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Glosario

Consumo responsable: una actitud por parte de las personas consumidoras y usuarias que
implica hacer un consumo consciente y critico, que se demuestra, tanto a la hora de comprar un
producto o contratar un servicio, como en el hogar, empleando eficientemente los recursos de los

que se dispone (Junta de Andalucia, s. f.).

Cueros veganos: se define principalmente por lo que no contiene: piel animal y otros

subproductos. Puede estar hecho de plasticos o materia vegetal (Futuroverde, 2020).

Curtiembres: también mencionada como curtiduria, refiere al sitio donde se lleva a cabo el

proceso que permite transformar la piel de un animal muerto en cuero (Definicion.de, 2020).

Marroquineria: hace referencia a la fabricacion de articulos de cuero o a los muchos productos
que se elaboran con este material cuya caracteristica principal es la durabilidad (Moda Tanten,

2022).



Resumen ejecutivo

Vegatel es un proyecto que planea ser ubicado en la ciudad de Bogota, el servicio que se
ofrece es la distribucion de cueros veganos, con el fin de brindar a las grandes empresas y/o
consumidores opciones innovadoras y exclusivas de materia primas sostenibles, veganas y
amigables con el medio ambiente para desarrollar distintos productos, desde prendas de vestir y
accesorios hasta cojineria de automoviles y tapiceria de muebles. Vegatel maneja telas que la
mayoria de las distribuidoras no manejan, enfocandonos mas precisamente en los cueros
veganos, en el pais no existen sustitutos que compitan directamente con los cueros animales
debido a su calidad y disefio. Sin embargo, Vegatel importa un gran catadlogo de cueros veganos
de distintas marcas, calidades, colores y acabados, como, por ejemplo: DESSERTO, Pifiatex,

ZVENDER, entre otros.

La vision de Vegatel es llegar a ser la distribuidora mas grande de cueros veganos en
Colombia, aportando al pais la innovacidn, el crecimiento econdémico, el consumo y la
produccidn sostenible. Con la mision de proveer a la industria textil nacional, nuevas materias
primas que permitan fabricar productos sostenibles y veganos al mismo tiempo que promueve la

diversificacion de productos y la ampliacion de su segmento de clientes objetivos.

Este modelo de negocio tiene un gran potencial debido a su propdsito ambiental, sostenible y
vegano, pues los consumidores hoy en dia son mas conscientes de lo que compran y prestan cada
vez mas atencion a la elaboracion y los componentes de los productos que consumen, por lo cual

un proyecto que se enfoca en este tipo de filosofia mas verde y sostenible, con el fin de hacer un



Ilamado al consumo responsable y ofrecer productos para llevar a cabo esta accion, llama mucho
la atencion del usuario ya que no tienen que sacrificar el estilo, la calidad y el disefio del cuero a

la hora de comprar con responsabilidad.

Palabras clave

Cueros veganos, Consumo responsable, Contaminacion, Curtiembres, Industria textil, Exclusividad,

Marroquineria.
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Abstract

Vegatel is a project that plans to be located in the city of Bogota, the service offered is the
distribution of vegan fabrics and leathers, in order to provide large companies and / or consumers
with innovative and exclusive options of sustainable raw materials, vegan and environmentally
friendly to develop different products, from clothing and accessories to car cushions and
furniture upholstery. Vegatel handles fabrics that most distributors do not handle, focusing more
precisely on vegan leathers, in the country there are no substitutes that compete directly with
animal leathers due to their quality and design. However, Vegatel imports a large catalog of
vegan leathers of different brands, qualities, colors and finishes, such as: DESSERTO, Pifatex,

ZVENDER, among others.

Vegatel's vision is to become the largest distributor of vegan leathers in Colombia, providing
the country with innovation, economic growth, consumption and sustainable production. With
the mission of providing the national textile industry with new raw materials that allow the
manufacture of sustainable and vegan products while promoting the diversification of products

and the expansion of its target customer segment.

This business model has great potential due to its environmental, sustainable and vegan
purpose, as consumers today are more aware of what they buy and pay and more attention to the
making of and components of the products they consume, for which a project that focuses on this

type of greener and more sustainable philosophy, in order to call for responsible consumption
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and offer products to carry out this action, draws a lot the user's attention since they do not have

to sacrifice the style, quality and design of leather when buying responsibly.

Keywords

Vegan leathers, Responsible consumption, Pollution, Tanneries, Textile industry, Exclusiveness,

Leather goods.
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1. Modelo de negocio ampliado

1.1. La verbalizacion del modelo.

Vegatel es una comercializadora y distribuidora de cueros veganos para el sector textil de
marroquineria y disefiadores de moda interesados en el veganismo Yy la sostenibilidad, su canal
de venta es virtual y la relacion con sus clientes es directa. Esto es posible a su modelo de
negocio enfocado en dos servicios, distribucion y comercializacion. Vegatel es pionera en ser la
Unica distribuidora de todo tipo de cueros veganos en Colombia. Sus aliados le permiten abrir un

espacio en el mercado sostenible y darse a conocer para llegar a mas clientes.

¢Sabias que una vaca ofrece aproximadamente 6 kilos de cuero, los cuales representan
102.000 litros de agua consumidas por el animal? ;Sabias que la industria de la moda se
encuentra entre las mas contaminantes? Vegatel ofrece una alternativa sostenible mediante la
comercializacion y distribucion de cueros veganos, producidos a partir de material organico,

tales como pifia, nopal, fique, entre otros.
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Tabla 1. Verbalizacion del modelo de negocio
VERBALIZACION DEL MODELO DE NEGOCIO:

Somos una empresa que ofrece:
CUERO VEGANO
Para:
MARROQUINEROS Y DISENADORES TEXTILES
Lo hacemos a través de:
PAGINA WEB
Y nuestra relacion con ellos es:
DIRECTA
Estos es posible por que contamos con:
UN MODELO DE NEGOCIO ENFOCADO EN LA DISTRIBUCION Y COMERCIALZACION
Y porque hacemos mejor que nadie:
PORQUE SOMQS PIONERAS EN SER EL PRIMER Y UNICO CANAL DE DISTRIBUCION
DE CUERQS VEGANOS EN COLOMBIA

Nuestros aliados permiten que:
NUESTRO SERVICIO SE DE A CONOCER
Y asilogramos :

MAYOR CONOCIMIENTO Y DIVULGACION

Fuente: Buitrago (2021)

1.2.Analisis interno del modelo de negocio.

Antes de las tablas e imagenes debe haber una explicacién como A continuacion se evidencia
la herramienta utilizada para hacer el diagnostico estratégico de acuerdo con los siguientes

criterios:

Tabla 2. Diagnostico estratégico

DIAGNOSTICO ESTRATEGICO




1. EVALUACION DE
PROPUESTA DE VALOR

¢Nuestra propuesta de valor
esta en consonancia con las
necesidades de nuestros
clientes?

Nuestra propuesta de valor
y las necesidades de los
clientes no estan en
consonancia

¢Nuestras propuestas de
valor tienen un potente
efecto de red?

Nuestras propuestas de
valor no tienen efecto de
red

¢ Hay fuertes sinergias entre
nuestros productos y
servicios?

No hay sinergias entre
nuestros productos y
servicios

Nuestros clientes estan muy
satisfechos

Recibimos quejas con
frecuencia

2. EVALUACION DE
COSTOS E INGRESOS

Tenemos margenes
elevados

Nuestros margenes son
reducidos

Nuestros ingresos son
predecibles

Nuestros ingresos son
impredecibles

Tenemos fuentes de
ingresos recurrentes y
compras repetidas
frecuentes

Nuestros ingresos son
transaccionales y tenemos
pocas compras repetidas

14



Tenemos fuentes de
ingresos diversificadas

Dependemos de una sola
fuente de ingresos

Nuestras fuentes de
ingresos son sotenibles

La sostenibilidad de
nuestros ingresos es
cuestionable

Percibimos ingresos antes
de incurrir en gastos

Tenemos que incurrir en
muchos gastos antes de
percibir ingresos

Cobramos a nuestros
clientes por lo que estan
dispuestos a pagar

No cobramos a los clientes
cosas por las que estan
dispuestos a pagar

Nuestros mecanismos de
fijacion de precios incluyen
todas las oportunidades de
ingresos

Nuestros mecanismos de
fijacion dejan dinero sobre
la mesa

Nuestros costos son
predecibles

Nuestros costos son
impredecibles

Nuestra estructura de costos
se adecua perfectamente a
nuestro modelo de negocio

Nuestra estructura de
costos y nuestro modelo de
negocio no estan en
consonancia

Nuestras operaciones son
rentables

Nuestras operaciones no
son rentables

Aprovechamos las
economias de escala

No aprovechamos
economias de escala

3. EVALUACION DE
INFRAESTRUCTURA
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La competencia no puede
imitar facilmente nuestros
recursos clave

Nuestros recursos clave se
pueden imitar facilmente

Las necesidades de los
recursos clave son
predecibles

Las necesidades de los
recursos clave no son
predecibles

Aplicamos recursos claves
en la cantidad adecuada y
en el momento indicado

Tenemos problemas para
aplicar los recursos
adecuados en el momento
adecuado

Realizamos nuestras
actividades clave de forma
eficiente

Realizamos nuestras
actividades clave de forma
ineficiente

Nuestras actividades clave
son dificiles de copiar

Nuestras actividades clave
no son dificiles de copiar

La ejecucion es de alta
calidad

La ejecucidn es de baja
calidad

El equilibrio entre trabajo
interno y colaboracién
externa es ideal

Realizamos muchas o muy
pocas actividades
internamente

Estamos especializados y
trabajamos con socios
cuando es necesario

No estamos especializados
ni colaboramos con socios
lo suficiente

Tenemos buenas relaciones
profesionales con los socios
clave

Las relaciones con socios
clave son conflictivas

4. INTERACCION CON
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LOS CLIENTES

El indice de migracion de
los clientes es bajo

El indice de migracion de
clientes es elevado

La cartera de clientes esta
bien segmentada

La cartera de clientes no
esta bien segmentada

Captamos nuevos clientes
constantemente

No captamos nuevos
clientes

Nuestros canales son muy
eficientes

Nuestros canales son
ineficientes

Nuestros canales son muy
eficaces

Nuestros canales son
ineficaces

Los canales establecen un
contacto estrecho con los
clientes

Los canales no establecen
contacto adecuado con
clientes potenciales

Los clientes pueden acceder

facilmente a nuestros
canales

Nuestros canales no llegan
a los clientes potenciales

Los canales estan
perfectamente integrados

Los canales no estan bien
integrados

Los canales proporcionan
economias de campo

Los canales no
proporcionan economias de
campo

Los canales se adecUan a
los segmentos del mercado

Los canales no se adectan a

los segmentos del mercado
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Estrecha relacion con los
clientes

