
para que asl compartan un accesorio en conjunto

éQué dice?

Jévenes entre 18 a 29 afos:

Quiere estar a la moda, pero también con su propio estilo,
quiere ayudar al medio ambiente, necesita comprar cosas
mas econdmicas

Jévenes entre 30 a 49 afos:
Estar en |a tendencia del mercado, Tener nuevas
experiencias, comprar cosas de calidad

Fuente: Elaboracion propia

El buyer persona es el perfil de mi cliente ya que con esto identificando las
caracteristicas de lo que le gusta, sus intereses, esto ayuda mucho a segmentar el mercado y saber
cudles son nuestros clientes potenciales ya que obteniendo esta descripcion se puede llegar mas

facil y tener la tranquilidad de que conocemos a nuestros clientes y sabemos que quieren.

6.4 Funnel de ventas

El Funnel de Muppler se divide en seis aspectos donde se explica las acciones. El funnel
tiene como propdsito explicar las diferentes fases y como es cada uno de los escenarios. En este
funnel se evidencia variedad de oportunidades donde hay una serie de herramientas online ya que

mis ventas son de manera online (Instagram).
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En el andlisis de necesidad es encontrar una red de busquedas, como palabras claves y el

email marketing, asi mismo en la accion que se debe realizar los procesos online es encontrar el

perfil indicado para encontrar el cliente estrella.

Tabla 4. Funnel comercial

FUNMEL COMERCIAL
As WENTA SOLUCIOMES QUIEN LD HACE QUE ACCION OFFLINE ACCION ONLINE CONFUMD MASNG
Rt Taiien i -
MIEMCIBY | Gonarscifin cportunidad T Foskinaseeilo ]
e carcce Concienia
MEHUHI Engapemens, Jons peopratica |
Wi sgmeice. Eaficacitn oeniciln Influncigdores Innens
[Fed Oe bisouedas; palabras cavey Tonbgeoirates |
ATRACCION e Hashisgs Iotdtiidy
Andilyis recerigad Efail mackiting profik 1o appear Lamideraridn
L Iny bl social network
Reapuesta rapkda, resgondiendo
AVERIGLIACION . Chat en Instapram e it e i Friri b
Selsiciin peovEeinr
peRndn. Boattis
hietricas compradores contactanon Difgrentes medion di cagn |
AECION 2@ 000 Mel
0 Firma contrate Tomgra
APOLOGIES el | Bederencias con conocidos Fidelizar a Tos cllenie por medioy
o Recomes contrite Fighelizaciin i i de camata LE

Nota: El funnel es un término de marketing online que trata de definir los distintos pasos que tiene que dar un

usuario para cumplir un objetivo determinado dentro de la web.

Fuente: Elaboracion propia



6.5 Actividades comerciales

llustracion 7. Canvas de mapa de experiencia

qe mapa de experiencin

SERVICIO:

Busca en
Instagram donde Filtra los més R el
llamativos iy Pr I
venden accesorios contenido en SO prios
visualmente accesorios
Instagram
Selecciona los ‘
que més le gusta Pregunta por la Selecciona los que Analiza precios y
personalizacién de més je gustay bo duracién de envid
los accesorios personaliza
Paga el producto Manda foto, By
mensaje més e :"72 Le llega a su
cancién producto por hogar
Fuente: Elaboracién propia
6.6 Journey map
CLIENTE:
ATERCIN
DESCUBRIMIENTD ATRACOON  EVALUMICN | o pcncson consipemacide ACCKIN COMPRA APCROGE  BEFEREMCIA
FTAPA Boaaueids o rro e st
pahaTEL o
g RO, 0 ot Bk
Ry Viiheraie. it Iomllrlnrvhi‘u Cmed 3= g e Bngas v pewha
Poatabidas Bogrsl iz St Lrtrega erotraends 4l 30 34 cOms o T
i, T —— Dapdi O kel TRRLF P L apa B LR S P B TR L B f OB
Pubiiciedend| pra mepfien gt inPrrmery Pags cardr rireps [Mewes, Mamaioeiiel | Dyt g oo o perionn + 55 000 e et
Promaus 40 artga &1 da hasan W
IR 8 B G e
¢ [
b*._i : . M S . ¥
N ]
Nlaruripeain e gl i il gt e, predired vy e o vl proicn b
PROCTIOS INTERNOS Lﬂm:wmm mmm:ﬂ:“m Ty TIoirEd0, BatRETOL M"""::P:"m”"'“'“ 1wt B o e ke e Pacu Pl B FaRTtOn
paLcErs R L m“m::::;’::’:" P b 6 s e ks s b g
J— Ba0a rRach iy prESE v 0 S ce || Deminegiin o mepuikdorm L) ¥ 107 B AL 3 SDTETL 0N EEONEE, (R
IDENTIRCADDS [y ﬂ-w:ﬂ-w Pl S O G B 4 a1 |
W L bl 25 4 TETE P
mm:u i “":r..lww e, (s el 7 el lt'ﬁl-ﬂl-.:t:'::::ﬁ-ﬂ lrgbrred ¢ g s i el g Ww*::'m.l:’::”

