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Resumen ejecutivo 

 

 LoveBrand es un emprendimiento creado durante el programa Start Factory en la 

Universidad del Rosario. Buscamos ofrecer a las mujeres colombianas bolsos y carteras 

innovadoras por medio de figuras y estampados diferentes de acuerdo a la tendencia del momento, 

con el cual demuestran su personalidad amorosa y original. Buscamos ser sostenibles y contribuir 

a evitar el daño al medio ambiente.  
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Abstract 

 LoveBrand is an entrepreneurship created during the Start Factory program at the 

Universidad del Rosario. We seek to offer to Colombian women innovative bags and purses with 

different figures and patterns according to the season's trends, which allow them to reflect their 

loving and original personality. We seek to be sustainable and contribute to avoid damage to the 

environment. 
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1. Exploración y desarrollo de ideas 

 

1.1 Origen de la idea  

 

 Se busca diseñar carteras innovadoras y originales para mujeres entre los 15 y 30 años, 

que les gusta vestirse muy elegantes, con colores básicos pero quieren añadir un toque 

diferenciador a su outfit. Buscamos ofrecer pocas unidades con el objetivo de que sea un 

accesorio poco repetitivo entre las mujeres de un mismo círculo social. Los bolsos son realizados 

en pranna, el cual es una tela vinílica con acabado que simula el cuero, esta tela cuenta con una 

protección especial contra rasguños, roces y manchas, además es impermeable y de fácil 

limpieza. (Daily, 2019) 

 La idea surge tras varias conversaciones en las que las mujeres siempre se sienten muy 

incómodas al llegar a una reunión profesional o social y encontrar a mujeres con el mismo bolso 

o la misma prenda vestir. Es por esto, que una de mis mayores motivaciones es ofrecer 

accesorios originales con el que las mujeres, se sientan seguras de probar tendencias y  

estampados nuevos, y no sientan miedo de usar accesorios o prendas que les gusten por el qué 

dirán sus amigos más cercanos. Además, con este emprendimiento LoveBrand busco continuar 

con la tendencia de moda sostenible, al usar productos que no afecten el medio ambiente o a los 

animales.  
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Figura  1  

Origen de la idea 

 

Fuente: Elaboración propia (2021) 

 

1.2 Descripción del problema 

 

 Actualmente, es muy común que las mujeres encuentran que sus amigas o mujeres en su 

ciudad lleven los mismos accesorios o prendas de vestir, generando una incomodidad en ambas 

partes. Esto sucede porque generalmente las mujeres compran en las mismas tiendas de ropa ya 

que, actualmente hay poca oferta de productos diferentes e innovadores a un precio asequible. 

 Actualmente, las mujeres están en busca de productos que mezclan lo tradicional con un 

toque innovador de acuerdo a la tendencia del momento. LoveBrand busca ofrecer carteras 
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exclusivas y diferentes que aporten al estilo de las mujeres, que sea un accesorio que llame la 

atención y les brinde un toque diferenciador, a un precio al que puedan acceder. 

 Las carteras y los bolsos son accesorios imprescindibles del vestuario femenino. No sólo 

por su utilidad para cargar y trasladar billetera, cosméticos, llaves y otros objetos personales sino 

porque, bien combinados, son el complemento ideal de un buen outfit. Según los expertos en moda, 

las carteras son, junto con los zapatos, los objetos más importantes de la mujer. Tienen la ventaja  

de sumar un toque personal y diferente, además pueden agregar color y diferenciación a un día de 

vestimenta formal. (Sarah Hernández, 2019) 

 Aunque, el problema se identifica en el año 2019 que es cuando inicia el 

emprendimiento, actualmente con la pandemia Covid-19 el uso de bolsos y carteras en las 

mujeres colombianas sigue existiendo, es por esto que uno de los productos que buscamos crear 

es un bolso muy elegante el cual tenga compartimentos para los objetos más importantes que las 

mujeres siempre llevan con ellas y un compartimiento especial donde puedan llevar su 

computador portátil sin riesgo de algún rasguño, producto del roce con los otros objetos que 

están en el bolso. Además. al ser creado en pranna, al momento de volver a casa es muy fácil 

limpiar y desinfectar el bolso.  
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Figura  2  

Mapa de dolor 

 

Fuente: Elaboración propia 

 

1.3 Validación del problema y usuario con hipótesis y hallazgos 

 

 Primero en el 2019 se tomaron en cuenta 18 encuestas realizadas, en la que se buscaba 

confirmar las siguientes hipótesis “Las carteras y bolsos son un accesorio indispensable para las 

mujeres” y ¨Prefieren usar accesorios con materiales sintéticos, que no afecten al planeta y a los 

animales. A continuación se presentarán los resultados de la encuesta que validan las hipótesis.  
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Figura  3  

Encuesta pregunta 1 

 

 

Fuente: Elaboración propia  

 

 La encuesta muestra que el 77,8% de las mujeres encuestadas suelen usar bolsos o 

carteras como complemento al salir de casa. Según esto podemos llegar a la conclusión que el 

uso de estos accesorios son un complemento indispensable para la mayoría de mujeres. 