Poca relacién con los
clientes

La calidad de la relacion
esta en consonancia con los
segmentos del mercado

La calidad no esta en
consonancia con el
segmento del mercado

Las relaciones vinculan a
los clientes mediante un
elevado coste de cambio

El costo de cambio es bajo

Nuestra marca es fuerte

Nuestra marca es débil

Segun lo muestra la tabla No 1. En la evaluacion de la propuesta de valor, VEGATEL

Fuente: Buitrago (2021)
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ofrece una propuesta de valor que va en consonancia con la necesidad de los clientes. Es decir, es

un material apto para veganos, con unas caracteristicas muy similares al cuero animal, de alta

calidad y a un precio similar al del cuero animal. Por el momento no contamos con el producto ni

tenemos una red de contactos, pero sabemos con certeza que, al ser un producto innovador y

relativamente nuevo en el mercado colombiano, Ilamara mucha curiosidad e interés en la

poblacion comercial, aparte de la creciente concientizacion de las personas en pro de consumir

responsablemente. En cuanto a la sinergia de nuestros productos y servicios, consideramos que

si la tenemos ya que nuestra filosofia es aportar productos menos contaminantes y que no

contribuyan en el maltrato animal y, por otro lado, nuestro servicio y producto es comercializar y

distribuir telas y cueros veganos. Finalmente, el tltimo punto, no nos aplica debido a que no

hemos realizado la primera venta.
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La evaluacion de costos e ingresos, nos indica que VEGATEL tiene unos ingresos poco
predecibles, aunque podriamos deducir que son predecibles por la actividad comercial de estos
cueros. Sin embargo, aun no tenemos el dato exacto de cual es la disposicion de los clientes a
pagar y consumir este tipo de material. Los puntos de margen y cantidad de compras repetidas
por parte de los clientes, no nos aplica debido a la etapa donde esta el emprendimiento. En el
momento las socias del emprendimiento tenemos otras fuentes de ingresos y la sostenibilidad de
nuestros ingresos no se define aln si va a ser netamente proveniente de VEGATEL o si se tenga
un trabajo alterno, esto en relacion a la falta de soporte financiero e incertidumbre del éxito o
fracaso del negocio por la etapa en la que se encuentra. Por otro lado, VEGATEL debe incurrir
en muchos gastos antes de percibir ingresos, el proceso de importacion y compra es costoso y el

margen de ganancia se vera retornado a solventar la inversion inicial.

Aunque es importante conocer la disposicion a pagar de los clientes, el precio del producto se
verd reflejado en cubrir los gastos mas el porcentaje de ganancia, aunque no tenemos certeza adn
de cudl sera el precio de nuestros cueros, sabemos que puede estar por encima de la disposicion
de muchos clientes objetivo, no solo por el factor del precio sino por la durabilidad del mismo
comparado al cuero animal. Nuestros costos si son predecibles debido a que ofrecemos el
servicio de comercializacion. Nuestra estructura de costos aun no esta totalmente montada por
ende no tenemos certeza si nuestra estructura de costos se adecua perfectamente a nuestro
modelo de negocio y, por ultimo, VEGATEL no aprovecha las economias a escala ya que,
aunque va a distribuir, la cantidad de oferta sera proporcional a la cantidad de demanda, por

ende, VEGATEL puede estar surtiendo desde un tercero y no desde la casa matriz.

La evaluacion de infraestructura diagnostico que la competencia puede imitar facilmente

nuestros recursos clave al igual que nuestras actividades clave, la ejecucion es de alta calidad
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pues VEGATEL ofrecera solo los cueros y telas de mejor calidad. Los puntos restantes de esta

evaluacion no nos aplican en el momento.

Finalmente, la interaccion con los clientes estd muy débil debido a la etapa en la que se
encuentra el emprendimiento, por el momento sabemos con certeza que nuestros productos van
direccionados a un nicho del mercado, un publico dirigido a consumidores veganos y personas
que trabajen el cuero (marroguineros) que quieran innovar, mejorar su oferta de valor y
portafolio de productos. Y por lo que se tiene previsto, los canales se adectan a los segmentos
del mercado y la relacidn con nuestros clientes se da mediante un cambio de coste elevado ya

que VEGATEL ofrece alta costura sostenible.

Figura 1. Chequeo 360°

Red de Contactos
Mercadeo

Ventas y Servicio

Comunicacion y RR. PP.

Branding

Propiedad y Junta Finanzas

Directiva

Empleados Financiacién

Produccion y Distribucion.

Procesos de Negocio Sistemas TIC
Aspectos Legales Instalaciones

Fuente: Growth Wheel (2022).

Por otro lado, y como se muestra en la figura 1. Queremos enfocarnos en cuatro areas con el

fin de fortalecer el despliegue del negocio.

En el concepto del negocio: Nos enfocaremos en el posicionamiento de VEGATEL en el

mercado con el fin de explorar qué tendencias nuevas existen en el mercado y que tan dispuestos
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e interesados estan los consumidores a comprar este tipo de material en accesorios. Por otro lado,
evaluamos los demas puntos del concepto de negocio y consideramos que en cuanto a la idea de
negocio esta definida en un 100% se tiene claro que es lo que se quiere ofrecer y con qué
propdsito. Otro aspecto que tenemos definido en un 100% es el portafolio de productos, aungue
no se tienen en fisico tenemos muy claro con qué marcas y tipo de cueros vamos a comercializar,
estas son: (DESSERTO (Nopal), ZVENDER (cuero de hongo), Pifiatex (hojas de pifia), Vegea
(Vino) y podriamos llegar a incluir o tener alianzas con FIQUETEX). La fuente de ingresos es
un aspecto en el que debemos trabajar ya que no hemos definido cudles seran los precios por

metro de tela vegana, que descuentos podriamos hacer y en qué fechas, etc.

En cuanto a relaciones con los clientes: Mapear qué personas son claves para nuestro
negocio, proveedores, emprendimientos textiles, marroquineros y contactarlos para colaborar con
ellos, sin embargo, nos falta mucho por completar este aspecto ya que, aunque tenemos una idea
clara de con qué tipo de personas y negocios queremos interactuar no las hemos contactado. Por
el lado de mercadeo, hemos trabajado en el argumento de ventas, pero no lo hemos puesto en
marcha. No tenemos mucho en cuanto a ventas y servicio, ain no tenemos la cartera de clientes y
por ende no hemos tenido la experiencia de recibir objeciones frente a nuestros productos, que
nos permitan trabajar en ellos y mejorar el argumento de valor. Por la inmadurez de nuestro
proyecto no hemos pensado en participar en reportajes 0 comunicados de prensa. Un paso a
seguir es dar apertura a nuestro perfil en Instagram para comenzar a hacer presencia en las redes
sociales, informar, culturizar a las personas sobre este material, y dar expectativa a lo que se

viene.

Ahora, nos movemos al cuadrante de la organizacion, como se menciono anteriormente

nuestro proyecto aun esta en una etapa muy débil y por ende las Unicas personas que hacemos
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parte de él son Isabella Tapia y yo, Melissa Triana. Somos las responsables de todas las areas
junta directiva y empleados, en cuanto a aliados, los tenemos identificados, pero no hemos tenido
contacto con ellos aun. El tema de procesos es otra de los aspectos que debemos trabajar
arduamente para definir el flujo de trabajo y que acciones debemos tomar para mapear los
procesos a desarrollar. Y en cuanto al aspecto legal ain no tenemos mucha idea de que

necesitamos para importar y comercializar y por ende no tenemos ningun avance en él.

Y finalmente en cuanto a operaciones, hay dos areas que nos interesa profundizar, por un
lado, produccién y distribucion, gestionar el sistema logistico por medio del estudio de
mercado, para conocer una aproximacion de cudnto cuero importar, con los costos que esto
implica. Y por otro lado, la financiacion, tener la idea de negocio estructurada con el respectivo
analisis financiero para poder pedir apoyo de una entidad financiera, inversionistas o nuevos
socios. Este cuadrante es el que menos desarrollado tenemos, nuestro flujo de caja actualmente
es de 0% y la estructura de costos esté en revision para mayor asertividad, no tenemos muy claro
cémo realizar el prondstico de ventas y eso nos tiene limitadas para desarrollar este aspecto. En
sistemas de TIC estamos en cero también en el momento lo tenemos previsto dentro del proyecto
y para concluir las instalaciones es un tema que debemos definir ya que inicialmente va a ser por
medio de una tienda virtual, debemos encontrar una bodega, un lugar donde podamos almacenar

el stock de telas veganas.



23

1.3.Analisis del mapa del entorno del modelo de negocio.

Figura 2. Mapa de entorno

Mapa del entorno

Investigar y entender la oportunidades del mercado y contexto L 2
Tendencias
5.
medicambientales
* Las tendeias tecnoldgicas para este ano se basan en la distibucién y volumenes de contenido, conecilvidad, velocidad, y iento
serdn los protagonistas para darle paso a la realidad interactiva de o fisico y lo virtual. Lo que indica que actualmente es mas facll lanzar la empresa por

medio de la vitualidad

« Las tendencias politicas en materia aduanera actuaimente se encuentran a nuestro favor por el TLC, y el creciente interés de los extranjeros
por invertir en Colombia, y el propésito de convertir al pais en un destine turistico de talla mundial.