Tabla 5.Journey map

Fuente propia del autor
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Para Alma es muy importante y fundamental encontrar nuevos clientes alrededor de
Colombia y también a nivel internacional.

Dado a esto es importante implementar algunas métricas de marketing, ya que estos pueden
mostrar los resultados del coste total del marketing incluyendo salarios, coste de las campaiias,
beneficios y adquisicion del cliente. Esta es la mejor manera para comprender la efectividad de los
siguientes pasos a ser de una manera exitosa, conociendo el presupuesto para implementarlas.

Coste de adquisicion del cliente o CAC es un indicador que determina el coste medio que
la empresa invierte para que un consumidor potencial se convierta en un nuevo cliente

Otra métrica es leads y tasa de conversion la cual son aquellos visitantes de un blog que
estan interesados en mi propuesta de valor, en esta es muy importante crear contenido cambiante
y llamativo. Alma utiliza solamente Instagram por eso por este medio transmitimos nuestro espacio
de trabajo, nuestros clientes y claro todos nuestros productos.

Ilustracion 8. Instagram Alma

Edit Profile Promaotions Insights

Fuente: Instagram Alma (@almaa co)
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6.6 Meta de ventas

6.6.1 Semanal

Las metas de ventas semanal en ALMA son de $300.000 a $350.000, es importante
resaltar que hay mejores semanas que otras especialmente en la semana de San Valentine, Amor
y Amistad, dia de la madre, dia del padre y navidad. Lo cual por estas celebraciones los clientes

requieren mas de los productos para regalar.

6.6.2 Mensual

Las metas mensuales de ALMA son de $1.200.000 a $1.500.000, las ventas mensuales
se ven en crecimiento especialmente cuando durante el mes se hace publicidad por medio de
Instagram o alianzas con algunos influencers. Asi mismo las ventas pueden ser superiores cuando

se participa en ferias ya que son ventas de manera masiva.

6.6.3 Numero de nuevos cliente y ticket promedio actual

Clientes nuevos = 500.000/20

=25.000 el costo de adquirir un cliente

Ticket promedio = ventas mensuales/ cliente
=800.000 / 20

=40.000



7. FINANZAS

37

Alma empez6 a mediados del 2019 el cual sus ventas comenzaron en el mes de julio del

mismo afio. Cabe aclarar que estos resultados son del 2020.

Estacionalidad

Ahormos por las 2 Socias 2.000.000
Adecusciones 1]
Arriendo Mensual 0
Unidades Mes 1 produceidn (mes 2) 15
Precio Venta Aflo | 20.000
Aumento Mensual Ventas 5
Precio Impresiones §00 Unidades (empagques) 250.000
Precio Hilo (rollo 100 mts) 7.500
Sobres (100 Unidades) 7600
Transporte (Unidad) 5.000
Precio Impresiones tarjetas 400
Inventario Seguridad Materia Prima (Empagues) 1
Inventario Seguridad Hilo {cuando esté a 10 mts def 7
Inventario Seguridad Sobres 10
Luz 0
Agua 0
Impuesto Renta 32%
Comision 0%
Aumento Gastos v Costos 3%
Aumento precio 10%
Rodes Sociales (Plan de Internet)Semanal(No se u 0
Crédito 0 1%
DEPRECIACION ANUAL 1]

Tabla 6. Variables para tener en cuenta

Nota: Saber los gastos y con base en eso hacer mi balance

Fuente: elaboracion propia
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7.1 Estados financieros