 

Figura  4 

Encuesta pregunta 2 

 

 

Fuente: Elaboración propia 
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 La encuesta muestra que el 50% de las mujeres prefieren comprar carteras o bolsos de 

cuero sintético y el 44,4% prefieren carteras o bolsos hechos en cuero. Podemos observar que 

aunque la mitad de las mujeres prefieren comprar carteras y bolsos hechos en materiales 

sintéticos, una gran cantidad de mujeres aún están dispuestas a comprar accesorios de cuero.  

 

Figura  5 

Encuesta pregunta 3 

 

 

Fuente: Elaboración Propia 

 

 Podemos observar que para la gran mayoría de mujeres encuestadas el impacto en el 

medio ambiente es importante. Para el 44,4% de las mujeres encuestadas es importante el 

impacto que puede generar la fabricación de bolsos y carteras y para el 27,8% de las mujeres 

encuestadas es muy importante el impacto en el medio ambiente. Según la información anterior, 

el impacto en el medio ambiente es importante para la gran mayoría de mujeres.  

 En el 2020 decidimos realizar entrevistas virtuales 27 posibles clientes, en las que se 

buscaba validar las siguientes hipótesis: 
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• “La mayoría de mujeres compran en las mismas marcas”  

• “Las mujeres están en busca de productos que mezclan lo tradicional con un toque 

innovador de acuerdo a la tendencia del momento a un precio asequible” 

• “El uso de bolsos y carteras aún es indispensable en situación de pandemia” . 

• “Actualmente las personas prefieren una tienda virtual que una física. “ 

  Cada entrevista, se realizo por zoom y en estas se pudo evidenciar los siguientes 

hallazgos: 

• La mayoría de mujeres compran en marcas como Stradivarius, Zara y Bershka ya que, 

tienen un precio asequible para la mayoría de ellas y los diseños van de acuerdo a la 

tendencia del momento. Pero a la vez son muy comunes y no los encuentran muy 

innovadores.  

• Aunque debido a la pandemia el estilo y la forma de vestir de las personas ha 

cambiado, el uso de accesorios en especial los bolsos se mantiene igual. En este 

momento están usando carteras más pequeñas solo para llevar lo esencial en este 

momento: cédula, celular, dinero y llaves.  

• La mayoría de las mujeres entrevistadas prefieren comprar artículos en tiendas físicas. 

No están tan acostumbradas a realizar compras virtuales y les genera desconfianza. 

Pero, con la situación de pandemia accederían a comprar en tiendas virtuales para 

evitar el contagio.  
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Figura  6  

Tarjeta de validación 

 

     

Fuente: Elaboración propia 

 

1.4 Buyer Persona 

 

 Amelia es nuestra cliente ideal, vive en Bogotá la capital de Colombia. Es apasionada por 

la moda siempre busca información por medio de Youtube y blogs sobre las nuevas tendencias 

de moda en el mundo para saber cuales van de acuerdo a sus gustos y puede usarlas en su día a 

día. Invierte entre una hora y una hora y media en Instagram viendo el nuevo contenido sobre sus 

principales influencias de moda. Amelia, busca encontrar un trabajo que le permita tener éxito en 

el ambiente laboral y social y busca encontrar accesorios que la diferencien pero que a la vez 

estén a la moda del momento. Prefiere las compras por tiendas virtuales y redes sociales, 

evitando largas filas ya que, saber que actualmente realizar algún cambio es muy fácil. Destina 

un porcentaje de sus ganancias mensuales para comprar por lo menos un articulo nuevo a la 

moda. 
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Figura  7  

Tarjeta Buyer 

 

Fuente: StartFactory- UR Emprende Propio (2021) 

 

1.5 Mapa de competidores 

  

 Para determinar los principales competidores de Lovebrand tuvimos en cuenta los 

siguientes ítems: 

• Emprendimiento creados en Colombia 

• Alcance en redes sociales  

• Interacción con los clientes por medio de sus publicaciones  

• Innovación y originalidad en los diseños  

• Frecuencia de productos nuevos  

• Precios  
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• Responsabilidad social y ambiental 

 Después de este análisis determinamos que los 3 principales competidores de LoveBrand 

son: Ferrant, Lauval y Versie, empresas colombianas con responsabilidad social, que buscan 

innovar por medio de nuevas figuras y estampados, ofreciendo carteras originales a las mujeres 

colombianas.  