Sector (oferta) « La tendencla econémica para este afio, indica que el crecimiento para este afio a 9,7%. Esta cifra es, ademas, una de las
) mas altas desde que se lienen registros, por 1o que indica que la economia se esta recuperando y se prevee un Mercado (demanda)
5 buen panorama
Con el tema del COVID-19 las empresesas y las personas ahora trabajan virtuaimente, el desafio £Qué estd pasando en el entorna de
* &5 conectar con elos, ahora importa més el tiempo que el lugar. Lo que quiere decir que su Is demanda?
forma de comprar también cambié, ahora todo o hacen por medio de las pantallas digitales Nuevos consumidores, nuevas
y més con el crecimiento digital que lo indican as lendencias tecnoléicas pautas de consuma

Entre las mltiples tendencias medio ambientales, cada dia
* nacen nuevas startups que estan proporcionando soluciones basadas
en tecnologia para resolver los problemas ambientales y sociales
Las empresas deben buscar, conocer e incorporar estas soluciones
« Biocueros fabrica cuero sostenible. Sin embargo, sigue siendo ¥ VEGATEL es una de estas soluciones, VEGATEL va 100% enfocado
cuero animal. Por otro lado la tnica fabrica de cuera vegano es a comercializar productos amigables con el medio ambiente.
Fiquetex, la cual esta en proceso de desarrollo.

. Engeneral, ain no contamos con una compatencia fuerte, que este . No sabemos con certeza la cantidad de usuarios alraidos a este tipo de material.
esarrollanda el mismo modelo de negocio que Sin embargo, sabemos que hay mucho desconocimiento en el tema.

«  Norma ISO 14001, proporcicna a las organizaciones un marco de referencia para la Aungue sabemos que hay marcas en Colombia que ofrecen
proteccin del medio amblents y especiica los requisitos necesarios para dar cumplimicnto a productos hecho con cuero vegano, los usuarios lo adquieren )
los resultados previstos en el sistema de gestién ambiental. Referido a la indsutria del cuero. sin ser conscientes de lo consumen, les es indiferente de que material
esle fabricado el calzado.
Es decir cada vez, hay més regulaciones para esta industria debido a su alto impacto ambiental. Actualments en Colombia hay una gran tendencla en el consum responsable
sostenible, cada vez hay més emprendimientos enfocades en producios satenibles,
de economia circular, entre otros.

Esta es una gran oportunidad para VEGATEL en cuanto a aliados, y tendencias
« de consumo que va enfocado a lo sostenible, la economia circular, vegano y
amigable con el medio ambiente.

¥ por el lado de los precios el cuero tradicional y el cuero vegano son muy similares
por la que también nos permite tener una ventaja competitiva para diferentes bolsillos
segtn su calidad

Fuente: Elaboracion propia

Segun el mapa de entorno, VEGATEL tiene grandes oportunidades en el mercado por
diferentes factores. Las tendencias dirigen a que la economia se esta recuperando, por lo que
indica que la capacidad de adquisicién de los usuarios también se incrementa, las tendencias
politicas sefialan que tenemos luz verde para importar todo tipo de cueros sin mayor dificultad,
por el lado de las tendencias tecnoldgicas, el hecho de que las personas ahora trabajen en sus
casas y la mayoria de las actividades laborales sean desde del hogar, impulsa la credibilidad de
las personas por adquirir productos provenientes de tiendas virtuales. Y en cuanto a ambitos

sociales y medioambientales tenemos grandes fortalezas, debido a la transicion de la mentalidad
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de las personas para reducir su huella de carbono, y ser méas conscientes del consumo

responsable.

Figura 3. Informacién del mercado

Informacion del Mercado
Decida qué informacion de
mercado va a recolectary
como va a hacerlo

MERCADO:
AREA TEMAS A EXPLORAR
BAULA CO
Clientes .
potenciales MoV
MARROQUINEROS INDIVIDUALES
Socios
potenciales
. Biocueros
e Pieles Colombia
y colegas
Corpiels
Econémice
Modelos E
de conducta Sacioldgico

Psicoanalitico

Red, conferencias
y ferias

Literatura

Mentalidad

Disposicidn a pagar

Costumbres
comerciales
y cultura

. Requisitos legales
Legislacién
y politica

RELEVANCIA
Baja Med. Alta
X
X
X
X

X X X

v LISTADE RE_V\SIﬁN: RECOLECTANDOD
INFORMACION DEL MERCADO

« Investigacion en linea
+ Visitas del mercado
Asesores locales
Redes
Entrevistas de clientes
« Contacto personal
Consejeros comerciales
Asesores de exportacion

FORMAS DE RECOLECTAR

INFORMACION DEL MERCADO e

Alianzas de exclusividad
con primeros clientes,

Visitas del mercado
Contacto personal

Conocer sus fortalezas y
debilidades

Investigacién en linea

Entrevistas de clientes y Ver que facteres son los
que mds influyen en la

consumidores

Entrevista a consumiores Definir el tipo de
consumidor potencial.

Asesores de importacidn Que necesitamos para
importar legalmente

Fuente: Elaboracion propia con plantilla de Growth Wheel



Cadena de Valor

Mapee los procesos de
negocio importantes que
crean valor para el cliente

LA CADENA DE VALOR DEL SECTOR

Curtiembr Talleres de

e calzado,
marroquiner
ia

LOS PROCESOS DE NEGOCIO DE LA EMPRESA:

Figura 4. Cadena de valor

LISTA DE REVISION: PROCESOS DE NEGOCIO

v Procesos de Negocio v Procesos de Apoyo
Desarrollo de productos v Contabilidad de gestion
v Compray suministro Sistemas TIC
Reclutamiento v Administracion
Produccion/Entregas/Proyectos Gestion del conocimiento
v Ventas/Mercadeo | Gestion de activos inmobiliarios
Gestion de Inventarios/logistica Gestion de recursos humanos
v Distribucion Gestion empresarial
Servicio
Calzado, Comerci
bolsos, antes

etc

Pedido del Compray Distribucion  Ventas

cliente suministro
SUBPROCESOS:
PROCESOS DE APOYO

Contabilidad de gestion

Administracion

Fuente: Elaboracion propia — Plantilla Growth Wheel
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1.4. Matriz de impacto D.

O.F.A.
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Tabla 3. Modelo de matriz DOFA

<

MATRIZ DE IMPACTO D.O.F.A.

L=

Facilidad para Importar los distintos fipos de cusros veganos Huestros recursos clave se pue.den imitar facilments por un
competidor
Poca o casi nula competencia directa en la comercializacion . . . ..
P - . Cambio en las politicas de importacion.
0 de cuero vegano como materia prima en Colombia.
Conscientizacion de los usuarios por consumir ’
Aumento del precio de los cueros veganos.
responsablements, p g
La ley de responsabilidad ambienial es una ley que beneficia | Mayor demanda de cuero animal, influye en nuestros costos y
a VEGATEL precics
Actualmente los -:olomb|anq5.r_ecuperando sU capacidad Alta incertidumbra en &l mercada de divisas.
adquisifiva.
R IMPACTO R IMPACTO
FUR . -
0
A B A B
Muestra propuesta de valor es innovadora en el
mercado Colombiano Diversificacidn del mercado X Desarollo de! products X
La propuesia de valor cubre una necesidad
comercial impulsando el consumo responsable. Penalraciin de marada x Fanairaciin dal mercado x
VEGATEL ofrece una altemativa sustifuta sostenible
al cuero contaminante Desarrollo del producio X Penefracién del mercado X
El cuerc vegano tiene un precic muy competitvo sl o
frente al cuero animal Desamolio del mercado X Diversificacion concéntrica X
Oportunidad de celaboracion con Fiquetex, cuero
vegana nacianal Aeoclacin x Ascciacin x

Facilidad para Impartar los distintes tipos de cusros veganos

Muestros recurzos clave =& pueden imitar faciimente por un
competidor

Poca o casi nula competencia directa en la comercializacion
de cuerc vegane como maleria prima en Colombia.

Cambio en las polificas de importacicn.

Conscientizacion de los usuarios por consumir
responsablements.

Aumente del precio de los cueros veganos.

La ley de responsabilidad ambiental es una ley que beneficia
a VEGATEL

Mayor demanda de cuero animal, influye en nuestros costos y

precios
Actualmente los colombianes recuperando su capacidad . : -
P P P Alta incertidumbre en el mercado de divisas.
adguisitiva.
— R IMPACTO R IMPACTO
B DO D
A B A B
Falta de presupuesto para llevar a cabo el i
emprendimienta Allanzs estratégics ¥ Desamolio del producto ¥
Falta de financiamiento para llevar a cabo el
emplend imienta Asociacidn X Desarrolio del pl’DﬂI.Il:lCl nacional 4
Dresconocimiento por parte de los consumidores i
acerca del cuero vegano Desarrolio del mercado X Diversificacién concéntrica X
Alta dependencia de proveedores
Integracidn hacis atrés X Aaociacidn X
Mala ubicacion, Bogota esta rodeada de
curtiembres. Desarrollo del mercado i Liquidacidn N

Fuente: Elaboracion propia
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Analisis Interno

Fortalezas:

- Nuestra propuesta de valor es innovadora en el mercado colombiano.

- La propuesta de valor cubre una necesidad comercial impulsando el consumo
responsable.

- VEGATEL ofrece una alternativa sustituta sostenible al cuero contaminante.

- El cuero vegano tiene un precio muy competitivo frente al cuero animal.

- Oportunidad de colaboracion con Figuetex, cuero vegano nacional.
Debilidades:

- Falta de presupuesto para llevar a cabo el emprendimiento.

- Falta de financiamiento para llevar a cabo el emprendimiento.

- Desconocimiento por parte de los consumidores acerca del cuero vegano.
- Alta dependencia de proveedores.