E3 IALUD FINANLIERUD ALIVIA

Ao 1 Ao 2 Afo 3 Afo 4 Aifio 5
Ventas $ 5800000 I 000 S 41.580.000 $ 57420000 5 73260.0001
+inventario inicial materia prima S0 $378.500 §397.425 5401.210 5412565
+Compras materia prima $682.500 $ 1.062.500 $1.162.000 $1.214.500 $1.214.500
<Inventario final de materia prima $378.500 $397.425 $401.210 $412.565 $423.920
=Materiales directos consumidos § 304.000 §1.043.575 §1.158.215 $1.203.145 $1.203.145
+Mano de obra directa so 50 $0 $0 $0
+Costos indirectos de fabricacién s$0 50 $0 $0 $0
=Costo de productos fabricados § 304.000 $ 1.043.575 $1.158.215) §1.203.145 $1.203.145
+Inventario inicial de productos en proceso $0 50 S0 s0 S0
<Inventario final de productos en proceso S0 50 S0 S0 S0
=Costo de productos terminados $ 304.000 § 1.043.575 $1.158.21% $1.203.145 $1.203.145
inicial de pr S0 50 S0 S0 1
io final de i $0 50 S0 S0 S0
-descuentos $0) 50 $0 50 s0
Costo de ventas § 304.000 $ 1.043.575 $1.158.21% $1.203.145 $1.203.145
Utilidad Bruta $ 8.496.000 § 24.696.425| $ 40.421.785 § 56.216.855 $ 72.056.855
Depreciacién y Amortizacion ] 50 S0 50 $0
Gastos de administracion y ventas S0
Ebitda $8.496.000 $ 24.696.425 $540.421.785 $56.216.855 $72.056.855
Utilidad Operacional $ 8.496.000 § 24.696.425 § 40.421.785 § 56.216.855 § 72.056.855
Gastos financieros $0 50 S0 50 S0
Utilidad Antes de Impuestos § 8.496.000 § 24.696.425 §40.421.785 $ 56.216.855| §72.056.855
Impuestos (32%) S0 50 S0 S0 S0
Utilidad Neta $ 8.496.000 § 24.696.425 §40.421.788 $ 56.216.855|

Tabla 7. Estado de resultados

Fuente: Elaboracion propia

Teniendo en cuenta a la informacién anterior se puede determinar que la empresa ha
genera una utilidad de $8.495.000 ademas que en el segundo afio se veria un incremento de
$16.199.425, cumpliendo con los gastos administrativos durante todo el afio y sobre todo sin tener

deudas. Por otro lado, en el primer afio se realizé ventas de 8.800.000.

7.2 Balance general
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BALANCE GENERAL
Taja y Bancos $10.117.500 S 34.795.000] 213, T 418, § 203,464,000
Tuentas por Cobrar 50 50 H 0 S0
nversiones 50 50 3 20 50
nventario Final $378.500 5397.425 $401.210 S 412.565 $473.920
Total Activo Corriente 5 10.496.000 $35.192.375) $75.614210 $ 131,831,065 $203.887.920;
Activos Tijos S0 0 50 S0 50
Depreciacion acumulada 50 50 50| 50 50,
Activos fijos netos S0 50 50 50 50
Total Activos § 10.496.000 §35.192.425 §75.614.210|  $131.831.065|  §203.887.920
Anticipos 1] 5 50 50
Obligaciones Bancanas [1] K 20 50
Empleados [1] 50| 0 50
Proveedores 0 > 50 50
Provision Impuesios S0 S0 5 0 S0 50
vos [azo 50 L 5T 50 50
[ 50 50 50 50 50
Provision Impuesios 50 50 50 50 50
Pasivos Largo Plazo 50 LL| 50 $0] 50
Total pasivos. 50| L B'l L] 50 50
Capital Suscrito y Pagado % 2.000.000 | % 2.000.000| T 2.000.000 § 2.000.000| S 2.000.000¢
Perdida/Utllidad Acumulada S 8.496.000 $33.192425 §73.614.210 S 129.831.065 | % 201.887.920
Total Patrimonio § 10.456.000 §35.102.425 § 75.614.210 S I3783T065|  §203.887.920
“Total Pasivo y Patrimonio § 10.436.000] § 35192425 §75.614.270| $131.831.065|  §203.887.020'
Sumas iguales: S0 S0 S0 S0 S0

Tabla 8. Balance general

Fuente: Elaboracion propia

Teniendo en cuenta estado de situacion financiera observamos un crecimiento en el
activo corriente, de $10,496.000 a $35.192.425 este se va reflejado en el desempefio de la empresa.
Dado a que Alma no tiene endeudamiento no posee ningin pasivo, esto es bueno ya que no hay
cuentas por pagar con ningin banco, ni a proveedores. Lo cual todos sus ingresos pueden ser

utilizados para invertir o para tener como ahorro.