 

Figura  8  

Mapa de Competidores 

 

 

 

Fuente: StartFactory- UR Emprende (2021) 
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1.6 Descripción de la idea  

 

 Diseñar bolsos y carteras que aporten un diferencial a las mujeres, por medio de formas y 

estampados nuevos. Buscamos crear una comunidad de mujeres las cuales se logren sentir 

seguras de sí mismas y se atrevan a probar nuevas tendencias sin el miedo al qué dirán.  

 

Figura  9  

Descripción de la idea 

 

Fuente: GrowthWheel (s/f) 

LoveBrand 

Bolsos y carteras originales e 

innovadoras por medio de formas y 

estampados.  varias conversaciones en las que las mujeres 

siempre se sentian muy incomadas al llegar a una 

reunión profesional o social y encontrar a mujeres 

con el mimso bolso o la misma prenda vestir. Diferenciación  
Versatilidad 
Productos tradicionales pero 

innovadores 
Carteras y bolsos asequibles  

Mujeres apasionadas por la moda  
Mujeres quieren expresar su personalidad por 

medio de bolsos 
Mujeres que les gusta vestir prendas muy 

formales, pero llamar la atención con sus accesorios  
Ferrant 
Lauval  
Versie 

Bolsos y carteras vendidos por 

redes sociales como instagram y 

facebook. A futuro se creará una 

tienda virtual.  
Materias primas tela pranna, 

cadena y cremallera.  
Molde de cada diseño  Disponibilidad de las materias 

primas en colores que se necesitan  
Disponibilidad de los 

fabricantes en temporada alta  

Bolsos y carteras con telas amigables con el 

medio ambiente y los animales, con diseños 

innvodaroes que demuestren un toque orginial, amoro 

y tierno.   
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2. Propuesta de valor 

 

2.1 Segmento del cliente  

 

 Mujeres Colombianas que habitan en ciudades principales como Bogotá, Medellín y Cali.  

Entre los 15 y 30 años, de nivel socioeconómico medio alto, les gusta estar al tanto de las últimas 

tendencias de moda y tener un toque diferenciador en su outfit. Mujeres que les gusta vestir 

prendas muy formales de colores neutros, pero quieren expresar su personalidad por medio de 

bolsos y carteras diferentes que muestren un detalle tierno, amoroso y original. Prefieren realizar 

sus compras por internet ya que, conocen la facilidad con la que cuentan actualmente las 

empresas para devolver el producto en caso de tener algún problema. Igualmente, prefieren tener 

la libertad de hacer sus comprar a la hora que deseen, sin tener en cuenta los horarios de los 

puntos físicos de sus marcas favoritas, evitando aglomeraciones.. Cuentan con diferentes medios 

de pago como PSE, tarjeta débito y tarjeta de crédito 

 

2.2 Clientes ideales  

 

 Según el perfil creado en el buyer persona, podemos identificar que el comportamiento de 

compra de nuestro cliente ideal se basa en las compras por internet. Según KPMG Internacional, 

“ la razón número uno por la que los consumidores prefieren comprar online es el beneficio de 

poder hacerlo a cualquier hora y día de la semana, seguido por los precios con un 54%, y 

disponibilidad de ofertas con el 46%” (Revista Empresarial & Laboral, s.f.). Como lo 

mencionamos anteriormente, nuestro cliente ideal prefiere que los productos lleguen a domicilio 
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a su casa evitando aglomeraciones, prefiere comparar precios en diferentes páginas de internet 

por su cuenta y tener la oportunidad de leer comentarios de otros compradores acerca de la 

calidad y experiencia con el producto.  

 

2.3 Alternativas de solución y criterios de selección 

 

2.3.1 Alternativa 1  

Bolso “Love”: Ofrecer una forma innovadora, colores llamativos y básicos para satisfacer la 

demanda de las mujeres. Un bolso versátil que puede ser usado de día y de noche y que le da un 

toque romántico y original a un outfit.  

 

Figura  10  

Alternativa 1 

 

Fuente: Elaboración propia 
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2.3.2 Alternativa 2  

 

 Carteras con estampados diferentes (animal print): carteras pequeñas de colores básicos, 

negro, beige, blanco con una parte que llame la atención por medio de un estampado diferente.  