- Mala ubicacién, Bogota esta rodeada de curtiembres.

Analisis Externo

Oportunidades:

- Facilidad para Importar los distintos tipos de cueros veganos.

- Poca o casi nula competencia directa en la comercializacion de cuero vegano como
materia prima en Colombia.

- Concientizacion de los usuarios por consumir responsablemente.

- Laley de responsabilidad ambiental es una ley que beneficiaa VEGATEL

- Actualmente los colombianos estan recuperando su capacidad adquisitiva.
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Amenazas:

- Nuestros recursos clave se pueden imitar facilmente por un competidor.
- Cambio en las politicas de importacion.

- Aumento del precio de los cueros veganos.

- Mayor demanda de cuero animal influye en nuestros costos y precios.

- Alta incertidumbre en el mercado de divisas.

Estrategias

Estrategias FO

- Diversificacién del mercado
- Penetracion del mercado

- Desarrollo del producto

- Desarrollo del mercado

- Asociacion

Las estrategias evalUan la posibilidad de obtener una mejor participacion de los cueros
veganos en sectores ajenos al textil, es decir, considerar la idea de explorar nuevas industrias,
como es el caso de la tapiceria de muebles, siendo necesario una inmersién en el area, conocer
todo lo necesario para introducirnos en este negocio, usando los cueros veganos para la
fabricacion de estos bienes y asi evaluar el desempefio y buen funcionamiento de estos. Por otro
lado, es importante darle un valor adicional al bien a ofrecer y aprovechar el hecho de que las
personas muestran cierto interés y curiosidad por el desarrollo de estos cueros por la materia
prima que tiene, mantener un factor de innovacion es fundamental para que los clientes no

pierdan el interes, por lo que se plantea importar cueros por temporadas, cueros de colores
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Ilamativos o con texturas diferentes. Finalmente se tanteo realizar una asociacion o alianza
estratégica con Fiquetex, quienes estan proximos a producir en grandes cantidades los cueros
veganos en Colombia, lo cual ahorraria en grandes rasgos, los costos de transporte a los que se

tenian que recurrir tanto a Espafia como a México.
Estrategias FA

- Desarrollo del producto.

- Penetracién del mercado.

- Penetracién del mercado.

- Diversificacién concéntrica

- Asociacion.

Para contrarrestar el efecto negativo que lleva la facil imitacion de nuestros competidores, lo
ideal es darle valor a la marca, mejorar de tal forma el producto, el servicio ofrecido o la atencién
al cliente por medio de una estrategia de desarrollo del producto bien sea en el sector textil o
explorando nuevas industrias. También se encuentra la idea de inducir nuevos productos o
servicios relacionados a nuestro objeto social, como la venta no de un bien intermedio sino de un
producto final desarrollado con los mismos cueros, como botas, bolsos, carteras, entre otros. Por
altimo, se encuentra una asociacion con Figquetex (producto nacional), debido a que debido a las
diferentes variables macroeconémicas y la incertidumbre del mercado de divisas, resultan mas

costosas las importaciones.
Estrategias DO

- Alianza estratéegica.

- Asociacion.
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- Desarrollo del mercado.
- Integracion hacia atras.

- Desarrollo del mercado.

Las deficiencias financieras que Vegatel tiene pueden ser mitigadas por estrategias ofensivas
y defensivas, tales como desarrollo del mercado y asociaciones. Una de las problematicas que
mas se encuentra presente y genera mas perjuicios es la alta dependencia de los proveedores por
lo que se plantea una integracion hacia atrés en Ultima instancia y en mediano proceso, una

alianza estratégica con ellos en busqueda de una reduccion en los costos.
Estrategias DA

- Desarrollo del producto.

- Desarrollo del producto nacional.
- Diversificacion concéntrica.

- Asociacion.

- Liquidacion.

Esta parte del DOFA presenta el peor escenario que podria llegar a tener la empresa, teniendo
como resultado una evaluacion de estrategias contundentes como la liquidacién, la venta total de
la empresa, esto se debe a que se involucran a las debilidades financieras que presenta Vegatel.
También se podria pensar en una asociacién con los proveedores tanto nacionales como
internacionales, de los cuales se puede iniciar con una comunicacién cordial, para luego ascender

y proponer una alianza.

1.5 Vision y mision.



Misién:

Distribuir un producto innovador, disefiado para las personas que desean disminuir el

consumo de bienes contaminantes, siendo Vegatel un promotor de la industria verde y el

consumo responsable.

CONCEPTO DE NEZOTIO
Midea de Negacio

HOJA DE DECISION

Gue hacer
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Figura 5. Misién
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Formule el objetivo y la mision

de la empresa
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Melissa e Isabella Vegatel

Fuente: Elaboracion propia — plantilla de Growth Wheel

Vision:

31

+
£
;
k-]
i
3
:
H
=
3
i
H
i
k]
£
H
i
g
-
H
!
8
g
@




Ser la empresa lider en comercializacion y distribucion de cueros veganos en Colombia,
donde las personas pueden acceder al producto que mas se adapte a sus necesidades y a su

capacidad adquisitiva.

Figura 6. Vision
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Fuente: Elaboracion propia — plantilla de Growth Wheel
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1.6 Modelo ampliado.

Figura 7. Modelo de negocio extendido

OBIJETIVO INICIAL FINAL PERIODO
Area financiera: UNIDAD UNIDAD MES
F1 Aumentar un 10% el capital de trabajo Septiembre
F2 Aumentar un 5% la rentabilidad | Noviembre
F3 Tener una rotacion de inventarios >1 Noviembre
Area de mercadeo:
M1 Tener primera venta | | Julio
M2 Subir contenido de valor a Instagram Mayo
M3 Fidelizar ol cliente | | Septiembre

Area de operaciones:

(o]} Reduccién de un 5% de costos de envio Noviembre
02 Reducir los tiempos de recepcion y entrega Noviembre
03 Plantear proceso de devoluciones | | Agosto

Area de recursos.

R1 Obtener el financiamiento para primera compra de Cveganos Mayo
R2 Tener un minimo de 3 proveedores Agosto
R3 Realizar capacitacion de ventas Julio

Fuente: Elaboracién propia

Area financiera: Lo ideal es incrementar un 10% nuestro capital de trabajo con el objetivo de
aumentar el portafolio de productos a ofrecer, siendo no solo Desserto y Pifiatex nuestros Unicos
proveedores. De igual forma, se quiere aumentar la rentabilidad un 5% para finales de afio, por lo
que planteamos una serie de estrategias, dentro de las que se encuentra; tener una mejora en la
atencion al cliente, dando una respuesta a sus solicitudes en un tiempo maximo de 15 minutos,
también se requiere mejorar de los asuntos logisticos, reducir los tiempos desde que se recibe una

orden hasta que llega a la mano de los clientes.
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Area de mercadeo: tener nuestra primera venta es uno de nuestros objetivos principales, la
cual sera alcanzada Unicamente por el reconocimiento de la marca, siendo publicitada en redes
sociales, como Instagram, donde se buscara no mostrar el producto, sino los beneficios que tiene,
las alternativas de uso que tiene, entre otros. Por otra parte, se quiere que los clientes compren al
menos una vez mas después de la primera compra, por lo que se manejara un descuento

significativo en segundas compras.

Area de operaciones: los costos de envio tanto de México como de Esparia tienen una media
de alrededor de los $300.000 COP por 5 kilogramos, lo cual a grandes volimenes representa un
valor elevado, para eso es necesario investigar otras alternativas de envios que resulten méas
viables y que representen una reduccion de los costos. Los envios internacionales también
influyen en la recepcion de los productos a Vegatel y por consiguiente a sus clientes, por lo que
la busqueda de nuevas empresas de envios influye de igual manera en los tiempos. Es importante
también que se tengan en cuenta los procesos de devolucion, lo ideal es que el cliente se
encuentre conforme con el producto que adquiere, por lo que, si el producto no satisface sus
necesidades, se debe realizar la devolucion, que a su vez les genera mucha mas seguridad a los

consumidores.

Area de recursos: otro aspecto fundamental para el desarrollo de Vegatel, es la inyeccion de
capital, tener una amplia gama de productos a ofrecer, por lo que es necesario obtener una fuente
de financiamiento, bien sea por medio de un credito o por medio de financiamiento de fondos de
emprendimiento del gobierno. Asi también se plantea llegar a tener tres proveedores, con ansias
de encontrar uno que nos permita visualizar una reduccion en los costos. Finalmente, es
fundamental que nosotras como componentes de la empresa contemos con una capacitacion que

nos eduque en competencias basicas en ventas, para dar la mejor atencion a los clientes.
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1.7 Cascada de proyectos

Tabla 4. Cascada de proyectos

PERIDDD.

uctu stos para conocer que
Aumentar un 10% el capital de tabajo Estructura de capital de trabajo cantidad i - hacer o Encurso 15/02/22
isabella T

Estructura de rentabiidad - wece Sin iniiar 18/02/2
tabilidad Isabella T

Isabella T

v plon de ventas . . Sin iniciar 20/06/22

Blen s
Pubicidad y contenido en redes sodales atenci rar En curso 15/02/22

Fidelizacidn de dlentes e Sin iniciar 20/06/22
Melissa T

I |

IsabellaT

sabella T 2fosf2022

sin iniciar 20/04/2022
Isabella T

MelissaT sin iniciar 20/04/2022

En curso f02/22
Melissa T /o]

Sininiciar 25(04/2022

Melissa T

T ——

Fuente: Elaboracion propia

En la tabla adjuntamos las actividades y planes para llevar a cabo los objetivos que
describimos en el modelo extendido, en el area de finanzas debemos, estructurar a detalle costos
y gastos para determinar, precios, cantidades de importacion e identificar rotacion de inventario
una vez empecemos a vender. Por el lado de mercadeo y ventas, se debe establecer un plan de
ventas con el fin de captar clientes, fidelizarlos y publicar contenido de valor para atraer, ensefiar
y concientizar a los usuarios de comprar sostenible. Ahora, en cuanto al tema de operaciones, se
debe definir con qué empresa de transporte podemos aliarnos para la seccién de envios
nacionales, eficiencia de tiempos y precios accesibles, aparte de ello debemos prever el costo que
implica brindar garantia de los productos y que gastos incurre, a la hora de percibir casos de
devolucion. Y finalmente, en el tema de recursos, se debe estructurar un modelo financiero, que
soporte la rentabilidad del negocio a largo plazo para la solicitud de un préstamo, o captar la

atencion de inversionistas y poder financiar la idea de negocio, por otro lado debemos contactar a



los proveedores enlistados por VEGATEL y conseguir el mejor precio, y en cuanto a la
capacitacion en ventas, el plan es estructurar un modelo de ventas sencillo, con una plataforma
que permita llevar el registro de ventas con sus respectivas facturas y notas adjuntas como

devoluciones, retrasos, entregado, etc.