7.3 Punto de equilibrio en unidades y dinero por producto
El punto de equilibrio (PE) es la cantidad de unidades que requiere vender la empresa
para que se absorban todos los costos y gastos de la empresa o el proyecto. El cual es 8.8000.0000
Para determinar esta cantidad se toma el presupuesto de costos y gastos fijos de la empresa
y se dividen por el margen de contribucion de la empresa.
El punto de equilibrio se puede expresar en unidades o dinero. El PE nos sirve como

elemento de andlisis para entender cudl es el punto minimo de la operacion.



40

Presente aqui el punto de equilibrio en dinero y unidades para cada producto/linea.

7.4 Flujo de caja mensual 60 meses (5 afios)

El flujo de caja en Alma es evidente encontrar que el flujo de caja operativo es positivo
esto quiere decir que la empresa esta generando ganancias y los ingresos superan los costos, todo
esto se debe a que no hay nivel de endeudamiento lo cual es bueno para la empresa, ya que no
gasta sus ingresos a la deuda.

Pero también es importante resaltar que no se ha generado inversion de algunos activos, lo
cual, si seria importante hacerlo, ya que en un tiempo sino hay tanta inversiébn no hay un

crecimiento notorio en la empresa.

7.5 Indicadores financieros
La empresa esta en el sector de moda y accesorios la cual es un sector que hay varias
empresas lideres como por ejemplo Mng, Zara, a nivel nacional esta Trementina.

Se pudo identificar los siguientes indicadores

. Indicadores de financiamiento

Nivel de endeudamiento:

Con un resultado de cero ya que la empresa no tiene ningun endeudamiento con ninguna
empresa o bancos
. Indicadores de Actividad

Rotacion de inventarios:0,80 lo cual es un porcentaje alto el cual indica que no hay tanta

rotacion de los inventarios, ya que algunos meses la empresa se queda con los productos y no se
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venden lo cual es importante implementar nuevas estrategias de ventas para que la rotacion de

inventarios sea mas rapida y eficiente

° Indicadores de rentabilidad

Margen Bruta: 0,96 ya que este es el beneficio que obtiene la empresa por su operacion

o ROA: 0,80 la empresa esta generando 0,80 de los recursos totales

El sector de moda y accesorios actualmente se encuentra mejor que mi empresa dado que
son lideres en el sector, pero es importante aclarar que debido a la pandemia las empresas se han
visto afectadas por los cierres que han hecho especialmente en el pais por las diferentes
cuarentenas, lo cual ha hecho que el consumo se vea afectado dado que las personas prefieren en

comprar en otros sectores.

8. MERCADEO Y COMUNICACION

8.1 Objetivo

Mercadeo:
° Aumentar el reconocimiento de marca a nivel nacional ¢ internacional
° Establecer una fidelizacién de marca con nuestros clientes
° Incrementar el reconocimiento en diferentes canales de comunicacion
° Generar nuevos aliados como restaurantes
o Aumentar ventas por medios digitales

Finanzas:
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o Aumentar la rotacion de inventarios
. Recuperar la inversion en un tiempo determinado (corto plazo)
o Impactar en la rentabilidad de la empresa
Ventas:
. Generar ventas seguidas al mes
. Mejorar la satisfaccion del cliente
. Implementar garantias
. Reducir tiempo de respuesta
o Mejorar la efectividad en la comunicacion

Recurso humano:

. Crear un sentido de pertenecia
. Motivar frente a las adversidades
8.2 Tiempo
o Aumentar ventas por medios digitales en un periodo de 11 semanas
. Establecer una fidelizacion de marca con nuestros clientes en 1 mes
. Aumentar la rotacion de inventarios en 6 semanas
o Implementar garantias del 45% al 100% en un mes
J Mejorar la efectividad en la comunicacion maximo a 20 minutos de la compra

8.3 Propuesta de valor
Somos una empresa que la finalidad es crear productos personalizados con disefios
innovadores, transmitiendo el arte a cada persona para transmitir un sentimiento especial hacia el

producto. Nos enfocamos en la busqueda de encontrar los mejores estdndares de calidad, con un
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desarrollo sostenible, innovacion y proteccién al medio ambiente. Cumplir las expectativas del
cliente frente a la calidad del producto. Ademas, brindar un empaque que tenga una experiencia,
nunca dejando al lado el disefio y sobre todo el precio del producto siendo bastante atractivo nunca

dejando la calidad de un lado.