 

Figura  11 

Alternativa 2 

 

Fuente: Aldo Shoes (Pinterest) (2021) 

 

2.3.3 Alternativa 3  

 

 Cartera grande con organizador incluido: Las mujeres siempre llevan varios objetos, 

buscamos crear una cartera con organizador incluido donde haya un espacio para el computador 

evitando rayones y donde puedan organizar los otros objetos y sean fáciles de encontrar.  
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Figura  12 

Alternativa 3 

 

Fuente: Amazon (2021) 

 

2.4 Características de producto o servicio (Lienzo propuesta de valor)  

 

 A continuación, podemos observar la necesidad de nuestro segmento de lucir diferente y 

destacarse frente a otras mujeres, encontrar accesorios tradicionales pero que estén acorde a la 

tendencia del momento. Buscan accesorios que les ayuden a potencializar su imagen personal. Es 

por esto que buscamos ofrecer un producto versátil que pueda ser usado con look formal como 

informal, diferente a lo que pueden encontrar en el mercado actualmente, agregando detalles que 

podrían encontrar por separado, nuestra marca busca ofrecer al consumidor lo principales 

detalles necesarios que acompañarían un bolso para la situación en la que vivimos actualmente 

(Pandemia). Además, al crear una comunidad a la que te puedes unir por la compra del bolso 

generará un impacto positivo en las mujeres al tener una red de apoyo entre varias de ellas donde 

se puedan aconsejar y leer artículos sobre estilo y moda.  
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Figura  13  

Lienzo de Propuesta de Valor 

 

Fuente: Start Factory- UR Emprende Propio (2021) 

 

2.5 Diferencial y ventaja competitiva (Curva de valor)  

 

 Nuestro diferencial y ventaja competitiva se enfoca en los detalles 

•  Primero no es frecuente encontrar bolsos de figuras, generalmente estos son 

rectangulares. 

•  Cada cartera y bolso tendrá su propio tarjetero: nos dimos cuenta que en los 

bolsos pequeños no entran las billeteras grandes que generalmente les gusta usar a las 

mujeres. Además, actualmente es importante tener la identificación siempre con uno 

por la pandemia (pico y cédula) es por esto que buscamos que se más fácil encontrarla 

al tenerla en un tarjetero pegado al bolso, sin miedo a perder los papeles de 

identificación.  
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Figura  14 

Diferencial 1 

 

Fuente: Amazon – Marca Prometheism (2021) 

●  Cada cartera y bolso vendrá con un antibacterial en forma de corazón por la 

situación que vivimos actualmente (COVID-2019), que se podrá colgar en la cadena del 

bolso. Este va a ser reutilizable, así la persona podrá envasarlo cuantas veces quiera. 
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Figura  15 

Diferencial 2  

 

Fuente: Amazon – Marca ZGMYC (2021) 

●  Cada bolso y cartera tendrá una cremallera en forma de corazón demostrando la 

pasión de la marca. También, cada accesorio tendrá un forro por dentro de colores 

llamativos rosado, fucsia y rojo.  De secado rápido y fácil limpieza. 
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Figura  16 

Diferencial 3 

 

Fuente: Amazon – Marca SAMURITA (2021) 

●  Creación de una comunidad de mujeres en la cual por medio de un blog puedan 

conectar cada semana en un foro donde encontrarán un tema diferente para discutir, 

apoyarse y recomendar productos entre ellas. También, encontrarán artículos de moda, 

nuevas tendencias, tips para vestir diferente e ideas de outfits que pueden crear con nuestros 

productos. A la vez, podrán encontrar el catálogo con las especificaciones de cada 

producto. 
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Figura  17 

Diferencial 4 

 

 Fuente: Elaboración propia 

 

2.6 Relevancia en el contexto 

 

 Lovebrand no diseñará bolsos en cuero por cual, no se sacrifican animales para su 

realización. Evitando también, la deforestación de los bosques producto de la cría extensiva de 

ganado y el uso excesivo de recursos naturales. (Peletaria Manuela, 2020) El material que 

usamos es pranna, un material imitación tipo cuero el cual es especial contra rasguños, roces y 

manchas. (Archdaily, s.f.) y asi es más facil desinfectar todos los objetos al llegar casa sin miedo 

a que se vayan a dañar o decolorar. Nuestra marca busca ayudar a la mujer a atreverse a usar 

complementos fuera de lo común, que llamen la atención, pero que se sientan cómodas al usarlo 

y además contribuyan a evitar el daño al planeta y los animales. 
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2.7 Definición de propuesta de valor 

 

 LoveBrand busca ofrecer bolsos exclusivos, que agreguen un toque diferenciador al estilo 

de las mujeres, ofreciéndoles accesorios que muestren un detalle, tierno amoroso y original, por 

medio de formas y texturas nuevas. Nos enfocamos en ser diferentes, funcionales y ecológicos al 

usar materiales amigables con el medio ambiente y los animales. 