2. Legal

Figura 8. Documentos legales

Documentos Legales

Escoja documentos legales

importantes para ser escritos ‘
o reescritos

PRIORIDAD  gSCRITO £QUIEN NECESITA

CATEGORIA TIPO DE DOCUMENTO [Califique PUNTOS CLAVE DEL DOCUMENTO
9¥ & No  ELDOCUMENTO?
dela3l)
Acuerdos de accionistas X X Accionistas Procedimientos de resolucién de conflictos
Aﬂ".rdns.ﬂnl Estatutos X X Sacios, accionistas Compone todo lo que una empresa implica,
propietario e =
inversionistas Acuerdo de confidencialidad
Contratos de empleo
Acuerdos de bonificacidn
Contratostle e IREEAT B
empleados A 5
Opcién o garantia de programas
Recponsabilidad del producto X X Socios, clientes Especificar las propiedades del cuero que
Aplicacién de patentes.
Productos Proteccion de disefio
¥ servicios Registro de marcas X X Socios, clientes Saber que referencias y proveedare:
Declaraciones de derechos de autor
Condiciones generales de venta X X Clientes
Confirmaciones de pedidos X % Socias
c"-"‘lti"‘t“ d@  rontrata de entrega X X Clientes y sacios
clientes
y términos Acuerdo de servicio
Acuerdo de licencia o regalias
Condiciones generales de compra X % Socios
Contratos de compra X X Secios Garantia del producto y formalizacidn de la
Contratos con . ordos de equipo de arrendamiento
proveedores y X N
términos Acuerdos de oficina e instalaciones X X Socios y arrendatario Condiciones de arrendamiento
Contrato de seguro X X Socios Péliza que cubra roba, incendia
Distribucion de contrato
Contrato de agencia
Cantrata de colaboracion X x Asociados Métricas de éxito para una colaboracisr
Acuerdos de Acuerdo de marca compartida
asociacion Acuerdo de empresa colectiva
Acuerdo de franquicia
Acuerdo de patrocinio X X Cliente Condiciones de pago coma resultado del

Fuente: Elaboracion propia — plantilla de Growth Wheel
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2.1 Riesgos juridicos

Teniendo en cuenta la actividad desde un principio, nos encontramos con que los posibles
riesgos que podria sufrir Vegatel son tres principalmente: el tratamiento de datos personales,
estos deben tener un respaldo de proteccion de la informacion bien sea personal como de los
medios de pago. Otro riesgo a tener en cuenta es el riesgo contractual el cual se refiere a un
incumplimiento del pedido, si no llega en éptimas condiciones, si no llega la cantidad esperada,
si la calidad del producto no es la misma a la ofrecida. Y finalmente, el riesgo de importacion en
términos de que las mercancias estan sujetas a largos viajes y transbordos. “En consecuencia, el
envio de un pais a otro puede tener riesgo de pérdida, averia o deterioro. Estas situaciones
imprevistas pueden enturbiar el clima de confianza entre las partes hasta el punto de derivar en
un pleito. Si, al redactar un contrato, el comprador y el vendedor se refieren especificamente a
uno de los Incoterms® (términos de comercio internacional que se incorporan como clausulas en
los contratos) de la CClI, quedan definidas sus respectivas responsabilidades, eliminando errores

de interpretacion y potenciales litigios”. (Edufinet, 2005, pérr. 5)

2.2 Planeacion legal

e Se debe registrar en el Registro de Productores e Importadores de Productos (Bienes o
Servicios) sujetos al cumplimiento de reglamentos técnicos vigilados por la
Superintendencia de Industria y Comercio (SIC). (acorde con el art. 17 de la Ley 1480 de
2011).

e Apegarnos a la politica de tratamiento de datos personales.
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e Elaboracion de contratos con nuestros proveedores en pro de que garanticen el buen estado
de los cueros antes de ser enviados.

e Elaboracion de contratos con nuestros clientes directos para las condiciones generales de
ventas.

e Elaboracion de contrato de entrega con su respectiva garantia.

2.3 Plan de trabajo

Teniendo en cuenta los puntos mencionados en el plan legal, partimos de esta base para tomar
accion en el desarrollo de estas.

Tabla 5. Plan de trabajo

Actividad - Fecha ~ Justificacién - Status | ~

Aun la empresa no esta establecida
Registro de Productores e Importadores de Productos 21 de julio oficialmente y por el momento no estanos  To be done
listas para realizar la primera importacion

Realizar modelo de autorizacion para tratamiento de Una vez tengamos la pagina web de Vegatel
19 de mayo To be done
datos personales hecha
) , , L Una vez vayamos a hacer el negocio

Realizar un contrato de garantia de la mercancia. 21 dejulio To be done

presentamos el documento.

Contrato con clientes directos para las condiciones de o o o
15 de junio Definir cuales van a ser las condiciones To be done

venta

La fecha esta por definir dependiendo el

Contrato de entrega para clientes 0 , ‘ ‘ To be done
diaque se realice la primera venta

Fuente: Elaboracién propia



39

3. Comercial

3.1 Meta de ventas

Como se ha venido enunciando previamente, los cueros veganos son clasificados como bienes

de lujo o sustitutos a los animales, por lo que se consideran bienes de consumo ocasional.

Se plantea tener dos tipos de clientes; marroquineros individuales y emprendimientos que
tengan como objeto social la comercializacion de productos veganos y libres de crueldad animal,
dentro de estas empresas emergentes que se han venido popularizando en la industria, se

encuentran: Moma y Baula Co.

3.1.1 Semanal

Las ventas mensuales de los cueros veganos se estiman en una cantidad de 60 metros,
representando una cantidad de 15 metros semanales, siendo 4 las semanas que se tienen en un

mes, con un horario de atencion de lunes a viernes y sabados hasta medio dia.

3.1.2 Mensual

Se establece como meta de ventas, la comercializacion de 720 metros de cueros veganos de

forma anual, lo cual significa una venta de 60 metros mensuales.

3.1.3 Final de consolidacién

La meta de ventas anuales es de 720 metros, lo cual podria verse afectado por los diferentes

factores externos que impactan de forma negativa la economia, tales como la crisis logistica o la



inestabilidad del ddlar que podria ocasionar un incremento de los bienes a importar, por dichas

razones se establece un promedio de ventas que puede llevar a los 600 metros anuales.

3.1.4 Numero de nuevos clientes y ticket promedio actual

Actualmente el dolar oscila los 4.100 COP, lo cual hace un mes equivalia 300 COP menos,
esto implica que los costos de los cueros veganos aumenten al realizar la conversion a pesos,
dando lugar a una reduccidn de las importaciones que Vegatel puede realizar. De igual manera,
los emprendedores que se encuentran en el prondstico de ventas por cliente ya cuentan con una
produccion de sus bienes con cueros veganos, por lo que deben continuar sus procesos a pesar

del incremento de sus costos.

Ticket promedio: 2200 usd/3= 733.3 usd lo que seria en pesos $2,989,254.63 mensuales*

*Ddlar a la fecha de 11 de mayo 2022
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Figura 9. Prondstico de ventas

Pronéstico de Ventas
Presupueste sus ingresos
por cliente y por producto

PROMOSTICO DEVENTAS POR CLIENTE

ERUPO DE CLIENTES NOMEBRE DEL CLIENTE

Morroguineros individuales

Emprendimientos veganos Baula Co

TOTAL REVENLE
PROMOSTICO DEVENTAS POR PRODUCTO O SERVICID
CATEGORLA DE PRODUCTO O SERVICID NOMBRE DE PRODUCTD 0 SEEVICIO

T — Cueras Pinohex
Cueras Figuetex

Cueros Desserto

TOTAL REVENUE

Fuente: Elaboracion propia — plantilla de Growth Wheel

3.2 Arquetipo de clientes

Unidades Unidadas
pOr MBS ol aie

30 mis 360

15 mis 180
10 mis 20
55 oe0

Unidadas Unidada
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unitariz

40 usd

40 usd

40 usd

20
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por MEs 5 por afo  whnitario
20 mits 24l}rﬂ 40 usd
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100

G600
400

2200
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El prototipo de cliente de Vegatel, es una persona, bien sea hombre o mujer de una edad

joven, los cuales cuentan con ideas relacionadas con el cuidado del medio ambiente, por lo que

deciden cambiar sus habitos de consumo y prefieren sustituirlos por otros no contaminantes. El
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cliente devenga un salario superior a los 2SMLV vy se permite la compra de algunos productos de

lujo, como lo son los cueros.

De igual manera, es una persona que se preocupa mucho por el precio de lo que compra, pues
busca las alternativas mas economicas sin tener que sacrificar la calidad en el camino. Esta
persona en un principio se mostraba reacia al consumo de productos sostenibles debido a la
creencia que se tiene de que son costosos Yy biodegradables, lo cual implica que tengan una

duracion corta y el precio elevado no garantiza la durabilidad de estos.

