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Glosario

Bienestar: manifestacion del ser humano de estar bien consigo mismo experimentando
felicidad y tranquilidad, teniendo un buen manejo del estrés y de sus problemas. (Davis, 2020)

Emprendimiento: capacidad de crear una idea, proyecto o negocio desde el inicio, sin tener
ninguna base o plan formado, es decir desde la imaginacion. (Pérez, 2022)

Introspeccion: andlisis que realiza el ser humano asi mismo sobre sus acciones diarias y
sus emociones. (Real Academia Espaiiola, 2023)

Journaling: préactica actual en donde en un cuaderno se escriben las reflexiones,
pensamientos, emociones, sentimientos que se tienen en el dia a dia. (Dice, 2021)

Mindfulness: capacidad de centrarse en el presente de manera atenta, con interés y
aceptacion. (Sociedad Mindfulness y Salud, 2020)

Personalizacion: modificacion de un objeto de acuerdo con los gustos personales y
preferencias, adaptandolo a la manera en que cada persona lo prefiera. (Definicion.de, 2023)

Planifesting: creacion linguistica donde se mezclan los términos planning y manifesting
que respectivamente se refieren a decidir en qué tiempo y modo se realiza cierto plan 'y a la accion
de mostrar algo con claridad de manera constante a través de frases y acciones. (Cambridge
University Press & Assessment, 2023a, 2023b)

Vision board: representacion grafica a traveés de la cual se utilizan imagenes que
representan metas o suefios por cumplir esperando que se vuelvan realidad al visualizarlos todos

los dias. (Semana, 2023)
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Resumen

El proyecto “Reve, planifesting your life”, basa su ejercicio en la planificacion y creacion
de un modelo de negocio enfocado en el bienestar mental, emocional y espiritual. Entendiendo el
bienestar mental como la capacidad que el ser humano tiene para afrontar los retos del dia a dia,
resolver problemas y tomar decisiones de una manera equilibrada, con bajos niveles de estrés y
priorizando un estilo de vida en armonia. El bienestar emocional como la adecuada e inteligente
gestion de sus emociones frente a situaciones retadoras, de una manera saludable que no solo le
permita demostrar una actitud positiva la mayor parte del tiempo, sino a su vez afrontar los
contextos desafiantes de una manera constructiva. Y finalmente, el bienestar espiritual como el
equilibrio entre cuerpo y mente que les permita tener una perspectiva diferente frente al sentido y
propdsito de la vida y puedan vivir en armonia con unos niveles dptimos de bienestar.

Mediante la realizacion de este proyecto, se busca comprobar la importancia de diversas
herramientas para organizar y planificar de mejor forma las actividades cotidianas y las emociones.
Esta comprobado que la escritura es una de las practicas mas efectivas para poder cumplir con los
objetivos mencionados anteriormente, y es por eso por lo que enfocamos el modelo de negocio a
los productos de papeleria y bienestar. Dicen que la mano tiene memoria, y es por eso por lo que
cuando se utiliza para escribir, se termina por alcanzar objetivos de organizacion y expresion.

La marca pretende desarrollar principalmente agendas enfocadas en las practica
mindfulness que fomenten la escritura expresiva. La idea principal es crear diferentes secciones
como calendario, to do list, journaling, planeador de manifestaciones, mandalas, entre otros, que

le permitan al cliente tener una gran variedad de dénde escoger.



14

Lo primero que se realizd, fue identificar una necesidad relacionada a un segmento
especifico con el fin de investigar y profundizar en la creacion de objetivos especificos, de
investigacion y generales. Seguido de esto, se establecio la oportunidad para emprender y se dio
origen a la idea, en donde hubo un profundo analisis del entorno de la industria de papeleria y
bienestar, en la cual esta enfocado este proyecto. Se ejecutd un mapa de competidores con el
proposito de establecer las fortalezas, debilidades y estrategias de mercadeo aplicadas. Después de
tener claro el ecosistema, se establecié una propuesta de valor en la cual el modelo de negocio
tuviera un factor diferencial que destaca dentro de los ya existentes. Este enfoque se logré mediante
el estudio del segmento ideal, la creacion de alternativas de solucion con sus respectivos criterios
de seleccion y la especificacion de las caracteristicas del producto utilizando la herramienta del
lienzo propuesta de valor.