 

3 Prototipo 

 

3.1 Descripción de prototipo 

 

 Según lo desarrollado en modulo de prototipado, se utiliza el tipo estético horizontal 

creando un bolso pequeño en forma de corazón que sea funcional al ser pequeño es más fácil de 

llevar, versátil que puede ser usado tanto de día como de noche. Además, al tener un tarjetero 

incluido eliminamos la necesidad de tener que llevar la billetera grande. Entregando un accesorio 

diferente y original a la mujer que busca demostrar su lado dulce y romántico, generando alta 

fidelidad con el cliente.  
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Figura  18  

Estructuración del prototipo 

 

Fuente: Herramienta Buping 5 (2021) 

 

3.2 Descripción de portafolio inicial de productos o servicios 

 

 Queremos ofrecer diseños diferentes al implementar nuevas texturas (animal print) y 

detalles a las carteras, donde las mujeres vean la funcionalidad y versatilidad de cada una de 

ellas, pero a la vez encuentren un diferencial que no pueden encontrar en ninguna otra marca y 

que les aportará un detalle creativo y original en cada uno de sus atuendos.  

 Otra referencia que es importante destacar es la cartera negra con organizador incluido, 

ya que las mujeres siempre llevan bastantes objetos con ellas y cuando necesitan uno en 

específico es difícil encontrarlo entre tantas cosas, es por esto que al traer un organizador 
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incluido podrá ser mucho más fácil encontrar un producto y evitar que alguno de estos se rompa 

al chocar con otro.  

 Además, ahora que las mujeres trabajan desde casa y algunas veces deben salir a 

reuniones formales el organizador tendrá un espacio para el portátil, así no cambian su estilo al 

tener que llevar una maleta especial para el computador.  

 

Figura  19  

Diseño de propuestas de valor sistema 

 

 

Fuente: Herramienta Buping 4 (2021) 
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 También buscamos crear una comunidad en internet en donde las mujeres puedan 

encontrar un grupo de apoyo y entre ellas se den consejos de moda, puedan informarse sobre 

nuevas tendencias y puedan realizar un quiz en donde les dirá que tipo de cartera deben usar 

según su tipo de cuerpo y así la decisión de compra será más fácil.  

 

Figura  20 

Mockup quiz 

 

Fuente: Elaboración Propia 

 

3.3  Nivel de desarrollo y funcionalidad  

 

 El nivel de desarrollo y funcionalidad se encuentra al tener un prototipo que demuestra 

originalidad, funcionalidad al ser pequeño y tener accesorios como el tarjetero para evitar llevar 

la billetera siempre, en especial en los bolsos pequeños que no se pueden llevar muchos 

productos. Nuestros diseños son versátiles, ecológicos e innovadores,  siempre demostrando un 

toque tierno y amoroso. Teniendo en cuenta el amor propio como nuestro valor más importante 

para la marca. 



 

 

36 

 Las mujeres al querer encontrar productos fuera de común encuentran nuestros productos 

los cuales le ofrecen un estilo innovador y romántico, lo que hace querer saber más de la marca y 

los productos que ofrece. Encuentra una gran ventaja al entrar a sus redes sociales y darse cuenta 

de que la empresa creó un quiz para ayudarte a resolver alguna duda de cual es el bolso que va de 

acuerdo a su tipo de cuerpo. También, obtiene atención personalizada por sus redes sociales 

como Instagram, Facebook y WhatsApp, por este medio las asesoras le ayudarán a tomar la 

decisión final y podrán tomar su pedido.  

 

Figura  21  

Material de apoyo – Storyboard 

 

Fuente: Elaboración Propia  
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3.4 Método, lógica de ensamblaje y producción del prototipo  

 

El proceso que se llevó a cabo para materializar nuestro producto fue:   

Elegir el tipo de tela, el tipo de cadena para colgar y los accesorios que llevaría el bolso. 

Las dos opciones que encontramos en tela eran cuerotex y tela vinílica Pranna.  Escogiendo 

pranna por su calidad con el proveedor calypso en Bogotá por su calidad en  los materiales 

y su compromiso con el planeta.  

 

Figura  22 

Tipos de tela Pranna  

 

Fuente: Elaboración propia 

 

 Se escogió el proveedor para la cadena que llevaría el bolso, y se tuvo en cuenta los tipos 

de accesorios para la cremallera 
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Figura  23 

Tipos de cadena y accesorios 

Fuente: Elaboración propia  

 

 Al inicio fue difícil encontrar la empresa ya que, la mayoría de empresas marroquineras 

que diseñan bolsos no tienen la tecnología y máquinas especializadas para cortar este tipo de 

figuras. Finalmente elegimos a la empresa HEREJE como fabricantes para diseñar el bolso.  