Por ultimo, se destaca que es una persona que desea comprar productos de cuero debido a que
considera que seran muy Utiles y duraderos, pero sin dejar de lado el deseo de tener productos al
mejor precio posible y de la méas alta calidad. Este hombre desea incrementar sus ingresos, por lo
que decide investigar sobre las tendencias de la industria textil, debido a que es una de las mas
populares y se interesa por los cueros veganos, por lo que decide comercializar estos en algunas
regiones del pais, pero no desea realizar una inversion tan alta y riesgosa, por lo que decide

realizar una compra a Vegatel y asi logra convertirse en un distribuidor.
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Figura 10. Personalidad del cliente

Personalidad del Cliente
Obtenga un mejor
entendimiento de sus clientes
al describir sus perfiles tipicos

ELEMEMTDS DE LA FERSONALIDAD DEL

CLIENTE RECURRENTE
Edad 26
Ginars erasculine

Educacian = ofeson
Pasiidn el ecdo

Reparia 4
Industria marcaden

SUDErYIROMrES

Livicaeriety Hogota

SITUACIOH DE L& PERSOMALIGAD DE CLIEMTES ACTUALES
Ratzs M casid ackis
Generar confianza del Productas de calidad
producta ¥ @& buenas precios
Lombior ko mentalided pistintaz formas de
acerod de los financmcidn

Buscar alfernativaes Froducta duradera y

spstenibles de facil manejo

CRrELnSlass as

Capital ecandamica
lemitada
Concientizacion de
corgumidores
Precios altos &n
cuerad y productas

PERSDMALIDAD DEL CLIEMTE: QUE PIEHSA
ldaas Lo que mix e precoupa &5 &l precio
pE o

0 pi e

Al zar un products wendida por un

S vl que ofra persona ha
o .

PERSOMALIDAD DEL CLIEMTE: GUE SIEMTE

Pritcugations Al ser un producte verde, seguro
Iseracas Precis y duracdn del products
Prefarancia Prefiere un producte con mejor

PERSOMALIDAD DEL CLIENTE: QUE HACE
Rusponsabidades 10040 par mantener o su
Prepacied Desen comprar prendas para ir o

Ativiiadi En sus tiempaos libres sale a

el e i o — ¢

PERSOMALIDAD DEL CLIEMTE: & DONDE ANDA

DireCcide HUSCO CONSEgUr INGresss o

[ ey et Diuscar a marsra o

Dporuniladic Trabajo 2n una industria muy
Emarns Diras

Las diferentes
variakiles
Incertidumbre par
desemplea
Prablemas sociales
debids o pancemia

Fuente: Elaboracion propia — plantilla de Growth Wheel

3.3 Funnel de ventas

El segmento de publicidad y mercadeo de VVegatel se enfocara en la parte digital, pues el

arquetipo de cliente se encuentra en un rango de edad desde los 25 afios, personas jévenes que

tienen acceso a redes sociales e internet. Por lo que la publicidad “tradicional” como lo son
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anuncios por television, publicaciones en periodicos o revistas no es algo a lo que aspiramos. En
cambio, la estrategia de Vegatel se enfoca en llegar al cliente por publicidad en redes sociales,
anuncios de Google, visita a ferias empresariales, entre otras. La idea es dar a conocer la marca y
que los posibles clientes reconozcan lo que se desea vender y los beneficios que trae su consumo.
Se estima que, por medio de la pagina web, las personas puedan ofrecer su informacion, para asi
contactarlos y realizar llamadas, lo cual genera un valor estimado de $50.000 al mes, pues

consideramos que es el valor del tiempo invertido y costo que representan estas llamadas.

De igual manera se plantea realizar reuniones con los clientes para presentar el portafolio de
productos y se estima una inversion de $850.000 COP mensuales debido a que se requiere
encontrar una locacion para estas reuniones, también se incluyen todos los gastos logisticos;

transporte, consumibles, entre otros.

Por otra parte, se planea desarrollar nuestro sitio web y adquirir un dominio de e-mail, por lo
que se estima un valor aproximado de $3.000.000 por ambas cosas, el mismo valor que se
destinara para la publicidad en Google, Instagram y Facebook, bien sea para tener anuncios

basicos o contratar un influencer para hacer publicidad en una historia de Instagram.

Finalmente, se planea participar en ferias de emprendimiento, las cuales varian el costo
dependiendo del tamafio del stand, por lo que se integraria Vegatel con este tipo de ferias con

stands medianos, los cuales tienen un valor aproximado de $8.000.000 COP.



Figura 11. Plan de Actividades de Ventas

Plan de Actividades de Ventas
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Fuente: Elaboracion propia — plantilla de Growth Wheel

Actividades comerciales

Adicionalmente a las actividades expuestas en el Funnel de ventas, Vegatel se encargara de
publicitar por medio de banners en internet, lo cual tiene un valor cercano a $875.000COP, los

cuales se encuentran incluidos en los $3.000.000 COP de la categoria anuncios del Funnel.

se planea realizar folletos de material reciclado en una cantidad de 1.000, lo cual consideramos

par mes GASTADO
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Por otra parte, para seguir con la linea de un comportamiento amigable con el medio ambiente,
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es un namero adecuado, por lo que se debe hacer una distribucion estratégica de estos. De igual
forma, se establece que en el largo plazo se pueda construir un blog en nuestra pagina web donde
se publiguen tendencias, usos del cuero vegano, entre otros, lo cual tendria un presupuesto de

$350.000COP para creacion de contenido y actualizacion.

Finalmente, planteamos un presupuesto de $1.000.000 COP para muestras del producto y asi
generar un acercamiento del posible cliente al producto para que tengan una prueba tangible de

la calidad de los cueros.

Figura 12. Mezcla de Mercadeo

Mezcla de Mercadeo ,
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grupos de clientes

Prissidad  PARA QUE SEEMENTOS COMD USAR EL MEND COSTES

MEDMA TYFE MEDIDS DE COMUKICACIIN
-3 tick) DE CLIENTES rabilicacioteis, M ap, R gt ] ESPERADODS

Diarics

Rérwatac

Riristas prots i s

XEXXX

Fablicidad

X X

Progantacisn de la ameresa o
Maneriates
digitales &
impresas

X X

Publicidad
wnlinea

e rcaden
darocie

Blolatings »
®

Publicacssngs Lol

Pramaciin

Fuente: Elaboracion propia — plantilla de Growth Wheel
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35 Métricas

Para medir la efectividad de la inversion en publicidad, es necesario establecer unas métricas

que arrojen resultados positivos. Los indicadores adecuados son los siguientes:

Numero de ventas en ferias: ventas en feria/inversion en feria

Numero de ventas en pagina web: ventas en sitio web/inversion en dominio y construccion de
pagina web

Numero de interacciones en redes sociales: nimero de clics en anuncios de Instagram

Numero de visitas en blog: nimero de visualizaciones del blog

4. Finanzas

4.1 Margen de contribucién por producto o servicio

El valor de los cueros que se desea importar es de 35 dolares, tanto los de la marca Pifiatex
como los de Desserto. Debido a la inestabilidad de nuestra moneda con respecto al délar,
tomamos como referencia el valor de la tasa de cambio del dia 30 de mayo a un precio de

40USD el metro de cuero.

El precio establecido para el metro de cuero vegano es de 208.250 COP, incluyendo
transporte nacional, embalaje e IVA.
Los costos relacionados al funcionamiento de Vegatel consisten en:

e Salarios: se planea la nOmina de dos empleados con contrato de prestacion de servicios,

por un valor de 1 SMLV
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e Transporte de cueros/ internacionalizacion: el transporte de los cueros fue cotizado con
FedEx por kilogramos, los cuales pueden destinarse a cualquier parte del pais. El costo de
transporte de 20 kg de México es de 289.80 USD, mientras que el costo de envio desde

Espafia es de 455.70 USD.

De manera inicial no se contard con un almacén o bodega, por lo que los cueros serén
almacenados en las respectivas residencias de los socios de Vegatel, por lo que no se incurren a

costos adicionales de arriendos, servicios publicos, entre otros.

Figura 13. Revision de rentabilidad

Revision de Rentabilidad

Calcula el potencial de utilidad Precio del délar -
de tus productos y servicios 30/maye/2022: 3.931,91 COP
NOMBRE DEL PRODUCTO/ SERVICIO
ESPECIFICACION

#1: Cueros Pifiatex  #2: Cueros Desserto #2:

PRECIO AL POR MENOR  Frecio al por mener incluyendo impuestos § 157.276,40 COP ¢ 157.276,40 COP ¢

Precia bruto de ventas $ 175.000 COP $ 175.000 COP $
PRECIO DEVENTAS - Comisidn de ventas 5 § $
Precia nela de las ventas $§ 208250 COP § 208.250 COP $§
Bienes comprados $ 47182920 COP $ 56.619.504 COP $
Materiales [&j. Materia primal [ $ $
Procesamiento $ $ = $
Costos de transportacién $ 4.457.700 $ 3.331.690 $
COSTO DE BIENES
VENDIDOS CEOge $ $ $
Tiempo consumido $ § $
$ § $
$ $ $
Total de costo de bienes vendidos $  4.457.700 $ 5.331.690 $
Utilidad bruta por unidad $ 172.135,4 $ 172.086,65 $
UTILIDAD BRUTA
Utilidad bruta en porcentaje % % %
Unidades vendidas (unidades) 300 unidades 360 unidades unidades
'gm::lgf Total de ventas $ 62.475.000 COP § 74.970.000 COP $
Total de utilidad bruta $ 58.017.300 $ 69.638.310 $
Salarios $ 1.000.000 COP $ 1.000.000 COP $
COSTES INDIRECTOS,  Costes de ventas $ 47182920 COP § 56.619.504 COP ¢
PARA INCLUIRLOS EN
LAUTILIDAD BRUTA  Renta de instalaciones $ 4 %
$ $ $
Total centribucién al resultado neta $ §.834.380 % 12.018.804 %
RESULTADO FINAL
Propaercién del resultado neta % % %

Fuente: Elaboracion propia — plantilla de Growth Wheel
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4.2 Punto de equilibrio en unidades y dinero por producto

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

e Punto de equilibrio #1 - Pifatex:

Costos: 52°640.620

Margen de contribucion: 9.834.380

PE=52"640.620/ 9.834.380 = 5.35271

PE Unidades = 5.35271

PE$ = 157276.40*5.35271 = $841.854,959

Vegatel debe vender 5 metros de pifiatex, traducidos en $841.854 ,959 pesos para estar en

equilibrio es decir sin tener pérdidas ni ganancias de este tipo de cuero.

e Punto de equilibrio #2 - Desserto:
Costos: 627951.194

Margen de contribucion: 12°018.806

PE=62"951.194/ 12°018.806 = 5.23772

PE Unidades = 5.23772

PE$ = 157276.40*5.23772 = $823.769,7458
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Vegatel debe vender 5 metros de Desserto, traducidos en $823.769 ,7458 pesos para estar

en equilibrio es decir sin tener pérdidas ni ganancias de este tipo de cuero.