En cuanto a validacién comercial realizamos un piloto de ventas de manera que se pudiera
validar este interés por adquirir el producto que deseamos lanzar al mercado, se presenta el modelo
de negocio basado en un analisis interno y externo de factores como la competencia, tecnologia,
entorno politico, entorno social y tendencias medioambientales. Definimos una estrategia clara
acerca de como nos queremos acercar al cliente a través de estrategias de marketing y como con
ayuda de esta podremos lanzar de manera adecuada y pertinente el producto. Identificamos las
barreras legales que se pueden presentar a la hora de comenzar con un proyecto y su distribucion,
y de qué manera podemos mitigar estos posibles problemas. Finalmente realizamos una validacion
financiera del modelo de negocio en donde mostramos el estado financiero del producto y una

proyeccion financiera futura del modelo de negocio.

Palabras clave



Bienestar, sostenibilidad, personalizacion, tendencias, mindfulness.
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Abstract

The "Reve, planning your life" project is based on the planning and creation of a business
model focused on mental, emotional and spiritual wellbeing. Understanding mental wellbeing as
the ability of the human being to face the challenges of everyday life, solve problems and make
decisions in a balanced way, with low stress levels and prioritizing a harmonious lifestyle.
Emotional well-being as the adequate and intelligent management of emotions in challenging
situations, in a healthy way that not only allows you to demonstrate a positive attitude most of the
time, but also to face challenging contexts in a constructive way. And finally, spiritual well-being
as the balance between body and mind that allows them to have a different perspective on the
meaning and purpose of life and to live in harmony with optimal levels of well-being.

Through the realization of this project, we seek to prove the importance of various tools to
better organize and plan daily activities and emotions. It is proven that writing is one of the most
effective practices to meet the objectives mentioned above, and that is why we focus our business
model to stationery and wellness products. They say that the hand has memory, and that is why
when it is used for writing, it ends up achieving organizational and expression goals.

The brand aims to develop mainly agendas focused on mindfulness practices that
encourage expressive writing. The main idea is to create different sections such as calendar, to do
list, journaling, event planner, mandalas, among others, allowing the customer to have a wide
variety to choose from.

The first thing that was done was to identify a need related to a specific segment in order

to investigate and deepen the creation of specific, research and general objectives. After this, the
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opportunity to undertake was established and the idea was born, where there was a deep analysis
of the environment of the stationery and wellness industry, in which our project is focused. A
competitor map was executed in order to establish the strengths, weaknesses and marketing
strategies applied. After clarifying the ecosystem, a value proposition was established in which
the business model had a differential factor that stood out from the existing ones. This approach
was achieved through the study of the ideal segment, the creation of solution alternatives with
their respective selection criteria and the specification of product characteristics using the value
proposition canvas tool.

In terms of commercial validation, we conducted a sales pilot in order to validate this
interest in acquiring the product we want to launch to the market, we presented our business model
based on an internal and external analysis of factors such as competition, technology, political
environment, social environment and environmental trends. We define a clear strategy on how we
want to approach the customer through marketing strategies and how with the help of this we will
be able to launch the product in an adequate and relevant way. We identify the legal barriers that
may arise when starting our project and its distribution, and how we can mitigate these potential
problems. Finally, we performed a financial validation of the business model where we show the

financial status of our product and a future financial projection of our business model.

Keywords

Well-being, sustainability, personalization, trends, mindfulness.
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1. INTRODUCCION

Este documento, el cual parte de un componente académico y practico, tiene como objetivo
generar una constancia, donde se evidencie y registre el proceso para la toma de decision del
proyecto de grado realizado a continuacion. La evolucion de este emprendimiento se llevo a cabo
en dos fases fundamentales. La primera fase cuenta con cuatro etapas: En primer lugar, identificar
la oportunidad para emprender, mediante la investigacion de diferentes tendencias y problematicas
del mercado. En segundo lugar, la seleccion y validacion del usuario con el fin de entender y
analizar sus dolores y necesidades de la actualidad. En tercer lugar, la propuesta de valor, la cual
nos permitio establecer los pardmetros y la ruta de accidon a seguir una vez validada la idea.
Finalmente, el prototipo inicial, identificando si el producto estd cumpliendo con su objetivo para
el cual fue disefiado, las mejoras que debemos realizar y medir el nivel de aceptacion del producto
en el mercado.