 

 Primero se diseñó un molde especial para la empresa con las medidas 20,5 de largo y 23 

de ancho y después se tomaron como guía con las medidas exactas para cortar la pranna en color 

rojo. 

 

 

 

 



 

 

39 

Figura  24 

Molde 1 

 

Fuente: Elaboración propia   

 

 Finalmente se construyó el prototipo y con el molde podemos crear el mismo diseño en 

otro colores para satisfacer las necesidades y gustos de las mujeres.  
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Figura  25 

Molde 1 

 

    Fuente: Elaboración propia 
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Figura  26  

Requerimientos de la propuesta de valor 

 

Fuente: Herramienta Buping 0 (2021) 

 

3.5 Resultados obtenidos en pruebas del prototipo (hallazgos y conclusiones) 

 

 Las hipótesis planteadas al inicio para validar nuestro prototipo fueron: 

● Las mujeres están en busca de productos que mezclan lo tradicional con un toque 

innovador de acuerdo a la tendencia del momento: en la actualidad cada vez hay una 

mayor cantidad de mujeres que se atreven a probar estilos diferentes, pero también hay 

mujeres que aún son muy tradicionales y les da miedo arriesgarse, es por esto que 

buscamos comprobar que están en busca de accesorios innovadores pero clásicos.  
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● Actualmente hay poca oferta de productos innovadores a un precio asequible: queremos 

comprobar que los productos considerados innovadores y originales, son demasiado 

costosos y no son accesibles para una gran cantidad de mujeres en el mercado. 

● La mayoría de mujeres compran en las mismas marcas: Al tener poca oferta de 

productos, las mujeres compran en lugares populares y asequibles y por esto, es común 

encontrar mujeres con las mismas prendas de vestir o los mismos accesorios.  

● Las mujeres buscan pequeños accesorios o prendas que las diferencien: como se 

mencionaba anteriormente, es común encontrar mujeres vestidas igual o similar a otra. Es 

por esto que en la actualidad las mujeres buscan marcas que les ofrezcan una 

diferenciación frente a otras mujeres pero a un precio que pueden pagar.  
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Figura  27  

Hipótesis del prototipado 

 

Fuente: Herramienta Buping 6 (2021) 

 

 Para validar las hipótesis realizamos entrevistas de 10- 12 minutos a 15 mujeres entre los 

18 y 28 años por medio de zoom, donde se mostraba la siguiente imagen: 
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Figura  28 

Evaluación del prototipo 

 

Fuente:  Elaboración propia  

 

 A la vez se presentó el prototipo en cámara mostrando cada detalle y se pidió todas las 

opiniones positivas y negativas acerca de los siguientes ítems: 

● Diseño  

● Tamaño 

● Color 

● Detalles  

● Usabilidad  

● Versatilidad  
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 Por último, recomendaciones acerca de qué detalle cambiarían o que harían para 

satisfacer alguna necesidad o gusto específico.  

 Como resultado encontramos que a la mayoría de mujeres entrevistadas, les gusto el 

producto les pareció un diseño innovador, versátil y usable constantemente. También, es 

importante destacar que les gusto el detalle de evitar que toda la correa para colgar el bolso fuera 

en cadena, ya que muchas veces el cabello se enreda en esta y se desliza con más facilidad.  

 Por parte de las recomendaciones encontramos que las mujeres entrevistadas prefieren 

bolsos un poco más grandes ya que, generalmente llevan bastantes cosas con ellas, segundo,  

prefieren un color menos llamativo ya que, consideran que el rojo es un color muy difícil de 

combinar. Además, algunas de ellas prefieren que la parte de arriba de la correa fuera un poco 

más delgada.  
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Figura  29  

Diseño de prueba de prototipo 

 

Fuente: Herramienta Buping 7 (2021) 

 

3.6 Proyección de cómo iterar 

 

 En la siguiente versión del prototipo vamos a mantener atributos como la figura, el 

tamaño y algunos detalles en la correa para colgar el bolso. Principalmente nos debemos enfocar 

en algunos cambios para satisfacer la necesidad y los gustos de nuestros consumidores como lo 

son los colores, los detalles diferenciadores frente a otras marcas como lo son la cremallera, el 

logo y tarjetero. También reduciremos el tamaño de la parte de arriba de la cadena para hacerlo 
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ver más elegante y por último ofreceremos un nuevo producto para satisfacer la necesidad de 

aquellas mujeres que prefieren bolsos grandes.  