4.3 Flujo de caja mensual 24 meses (2 afios)

Los egresos principales de Vegatel son la compra de bienes (cueros veganos) y el transporte
internacional, lo cual se representa en un valor de $103,802,424 COP. De igual forma, los salarios
equivalen a $12,000,000 COP, los impuestos $600,000 COP y el pago del teléfono por $660,000

COP en el primer afo.

Mientras que los ingresos de Vegatel consisten en la venta de los cueros veganos, teniendo

una proyeccion de ventas de $137,445,000 COP para el primer afio.

Tabla 6. Flujo de caja

FLUJO DE CAJA
ANO 1 ANO 2

UNIDADES VENDIDAS 660 700
VENTAS $ 137,445,000 S 143,396,369
DESCUENTOS s 200,000 5 208,660
TOTAL INGRESOS $ 137,245,000 S 143,187,709
DETALLE DE EGRESOS

TELEFONO ] 660,000 3 688,578
EGRESOS DE CONSUMO 5 660,000 S 688,578
COMPRA DE BIENES Y TRANSPORTE $ 103,802,424 S 108,297,069
SALARIO $ 12,000,000 S 12,519,000
IMPUESTOS S 600,000 S 625,980
EGRESOS OPERATIVOS S 116,402,424 S 121,442,049
TOTAL EGRESOS $ 117,062,424 $ 122,130,627
SALDO NETO $ 20,182,576 S 21,057,082
SALDO ACUMULADO $ 20,182,576 S 41,239,658

Fuente: Herramienta Financiera Juan David Rojas (2021)



4.4 Balance general y estado de resultados

Estado de resultados:

El incremento de las ventas del primer al segundo afio se prevé que sera del 4.33%

Tabla 7. Balance General

Balance General

Activo

AND 1

ANO 2

Caja y Bancos

$ 137.445.000

$ 143.396.369

Cuentas por Cobrar

S0

S0

Inversiones

5 140.000.000

$ 150.000.000

Inventario Final

$ 103.802.424

$ 108.297.069

Total Activo Corriente

5 381.247.424

S 401.693.438

Activos fijos $ 2.200.000 S 2.220.000
Depreciaciéon acumulada S 3.180.000 $ 3.200.000
Activos fijos netos S 20.000 S 20.000
Total Activos $ 384.467.424| $ 404.933.438

Obligaciones Bancarias

$ 70.000.000

$ 75.000.000

Empleados

$ 12.000.000

$ 12.519.000

Proveedores o] o]
Provision Impuestos S 600.000 S 625.980
Pasivos Corto Plazo $ 82.600.000| $ 88.144.980
Obligaciones Bancarias S0 S0
Provision Impuestos S0 S0
Pasivos Largo Plazo $0 $0
Total pasivos $ 82.600.000| $ 88.144.980

Total Patrimonio

$ 301.867.424

$ 316.788.458

Fuente: Elaboracion propia

Tabla 8. Estado de resultados

ESTADO DE RESULTADOS VEGATEL

alNO 1

aNoO 2

INGRESOS (VENTAS)

COSTO DE VEMTAS

$ 137.445.000

$ 103.8202.424

$ 143.396.369

$ 108.297.069

UTILIDAD BRUTA

$ 33.642.576

$  35.099.300

GASTOS DE OPERACION

GASTOS DE ADMINISTRACION

SALARIOS

GASTOS DE CONSTITUCION

GASTOS DE VENTAS

PUBLICIDAD Y LANZAMIENTO

$

$  12.000.000

= 359.000

$  3.000.000

s -

$ 12.519.600

$  3.129.900

UTILIDAD DE OPERACION

$ 18.283.576

$ 19.449.800

Fuente: Elaboracién propia
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4.5 Indicadores financieros

Tabla 9. Indicadores financieros Colombiana de cueros S.A.S

Razon corriente 1,06
Prueba acida 1,01
Endeudamiento 656%
Rendimiento de activos 0,007
ROE 0,020

Fuente: Elaboracion propia

Tabla 10. Indicadores financieros El comercio de cueros S.A.S

Razadn corriente 23,75
Prueba acida 8,92
Endeudamiento 4,1%
Rendimiento de activos -0,112
ROE -0,116

Fuente: Elaboracion propia

Tabla 11. Indicadores financieros Textilia

Razén corriente 0,16
Prueba Acida 0,15
Endeudamiento 97,2%
Rendimientos de activos 0,36
ROE 12,67

Fuente: Elaboracién propia

Tabla 12. Indicadores financieros Cueros Vélez S.A.S

Razén corriente 0,96
Prueba Acida 0,87
Endeudamiento 65,3%
Rendimientos de activos 1,24
ROE 3,56

Fuente: Elaboracion propia

Tabla 13. Indicadores financieros VEGATEL

Razén corriente 4,62
Prueba Acida 2,92
Endeudamiento 21,5%
Rendimientos de activos 0,05
ROE | 0,06

Fuente: Elaboracién propia
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e Por cada peso que debe Vegatel en el corto plazo tiene 4 pesos y 62 centavos para pagar
su deuda. En este caso Vegatel tendria exceso de liquidez y se recomendaria invertir una
cantidad mayor en cueros.

e Vegatel cuenta con los recursos necesarios para hacer frente y responder a sus deudas y
pasivos.

e Vegatel tiene un endeudamiento del 21.5% es inferior al 30% por ende esto es un buen
indicador de que Vegatel es capaz de responder a sus obligaciones.

e Por cada peso invertido en los activos de Vegatel, esta obtiene un retorno de 5 centavos

e Vegatel tiene tiene una capacidad de 5 centavos por peso invertido para remunerar a sus

accionistas.

5. Mercadeo y comunicacién

5.1 Objetivos

El objetivo va enfocado en llegar méas al segmento de la industria marroquinera, ya que ellos
seran nuestros clientes directos, el propdsito de este plan es posicionarnos como marca pionera
en el mercado de telas veganas, el lanzamiento de una nueva materia prima que se pueda adquirir
dentro del pais y de paso optimizar los costos de adquisicion por parte de los clientes al comprar

la materia prima a nivel nacional.

5.2 Propuesta de valor
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El servicio ofrece la comercializacion y distribucion de distintos tipos de cueros veganos, 10s
productos se caracterizan por ser cueros hechos a base de residuos organicos de distintas frutas
como la pifia, la manzana, el nopal y hongos. Cada tipo de cuero tiene una textura, calidad y vida
atil distinta. La distribucion y comercializacion en Colombia permite reducir el proceso tedioso y
complicado de importar directamente aparte de optimizar los costos de los mismos. Este servicio
es novedoso ya que no existe la primera comercializadora y/o distribuidora de cueros veganos en

Colombia.

Figura 14. Propuesta de valor del producto

Propuesta de valor del producto ., LISTA DE VERIFICACION:
Descubre de qué manera el P
producto o servico esta creando un
valor real para los clientes

iento de la Marca
Logro de metas
Resolucién de problemas
PRODUCTD: CUEr0S veganos & Creacién de oportunidades
Reduccion de riesgos

<

v Buena experiencia

CARACTERISTICAS DEL PRODUCTO BENEFICIOS DEL PRODUCTO VALOR DEL PRODUCTO

[fisica, técnica, funcional, disefo, etc.) (ejemplo: facil de uso, ajuste, flexibilidad etc.) [financiero, organizacional, o impacto personal)
Pifiatex: antibacteriano, ligero, Tiene el aspecto, la textura, la Es el mds econdmico, ecolégico y
resistente al agua y transpirable fuerza y la resistencia del cuero sostenible
hecho de fibras naturales convencional
ZVENDER: es orgdnico, libre de Similar al cuero animal a la vista, Es de los cueros veganos mds
productos quimicos y tiene una es un producto vegano con costoso.
superficie de mdrmol aterciopelada propiedades antibacterianas
DESSERTO: Su alta resistencia y Tiene gran elasticidad Su precio es de 15 usd por metro
durabilidad minima de 10 afios, este resistencia, maleabilidad y que es cuadrado. Aproximadamente
producto orgdnico y sustentable muy transpirable
VEGEA: Materia prima totalmente es suave, liso, estable, 100 % Su precio es accesible, ha
vegetal constituida por los hollejos sostenible y se puede reciclar colaborado con marcas como
raspones y pepitas de la uva Casi se siente como cueroy H&M., Le Coq Sportif, entre otros

Fuente: Elaboracion propia — plantilla de Growth Wheel

5.3 Segmento de mercado

Vegatel es un producto de lujo, el cual esta disefiado para las personas que tengan un estilo de
vida verde, y que se inclinen al consumo de bienes no contaminantes. La segmentacion de

clientes del emprendimiento se categoriza de la siguiente manera:
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e Segmentacién demografica:

Los clientes de Vegatel se caracterizan por ser hombres y mujeres de una edad de 25 afios en
adelante, los cuales usan el cuero en sus prendas de vestir (carteras, bolsos, zapatos, entre otros),
gue ademas tengan un nivel educativo medio-alto y que devenguen un salario superior a los

2SMLV.

e Segmentacion geogréfica:

Se preveé que el centro de distribucién y acopio de los cueros veganos se localice en Bogota,
de donde se destinara a las diferentes partes de Colombia en los que se requiera el producto. De
igual manera se estima que la mayor parte del bien sera distribuido en Bogota — Cundinamarca- y
Antioquia, donde se evalla que tendra éxito por los productos artesanales en cuero que ahi se

producen.

e Segmentacién conductual:

El cliente ideal de Vegatel es aquel que realice un minimo de 2 compras de cueros veganos en
un periodo de afio y medio, que le guste estar en vanguardia y que se mantenga interesado en
ingresar a las redes sociales de Vegatel para visualizar actualizaciones, nuevos productos, nuevas
alianzas, entre otros. Por otra parte, este tipo de clientes se distinguen por realizar compras por

medio de canales digitales y no fisicos, pues se le facilitan los tiempos, pagos y envios.

e Segmentacidn psicogréafica:
El estilo de vida de los clientes de Vegatel se enfoca en el cuidado del medio ambiente por

medio de acciones que van desde lo mas minimo hasta lo mas exorbitante, teniendo estos valores
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fielmente asociados con la preservacion de la naturaleza o bien, despertando del consumo

contaminante que tiene de algunos bienes.