Por otro lado, la segunda fase de este ejercicio es tener un vision mucho mas cercana del
mercado donde se va a introducir este nuevos producto, evaluar la viabilidad y rentabilidad del
proyecto, evaluar el entorno y la competencia que se puede encontrar en el mercado y de esta
manera analizar las estrategias que se deben implementar para resaltar en el nicho de mercado al
que nos estamos dirigiendo. Asi mismo, medir los riesgos a los que nos enfrentamos,
principalmente desde una perspectiva legal, financiera y comercial.

El propdsito de este ejercicio es generar un modelo de negocio que nos permita crear
herramientas para aumentar el bienestar de las personas mediante agendas sostenibles que facilite

no solo el cumplimiento de las tareas diarias de los consumidores, si no también sean un
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instrumento para cuidar y organizar su mente y sus emociones. En conclusion, este proceso nos
permiti6 validar el modelo de negocio, asi como las oportunidades que existen en el mercado para

el desarrollo del producto y los parametros necesarios para cumplir con las expectativas del cliente.

1.1 Justificacion

A partir de ejercicios previos, como entrevistas, encuestas y conversaciones con diferentes
grupos de personas, se identificaron diversas areas de interés, tendencias y problematicas que
existen actualmente en el mercado. A raiz de esto, decidimos enfocarnos en el bienestar de la
poblacién y cémo podriamos desarrollar herramientas que aumentaran este ambito de su vida.
Después de investigar diferentes opciones y posibilidades, decidimos crear agendas que les
permitiera a las personas organizarse mejor, tanto con sus tareas del dia a dia como su mente y
emociones.

Este proyecto tiene principalmente cuatro objetivos. En primer lugar, brindarles a los
consumidores un producto, que les permita organizar su dia a dia con el objetivo de cumplir
aquellas metas y suefios que tienen para su futuro. Al plantear sus anhelos en un papel,
automaticamente deja de ser un suefio y se convierte en una meta. Se empieza a trazar un camino,
un paso a paso, que generara que su proposito se cumpla y mediante la planificacion y realizacion
de metas mas pequeias cumplir los logros que se planteen. De esta manera poder mejorar y
evolucionar en un aspecto en especifico de tu vida y por ende mejorando y aumentando la felicidad

y el bienestar de las personas que lo practiquen.
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En segundo lugar, crear una herramienta que les permita a los consumidores conectar con
ellos mismos, con el presente y que libere su mente de diversas cargas que creamos dia a dia. Y es
que, este tipo de ejercicios se ha venido perdiendo con el tiempo, pues la llegada de nuevas
tecnologias, redes sociales y otras actividades cotidianas han generado que la sociedad poco a poco
se empiece a desconectar de la realidad y estemos constantemente viviendo en piloto automatico.
Este tipo de comportamiento nos aleja cada vez mas de tener un propdsito en la vida. Queremos
que cada vez sea mas comun la préctica de ejercicios como la introspeccion, la meditacion y demas
ejercicios que promuevan el bienestar de las personas y por ende un mejor desempefio en su vida

diaria.

En tercer lugar, brindarle al cliente la posibilidad de adquirir el producto el tiempo que
considere necesario. Esto, debido a que las necesidades de los clientes varian mucho de acuerdo a
su situacion del momento. Cuando se hace uso de las agendas/planners comerciales, se enfrentan
a un disefo previamente establecido el cual en ocasiones genera que no se haga uso de todas las
secciones de estas, por lo que es un desperdicio, no solo para el consumidor sino también para el
medio ambiente. Cuando se le da la oportunidad al cliente de personalizar su experiencia con el
producto, se genera un vinculo y una cercania con este, permitiendo que el ejercicio de la
introspeccion, la planificacion y la liberacion de su mente sea mucho mas efectivo.