 

4 Finanzas 

 

4.1 Margen de contribución por producto o servicios 

 

 Para determinar el margen de contribución de cada producto para el primer año se tuvo 

en cuenta costos fijos como los servicios de luz e internet mensuales, gastos fijos como 

publicidad y trabajadores (fabricantes y contador), gastos variable como PSE y costos variables 

como los materiales (tela pranna, cadena y cremalleras).  

• Bolso Love: Con un precio de venta de $100.000 pesos colombianos el margen de 

contribución es igual al 63%. 

• Bolso Animal Print: Con un precio de venta de $85.000 pesos colombianos el margen 

de contribución es igual al 56%. 

• Bolso Negro Grande Con un precio de venta de $120000 pesos colombianos el margen 

de contribución es igual al 54%.  

 

4.2 Punto de equilibrio en unidades y dinero por producto  

  

 Según, lo mencionado anteriormente al tomar el presupuestos de costos y gastos fijos 

cada producto y dividirlo en el resultado de margen de contribución correspondiente 

encontramos:  
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• Bolso Love: Con un precio de venta de $100.000 pesos colombianos, el punto de 

equilibrio se alcanza al vender 53 unidades lo que representa $5.289.683 pesos.  

 

• Bolso Animal Print: Con un precio de venta de $85.000 pesos colombianos, el punto 

de equilibrio se alcanza al vender 49 unidades lo que representa $4.170.313 pesos. 

 

• Bolso Negro Grande: Con un precio de venta de $120000 pesos colombianos,  el punto 

de equilibrio se alcanza al vender 36 unidades lo que representa $4.347.692 pesos. 
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4.3 Flujo de caja mensual 60 meses (5 años) 

 

Tabla 1 

Estructura flujo de caja 

 

Fuente: Herramienta Financiera Juan David Rojas (2021) 
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 Se proyecta un crecimiento de unidades en meses como Febrero (san Valentín), Mayo 

(mes de la madre), Septiembre (amor y amistad) y por último Diciembre (navidad). También, se 

proyecta un gran crecimiento que nos permitirá obtener un local un arriendo para manejar toda la 

producción y estrategia desde un punto físico.  

 Nuestra fuente inicial de financiación será $8.000.000 de ingresos propios de otro 

emprendimiento creado en el 2020 (conffettibox).  

 

4.4 Balance general y estado de resultados 

 

Tabla 2 

Balance general y estado de resultados 

 

 



 

 

51 

 

Fuente: Herramienta Financiera Juan David Rojas (2021) 
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4.5 Indicadores financieros 

  

4.5.1 Indicadores del Sector 2021 

 

Tabla 3 

Indicadores del sector 2021 

 

Fuente: Elaboración propia 
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4.5.2 Indicadores LoveBrand 2021 

 

Tabla 4 

Indicadores lovebrand 2021 

 

Fuente: Elaboración propia. 

 

 Para escoger las empresas se tomó en cuenta que fueran empresas colombianas, se 

desarrollará en el sector marroquinero, fueran emprendimientos pequeños y se tomó en cuenta 

los valores del año 2019, por lo que el 2020 fue un año atípico.  
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 Al comprar nuestros indicadores con los resultados del sector podemos observar que 

LoveBrand tiene una gran oportunidad de mejora frente a indicadores importantes como el ROA, 

ROE y solvencia. Pero, el indicador de endeudamiento muestra que tiene una mayor 

probabilidad de poder responder a las deudas que las empresas del sector. 

 

5. Modelo de negocio 

 

5.1 Modelo de negocio económico 

 

Figura  30 

Business model canvas 

 

Fuente: Business Model Generation (2021) 
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 En el modelo de negocio también es importante destacar las fuerzas económicas del 

mercado en las cuales encontramos el Covid y la crisis económica actual en Colombia, 

generando que la compra de accesorios como bolsos y carteras no sea una prioridad para las 

mujeres en este momento. En las fuerzas del mercado encontramos que el comportamiento de las 

consumidoras cambio, ahora prefieren realizar sus compras por internet, evitando el contacto 

directo y salir de casa por la pandemia. También, muchas empresas quebraron y otras por fin se 

atrevieron a avanzar hacia el mundo digital. En las tendencias del mercado las empresas 

comenzaron a vender sus productos por redes sociales y crearon páginas web para llegar a sus 

consumidores durante esta situación (pandemia) enviando los productos a domicilio con todas las 

medidas de bioseguridad y en el menor tiempo posible para satisfacer la demanda de sus 

consumidores. Por último, en las fuerzas de la industria encontramos que las empresas del sector 

implementaron los domicilios contra entrega, para no dejar de lado a las consumidoras que aún 

tienen miedo de realizar su pago por internet y que el producto no llegue. Además, invirtieron en 

nuevas formas para enviar los productos garantizando al consumidor que su producto esta a salvo 

y sin riesgo de transportar el virus.  