8.4 Segmentos
Mujeres apasionadas por la moda y el arte de lucir bien

Estratos socio econdémico altos

Las palabras o mensajes claves van relacionados con:

o Personalizacion: personalizamos los productos 100% dando el valor e identidad a
cada consumidor

o Creatividad: creamos productos con disefios innovadores donde la creatividad sale
a la luz en cada disefio y sobre todo en la manera de llegarle al cliente

o Compromiso: La mayor motivacion es construir este emprendimiento para que
crezca cada vez mas y sobre todo en dar todo a cada creacion del producto y de una nueva coleccion

o Experiencia: Ofrecemos un producto, pero mas que todo una experiencia desde que

abre el empaque del producto, leyendo cada mensaje que va dirigido hacia cada cliente

8.5 Fortalezas de competidores

Los competidores van creciendo y siendo mas fuertes con el tiempo, pero esto no ha
sido un impedimento al contrario un reto para sobresalir mas, y diferenciarse y ser mas competitivo
en el mercado. Una de las fortalezas es que las fundadoras de las diferentes marcas tienen varias
amigas para asi publicar cada foto de un post con una “modelo” lo cual visualmente es atractivo

para los ojos del cliente
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8.6 Debilidades de competidores

Una de las debilidades las cual he podido evidenciar es que la competencia, crea
productos por cantidad sin importar muchas veces los colores de preferencias de los clientes. Por
otro lado, un desorden en la secuencia de los post de Instagram en cuanto a colores o edicion de

las fotos.

8.7 Modelo de ventas

El modelo que seria ideal es que la persona llegue a nuestro Instagram se dirija a la
pagina web , y ahi pueda ver todos los productos, lo que se busca es que la pagina web no solo sea
una pagina de una marca sino que tambié€n sea un espacio para inspirarse llenarse de nuevas ideas
en cuanto a looks con los accesorios y que la pagina web sea dindmica, atractiva y creativa el cual
llame la atencion después al hacer clic lo remita a un espacio donde pueda pagar tipo pay u el cual
tiene bastantes medios de pagos. Y finalmente cuando el cliente haga el pago, me llegue una
notificacioén indicandome su producto escogido, Y después al tener el producto listo mandarlo a
su casa de una manera y rapida, donde siga habiendo calidad, creatividad y viviendo una

experiencia

8.8 Equipo necesario
Para la empresa Alma el capital humano es muy importante, ya que si hay un buen
equipo se pueden establecer ideas innovadoras que tengan un impacto. Ademas, no solo con el

equipo sino con proveedores y clientes establecer siempre una relacion basada en el respeto.



8.9 Portafolio de productos
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lustracion 9. Portafolio de productos

Fuente: Elaboracion propia

8.10 Experimentos de validacion

Emprender en Colombia no es una tarea facil ya que hay veces que se tienen las ganas
de transformar el mercado, de generar productos innovadores, pero se necesita muchas veces de
préstamos de bancos etc. Ademas, se desconoce sobre como vender ya que muchas veces hablo
por mi, me tocd a prueba y error lo cual estd mal porque se pierde dinero y tiempo. Otro factor
importante que los emprendedores necesitan conocer es el manejo de las redes sociales, la ayuda
de un community manager es muy importante o saber medir las métricas, hacer publicidad en las
redes sociales comunicarse con influencers ya que esto ayuda a expandir la marca por medio de
VOZz a voz, otro aspecto importante es la participacion en ferias ya que asi se puede conocer mas la

marca y llegar a muchos segmentos.

8.11 Equipo necesario
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Alma es un emprendimiento pequefio en el cual se necesita un equipo de trabajo
especialmente un community manager para manejar las redes sociales y crear post por medio de
Instagram que llamen la atencion al cliente, asi mismo tener una persona para que haga los envios,
en el cual para esto se requiere una moto ya que es mas rapida y los paquetes son pequefios. Por
otro lado, una persona que me ayude con los disefios de los accesorios ya que es importante estar

a la moda y sobre todo tener disefios de calidad.

8.12 Presupuesto

Esta industria genera mas de 10.000 empleos en Colombia, esto incluye a trabajadores

y productores, Alma siempre ha buscado construir pais, cultivando la semilla de la esperanza de

que las cosas van a salir bien por eso esto también ayudaria a la creacion de empleos y

oportunidades Al ser también nuestros proveedores 100% colombianos también ayudariamos a
que ellos generen ingresos, esto es una gana y gana ya que las partes nos vemos beneficiados.