Por ultimo, consideramos importante incluir el componente ambiental. Y es que durante
afos diferentes empresas e industrias han afectado gravemente el planeta, al no tener un adecuado
manejo de los desechos, usar agentes contaminantes y demas procesos que poco a poco fueron
destruyendo el medio ambiente. En los ultimos afios, las empresas han tratado de resarcir este dafio
creando diferentes productos y redisefiando procesos que permitan reemplazar aquellas acciones

dafiinas para el entorno y permitiendo que se creen articulos sostenibles y amigables con el medio
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ambiente (Duque, 2022). Tendencia, que ha demostrado ser un factor primordial en la decision de
compra de muchos de los consumidores, nimero que ha venido aumentando de generacion en

generacion.

1.2 Objetivos de Investigacion

Validar la pertinencia de un modelo de negocio enfocado en el bienestar mental de la

poblacion en la economia colombiana.

1.3 Objetivo General

Desarrollar un modelo de negocio que permita crear herramientas para aumentar el

bienestar de las personas, para cuidar organizar su mente y sus emociones.

1.4 Objetivos Especificos



22

+ Comercializar agendas personalizados que aumenten el bienestar mental y emocional de
la poblacion y les brinde un sentimiento de tranquilidad y satisfaccion en su vida.

o Emplear diversas estrategias que aumenten el reconocimiento en el mercado permitiendo
crear una comunidad para la marca.

o Establecer un modelo de negocio rentable que permita alcanzar el punto de equilibrio en

menos de un aflo.

2. MODELO DE NEGOCIO

Con el fin de identificar, entender y analizar las diferentes dolencias que estaba presentando
el consumidor en el mercado respecto a la implementacion de un estilo de vida mucho mas
consciente y una mejor relacion entre mente y cuerpo, se realizé un estudio de mercado donde se
busca identificar la oportunidad para emprender, validar si el problema que estabamos abarcando
realmente era una problematica en el nicho de mercado y poder reconocer las posibles soluciones

que se pueden ofrecer al segmento de clientes identificado.

2.1 Identificacion de la oportunidad para emprender
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En las nuevas generaciones la bisqueda de bienestar emocional, mental y fisico ha tenido
mas visibilidad en los Gltimos afos. Esto refleja el avance que la sociedad ha venido atravesando
en la busqueda de una vida mucho mas enfocada en la salud y bienestar no solo fisica, si no también
mental del ser humano, pues entienden su cuerpo y mente como un todo, el cual debe siempre
encontrar un equilibrio que les permita vivir en el presente y aumentar su bienestar. Esto no es solo
aumenta la calidad de vida de las personas, sino también se vuelven mucho mas productivas para
su entorno.

Sin embargo, alin en muchos ambitos las personas, no consideran este objetivo como un
problema a resolver relevante en la sociedad, dificultando asi la creacion de espacios que propicien
el bienestar individual y comun. Esta es una gran oportunidad para demostrar como podemos
mejorar la calidad de vida y la productividad de las personas a través del desarrollo de diversas
herramientas que les permitan tener una perspectiva diferente de situaciones cotidianas que
generan estrés y ansiedad en las personas.

También realmente la conciencia sobre el cuidado del planeta especialmente en jovenes
ha empezado a surgir dando un lugar importante a una responsabilidad social por parte de las
empresas e individuos. Identificamos asi una oportunidad para ayudar a las personas a organizar
sus actividades, mientras se cuida al ambiente y a su vez se utiliza un mecanismo para que las
personas manejen su ansiedad, puedan permitirse centrarse en el presente y realicen reflexiones

diarias y expresen sus emociones.