 

5.2 Stakeholder map 

 

 En la siguiente ilustración encontramos los principales actores que inciden en las 

actividades estratégicas y en la toma de decisiones de LoveBrand, están organizados desde los 

más importantes e influyentes en el centro de la imagen a los menos importantes hacia afuera de 

la circunferencia. 
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Figura  31 

Stakeholder Map 

 

Nota: El cuadro fue realizado con el apoyo de Start Factory Universidad del Rosario  

Fuente: Elaboración propia. 

 

5.3 Análisis PESTLE 

 La siguiente ilustración nos ayuda a comprender un poco más la situación actual del 

mercado y que es lo que debemos tener en cuenta para crear nuestro emprendimiento desde 

factores como el Político, legal, económico, medio ambiental, sociocultural y por último 

tecnológico, Demostrando que ventajas tenemos frente al mercado y que debemos mejorar. 
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Figura  32  

Análisis PESTLE 

 

Nota: El cuadro fue realizado con el apoyo de Start Factory Universidad del Rosario  

Fuente: Elaboración propia. 

 

5.4 Modelo de negocio sostenible 

 

 El modelo de negocio de LoveBrand se basa en generar un impacto socioeconómico al 

trabajar con madres cabeza de familia productoras de nuestros bolsos y carteras, impactando en 

la economía de las mujeres colombianas. También, al motivar a las mujeres a salir de su zona de 

confort, usar accesorios que llamen la atención, que sean originales, pero que a la vez 

demuestran su personalidad amorosa y tierna pero arriesgada al lucir una prenda o accesorio 

diferente. También buscamos ser sostenibles al usar materiales amigables con el medio ambiente, 
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los cuales no generan desechos o contaminación a los mares y ríos del país, por medio de una 

alianza con nuestro principal proveedor Calypso el cual tiene un gran compromiso con el medio 

ambiente y los animales, al producir telas vinílicas como pranna (nuestra materia prima) sin 

sacrificar los animales ni contaminar el planeta.  

 Según, su página web “En Calypso el método de fabricación de las telas vinílicas 

Spradling y Proquinal es el más limpio disponible, ya que el aceite térmico reciclado usado para 

ello permite un retorno de aire al medio ambiente eficiente y limpio.  Antes de su liberación, se 

depuran todas las emisiones y se elimina el 99% de sus impurezas, además En ninguna de las dos 

plantas de Proquinal se vierte el agua residual directamente en las canalizaciones públicas.  En 

lugar de ello, se conduce hasta un sistema de retención en el que se analizan y se tratan sus 

niveles de PH y acidez. Además, los disolventes utilizados durante el proceso de fabricación se 

destilan mediante un sistema de filtrado que permite su reutilización, de modo que no entran en 

la corriente de agua.” (Almacenes Calypso, s.f.). 
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Figura  33 

Canvas de sostenibilidad 

Fuente: Elaboración propia 

 

5.5 Definición de un plan de acción sostenible 

 

 Nuestro plan de acción se basa en ofrecer un empleo seguro y con todos los derechos a 

todos nuestros trabajadores, pero en especial a las mujeres madres cabeza de familia. 

Cumpliendo con la resolución 1016 la cual reglamenta los programas de seguridad y salud en el 

trabajo en las empresas de Colombia, por medio de afiliación a la salud y ofreciendo beneficios 

que motiven a los trabajadores. Además, “diferentes estudios muestran que las personas se 

sienten más motivadas cuando su trabajo tiene algún impacto positivo sobre otro, es decir cuando 

logran hacer la diferencia” (Amaya Melanie, s.f.). 
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 También, para reducir el impacto de CO2 en el medio ambiente, queremos comenzar 

entregando nuestros productos en carros eléctricos en Bogotá y en el futuro poder contar con 

nuestro propio método de envío para entregar los productos en otras ciudades de Colombia en 

carros eléctricos.  

 Además, cada mes se hará una proyección de la demanda según los productos vendidos el 

mes anterior para determinar las unidades fabricadas inicialmente.  

 La fidelización se logrará por medio de la creación de una comunidad virtual en donde 

las mujeres puedan leer artículos de moda, tendencias y puedan compartir su experiencia con los 

productos. También, un foro donde cada semana colocaremos un tema de discusión y las mujeres 

puedan participar y aconsejarse en las preguntas que surjan. A la vez, va a ser importante el 

impacto en las redes sociales como Instagram y Facebook ya que, estos medios serán nuestra 

principal fuente de comunicación con nuestros clientes. 
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Figura  34 

Plan de acción sostenible 

 

Fuente: Elaboración propia 
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