Dado a lo anterior el presupuesto para implementar esto es necesario tener un presupuesto

aproximadamente de $2.000.000

El presupuesto de un emprendimiento que se aspira que sobresalga en el mercado y
sobre todo se diferencie requiere de tener una inversion aproximadamente de $2.000.0000 para los
empaques, los materiales, y publicidad. Las ventas se supone que deben de ser superiores a
$1.5000.0000. Para que el presupuesto sea exitoso se necesita tener la lista de los productos con
sus respectivos precios de cada uno. Cubrir costos en esto incluye la mano de obra, ademas

investigando el mercado sobre los precios de la competencia de cuanto mas o menos estan los
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clientes dispuestos a pagar. Al tener asignado los precios para ser competitivos en el mercado son

importante tener promociones para que la oferta de los productos sea mas atractiva.

9. ESTUDIO TECNICO

9.1 Ficha técnica del producto
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llustracién 10. Ficha técnica

Collares, Pulseras, anillos y strap
Cuidados:
sUtilizar los accesorios después
del perfume
« Protegerlo del mar y piscina
* Mantenerlos guardados
*No limpiarlas
Accesorios personalizados
Garantia por 2 meses

"Los accesorios son los signos de exclamacion
en el outfit de una mujer "

Fuente: Elaboracion propia
9.2 Lista de proveedores

Todos los proveedores son de Colombia ya que ALMA busca impulsar la economia, los
proveedores se encuentran en diferentes partes del pais como Bogota, Barranquilla y Medellin.

. Empaques: Empaques NF

. Insumos y materiales: Accesorios y bisuteria, Beads Bisuteria y chaquiras y
accesorios
. Impresion de tarjetas: Disefios Sg

J Transporte: Interrapidisimo



50

9.3 Tamarnio del proceso

Mensualmente se venden aproximadamente $800.000 lo que significa que son muchos
productos dado que los precios de los productos son desde $5.0000 a $60.0000. Las fechas con
mejores ventas son en celebraciones especiales como Navidad, San Valentine, Dia de la madre,
dia del padre y Amor y Amistad. También se ve una mejora de ventas cuando se participa en ferias
pequetias como Usaquén, la de la universidad del Rosario, en clubes etc. Se busca una mejora en
la proyeccion de las ventas con esto publicando mejor contenido y diferente a los demads, tener
alianzas con algunos influencers de Tik Tok o Instagram. Por ultimo muchas marcas han estado
interesados de yo prestar mis productos para sus marcas y distribuirlos, pero por decision personal
preferimos que los productos de ALMA sean solo para nuestra marca, esto podria aumentar los

ingresos, pero mas por marca personal y por reconocimiento de la marca.

9.4 Maquinaria necesaria

Alma vende productos 100% hechos a mano lo cual la maquinaria que se necesita es
poco, por ejemplo:
J Una impresora para imprimir stickers ya que con cada producto se le entrega al
cliente unos stickers para que los utilicen en sus cases del celular o computador
. Una moto ya que es importante llevar los productos

. Una maquina para medir los collares y queden del tamafio perfecto
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9.5 Capital de trabajo

. Community manager: Para que haga la estrategia en las redes sociales
o Disefiadoras de joyas: Disefie nuevos accesorios a la moda y de calidad
J Mensajero: Persona dedicada a llevar los productos

. Contador: Llevar las finanzas

10.CONCLUSIONES

A lo largo de este proyecto se pudo analizar que el emprendimiento de accesorios ALMA
necesita reforzar una estrategia de mercadeo, ya que implementando el marketing digital se puede
solucionar el cuello de botella en las ventas por medio de Instagram, asi mismo es importante
resaltar que el nombre puede llegar a cambiar ya que durante la investigacion se encontraron otras
marcas llamadas asi, por lo cual para un proceso legal es muy importante tener un nombre
diferente. En cuanto a las finanzas este emprendimiento tiene un nivel de endeudamiento de cero

lo que significa que no tuvo que pedir ningun préstamo a un banco o persona natural.

Para finalizar este proyecto trajo muchos beneficios a la marca porque se identificaron
falencias o pequefios problemas al principio, en el cual durante este Ultimo afio se han
implementado nuevas estrategias para poderlo resolver y en cuanto a las ventas ha tenido un
aumento del 50% lo cual es bueno ya que ha tenido mas recordacion de marca y ha llegado a mas

segmentos
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