2.1.1. Origen de laidea
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El origen de la idea surgidé una vez identificamos una tendencia de mercado por la
organizacion, reflexion, necesidad de planeacion y la importancia que se le esta dando al bienestar
personal. Las personas se lamentan constantemente del poco tiempo para realizar sus actividades
diarias, es importante para analizar esto principalmente tener un registro de tiempo en donde se
observe realmente el tiempo destinado en actividades diarias. (Martinez Guillén, 2013) Teniendo
esto en cuenta quisimos crear un modelo de negocio que brinda herramientas, que juntaran estos
intereses y vamos a explicar como durante estos afios este interés ha aumentado.

Reconocimos que cada afio crece el interés que las personas jovenes muestran por el
cuidado del medio ambiente, ya que realmente los jovenes son clave a la hora de crear ideas de
desarrollo sustentable.(Gallardo Milanés et al., 2020) De acuerdo a unas investigaciones que se
realizaron a jovenes universitarios en Santiago de Chile mostraron bastante preocupacion por esto
y creen que se necesita educacion ambiental para crear conciencia y generar soluciones. (Pavez-
Soto et al., 2016)

Pues se ha generado conciencia de los dafios que las industrias han generado a lo largo del
tiempo, este concepto surge como responsabilidad empresarial, que compromete a las empresas
con una obligacion tanto ética como moral hacia el medio ambiente (Alea, 2007), por lo tanto, las
empresas empezaron a reestructurar sus procesos con el fin de reducir en gran medida el impacto
que tengan sobre el medio ambiente, modificando sus disefios, produccion, distribucion y manejo
correcto de residuos del producto.

Por otro lado, quisimos reforzar la conciencia que la sociedad ha tomado en los ultimos
afios en cuanto a salud mental en los adolescentes, jovenes y adultos, brindandoles una herramienta

que les permita organizar su dia a dia y organizar su mente. En este estimado encontramos que
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alrededor de 300 millones de personas sufren de depresion, y este nimero continda aumentado
sobre todo en paises donde la condicion de vida econdmica no es tan buena.(World Health
Organization, 2017). En un estudio realizado en México, encontrd resultados interesantes de
ansiedad generada a raiz de la pandemia COVID-19 en donde el 48% de los encuestados
presentando indices medio altos de ansiedad, concluyendo en parte que la depresion, ansiedad y
también estrés. (Escorcia-Del Chiaro et al., 2022)

Por lo que decidimos juntar estas dos tendencias, llevando a cabo una idea que permita
cuidar tu salud mental a su vez que se cuida el entorno en el que vivimos. Encontramos viable esta
idea debido a la facilidad de crear el producto gracias a la empresa litografica de una de las
integrantes, de la cual podemos obtener conocimiento sobre el paso a paso de la creacion del

producto y un primer acercamiento al prototipo ideal.

2.1.2. Descripcion del problema

Como lo mencionamos anteriormente, identificamos algunas necesidades en el mercado
actualmente y en las cuales nos quisimos enfocar en Reve. En primer lugar, el exponencial interés
que el mercado ha venido presentando en torno a los productos sostenibles y ecologicos. El
malestar y la preocupacion de los consumidores incrementa cuando, el comportamiento de compra
se enfoca hacia el cuidado del medio ambiente, creando un sentimiento de empatia y sensibilidad

que genera un cambio en su comportamiento de compra. (Estrada-Dominguez et al., 2020)
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Los jovenes tienen un mayor interés y preocupacion por el entorno y sienten una mayor
responsabilidad por cuidar de este, por lo cual constantemente estan cambiando su comportamiento
con el fin de consumir productos mucho mas amigables con el medio ambiente (Estrada-
Dominguez et al., 2020); adicionalmente se cree que estos consumidores son la generacion que
podria producir un cambio en el comportamiento y la intencion de compra de futuras generaciones,
creando mas conciencia alrededor del tema.

Ademés, establece que los consumidores constantemente estan recolectando informacion
ambiental acerca de los productos que desean adquirir, demostrando su disposicion a pagar un
precio mas elevado, por los productos ecoldgicos.(Estrada-Dominguez et al., 2020) Esta es una de
las razones por las cuales las empresas han ido creando productos sostenibles y ecoldgicos y
ademas han establecido el cuidado del medio ambiente como uno de sus pilares fundamentales en
la cultura organizacional de las empresas.