En este caso Vegatel, se dirige a un segmento B2B. Teniendo en cuenta que la industria de la
marroquineria es la que utiliza los cueros bien sea para calzado, accesorios, chaquetas, muebles,
entre otros. Nos enfocamos en empresas pequefias y medianas, empresas que, aunque utilicen
cuero animal, deseen innovar con productos hechos con materiales sostenibles siendo estos una
opcion alterna o por otro lado, empresas que sean 100% como es el caso de BAULA CO, que ya
trabaja con estos materiales y que actualmente dependen de la importacion directa de estos

Ccueros.

5.4 Fortalezas de competidores

Los competidores de Vegatel destacan por su reconocimiento en el mercado, por tener una
trayectoria superior a la de nuestra marca por lo que ya tiene experiencia en la venta de los cueros
y ademas cuenta con su grupo de clientes y estrategias para retenerlos.

De igual manera, tienen una experiencia superior en temas relacionados con envios y manejo
del material, experiencia en ventas y servicio al cliente. Mientras que Vegatel es pionera de la

comercializacién de estos bienes.

5.5 Debilidades de competidores

Los competidores que tiene Vegatel no son directos, Sin embargo, hay dos grupos que
podrian ser competidores indirectos el primero son los fabricantes de cuero animal o curtiembres,
con la critica y lastimosa situacion ambiental cada vez los consumidores son mas conscientes de

su impacto al comprar productos altamente contaminantes por ende existe una posibilidad que
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estos consumidores migren y busquen alternativas mas amigables con el medio ambiente. Y por

otro lado estan los cueros sintéticos fabricados con PVC los cuales son de baja calidad y su

fabricacion tampoco es muy amigable con el medio ambiente por el material con el que se

fabrican este tipo de cueros, es barato poco resistente y con una vida Gtil muy corta.

Figura 15. Posicion competitiva

Posicion Competitiva
Encontrar la manera de
destacarte entre tus

competidores

PLANTEAMIENTO
COMPETITIVO

MANERAS DE SER
MEJOR QUE SUS
COMPETIDORES

MANERAS DE SER
DIFERENTE DE SUS
COMPETIDORES

ELEMENTOS

COMPETITIVOS FORMAS DE DESTACARSE

Se caracterizan por tener distintos tipos de
Mejor disefio de producto ;|

E

Mejor experienciade
compra para los clientes  P''

Mejores relaciones
con los clientes

Valor de marca
mis fuerte

Mejores puntos de precio .

Definicién mas amplia
de la industria
oncéntrese en nicho
especial del cliente

Definicién del producta
mas amplia

PRIORIDAD

Fuente: Elaboracion propia — plantilla de Growth Wheel

5.6 Modelo de ventas

Los cueros veganos de Vegatel seran vendidos al consumidor por medio de un tercero, es

decir, se realizaran las ventas a una empresa que transforme los cueros, pues Vegatel se

encargara de venderlos como materia prima, por lo que deben pasar por un proceso para ser bien

final. Al requerir los cueros como material para la produccién de otros bienes, los precios deben
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ser adaptados al mayoreo, pues son clientes que requieren de grandes volimenes de cuero para

crear sus productos.

5.7 Lanzamiento

Para el lanzamiento, Vegatel tiene un presupuesto de $2.000.000 de pesos, los cuales se
racionan en los siguientes items:

= Preventa:

La preventa de Vegatel consiste en la salida al mercado de los cueros veganos con un
descuento del 40%, donde también se venderan paquetes donde el cliente encontrara los cueros a
mejores precios.

= Dinamica de interaccion:

Para establecer una relacion con los posibles clientes antes del lanzamiento, se implementara
una estrategia de dindmica de interaccion, donde los interesados pasaran algunos retos para
obtener descuentos u obsequios de Vegatel. Estos retos consisten en trivias relacionadas al
producto y sus beneficios.

= Creacion de contenido:

Previamente al lanzamiento, se subird a las redes sociales de Vegatel (Instagram y Facebook)
informacion acerca de los cueros veganos; sus componentes, usos, beneficios, entre otros, de
forma creativa y llamativa para el cliente, lo cual les dara una introduccion del producto antes de
que este sea lanzado.

= Lanzamiento pagina web:



Se requiere de un sitio web que se encuentre bien posicionado en los buscadores, por lo que
cuando se realice una busgueda de cueros veganos, se pueda llegar al sitio web de Vegatel. En

este sitio web se publicara el mismo contenido que en redes sociales, adicional a un blog de

tendencias y actualidades.

=  Comunicacidn masiva:
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Se planea invertir en publicidad en redes sociales, invirtiendo en este tipo de anuncios que se

pagan a 0.67 dolares por click. De igual manera, se tendra toda la informacion acerca del

lanzamiento en el landing page, donde también se podrén realizar las ventas del producto el dia

del lanzamiento.

= Ofertas:

Lo ideal es ofrecer un precio especial de lanzamiento, para que el posible cliente se sienta
atraido por el producto, la estrategia va de la mano del ofrecimiento de un obsequio de un

descuento del 30% en la segunda compra, lo cual hard mucho mas atractivo el lanzamiento del

producto. La promocion se hara efectiva por medio del sitio web de Vegatel y las redes sociales.

Figura 16. Lanzamiento

ACTIVIDADES

RESPOSABLE

MEDIOS

METRICAS

Preventa

a Melissa

Redes sociales

# ventas de preventa

Hventas esperados

Dinamica de interaccion

g Isabella

Redes sociales

#participantes de dindméica

#participantes esperados

Creacion de contenido

Isabella

Redes sociales

Fublicacionas realizadas

Lanzamiento pagina web

Melissa

Pagina web

Visitas a pégina web:

Comunicacion masiva

G Melissa

Redes sociales
Landing page

visitas a landing page y clicks
on redes sociales

Ofertas

G Isabella

Redes sociales
Pagina web

Compras realizadas en oferta

Fuente: Elaboracion propia — plantilla de Growth Wheel
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5.8 Cronograma de actividades

Tabla 14. Cronograma

Actividad h Fecha |~ Comentarios > Status hd
Piezas de expectativa 27 de mayo Antes del lanzamiento, las creamos nosotras En proceso
Lanzamiento de landing page 1 de agosto Interaccion con clientes Sin iniciar
Creacion de piezas informativas 25de mayo Creacion de contenido, perfil de instagram En proceso
Comunicacion masiva por medio de ) ) o
. o 5 de agosto Estrategia de mkting con leads magnet Sin iniciar
campafia publicitaria
Disefio de piezas publicitarias para época
- s - . sin definir - Sin iniciar
de ofertas |

Fuente: Elaboracién propia

Este cronograma resume las actividades de mercadeo a realizar, algunas incurren en gastos
como lo son la creacién de la landing page con su respectivo host, y la estrategia a realizar con
leads magnet para captar clientes que interactlen con nuestra pagina y asi con nuestros
productos. Las actividades restantes que no implican inversion son piezas que realizaremos

nosotras y una vez disefiadas podemos evaluar cual es la plataforma por la que llega méas gente.

5.9 Equipo necesario

Para desarrollar las estrategias de mercadeo, se requiere de:

Desarrollador de pagina web: una persona con experiencia en la construccién de una
plataforma en la que se pueda visualizar el producto e informacion de calidad adicional que
aporte valor a la marca, en este sitio las personas podran entrar en contacto con Vegatel. De igual
manera, esta persona sera la encargada de crear el landing page, lugar en donde se podran

realizar las ventas de los cueros veganos y pagos.
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Administrador de redes sociales: persona que se dedicara al manejo de Instagram y
Facebook, el creador de contenido de calidad y el encargado de publicar ofertas, actualizaciones,

entre otros.

5.10 Presupuesto

Como se menciond en el cronograma, invertiremos principalmente en la landing page y en
una estrategia de lead magnet para atraer la mayor cantidad de clientes potenciales. Una vez se
haya lanzado la marca con la pagina web tendremos un periodo de prueba de dos meses para ver
como reacciona la interaccion con nuestros portales, teniendo en cuenta la acogida que tenga la
marca, enfocaremos mayor presupuesto en publicidad segun sea la necesidad de cada plataforma

(Perfil de Instagram o pagina web).

Tabla 15. Presupuesto

Actividad M Comentarios M Costos M
Piezas de expectativa Antes del lanzamiento, las creamos nosotras $ -
Lanzamiento de landing page Interaccion con clientes S 1.800.000,00
Creacion de piezas informativas Creacion de contenido, perfil de instagram  $ 1.000.000,00
Comunicacion masiva por medio de , ,
Estrategia de mkting con leads magnet S 3.000.000,00

campafia publicitaria

Disefio de piezas publicitarias para época i S 1.000.000,00
de ofertas

Total $ 6.800.000,00

Fuente: Elaboracién propia
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