En segundo lugar, las afectaciones al bienestar de las personas que se ha venido agudizando
principalmente en los jovenes y cOmo estas en ocasiones no son tenidas en cuenta o tomadas con
la suficiente seriedad del caso, lo que genera un deterioro en su estilo de vida. En el continente
americano la mayor afectacion al bienestar de las personas son los trastornos por consumo de
sustancias, suicidios, trastornos mentales y neurologicos afectan al 34% de la poblacion. Casi
100.000 personas mueren por suicidio cada afio en América (Ministerio de Salud y Proteccion
social, 2021). Segun la encuesta nacional de salud mental, las principales problematicas que tiene
Colombia en este ambito son: la depresion, siendo la segunda causa de carga de enfermedad en
Colombia (aproximadamente 5% de la poblacion adulta), el 2,3% de la poblacion presenta

Trastorno por Déficit de Atencion e hiperactividad.
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En los jovenes y adolescentes los trastornos mas comunes son la ansiedad, la fobia social
y la depresion y el 6,6% presentan pensamientos suicidas. En promedio, a los 13 afios se inicia el
consumo de alcohol y sustancias psicoactivas. También se demostré que el 6,7% de los adultos
padecen de diversos trastornos afectivos. Adicionalmente, se establecio que la tasa de suicidio ha
aumentado en los ultimos afios, como consecuencia del aumento del uso de las redes sociales, la
presion social y del entorno, el consumo de drogas psicoactivas, entre otros factores que podrian
ser los causantes del aumento de esta tasa. (Ministerio de Salud y Proteccion social, 2021).

Por ultimo, pero no menos importante, la creciente necesidad de crear una rutina, planificar
los dias, plantear metas a largo, mediano y corto plazo y cumplir pequefos logros dia a dia que
motiven al consumidor y que ademas le acerquen cada dia a cumplir tus suefios con una vision
mas clara de lo que se quiere lograr. Pero a su vez guiandolos a hacer cambios en su estilo de vida
a través de la reflexion, organizacion y cuidado de la salud mental. La terapia de escritura es una
gran herramienta para reducir el estrés, mejorar la salud fisica y mental, aumentar el bienestar
psicologico, el funcionamiento fisiologico general y ademds fortalece las habilidades de
afrontamiento. (Pizarro, 2004)

Diversos estudios establecen que la escritura expresiva es una técnica que le permite a las
personas escribir libremente sus sentimientos y pensamientos, especialmente aquello que los
agobia, los atormenta, los presiona o todo pensamiento que actualmente le esté generando un
malestar en su vida y que no le permita aumentar su nivel de felicidad (Jannah et al., 2019). Una
vez las personas ven su problema plasmado en una hoja de papel y lo ven desde afuera, empiezan
a analizar el problema o la situacion desde otra perspectiva y su mente estara en calma pues dejan

de sobre pensar el problema y hacerlo cada vez mas grande.
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Debemos profundizar ademas en este término de escritura expresiva para poder ver
realmente cual es el efecto de este en la vida de las personas, escribir es un medio mediante el cual
nos comunicamos todos los dias, nos sirve para recordar tareas, comunicarnos con las personas,
aprendizaje, entre muchas otras cosas, pero ahora juntémoslo al termino expresar, en donde
expresar también abarca muchas cosas ya que podemos expresar sentimientos u opiniones del dia
a dia. Encontramos un estudio acerca de los beneficios a largo plazo de la escritura expresiva que
entre ellos podemos encontrar beneficios tanto para la mente como para el fisico tales como
mejoras en el funcionamiento del cuerpo, mejor temperamento y pensamiento psicologico, en el
ambito social también se encontraron beneficios como mejora de memoria y rendimiento en el
trabajo. (Baikie & Wilhelm, 2005).

Podemos hablar ademéas desde una experiencia reciente tal como lo fue la pandemia de
COVID-2020, la mayoria de las personas se tuvo que refugiar en sus casas para no contraer el
virus por contacto humano, como seres sociales fue realmente dificil para algunas personas dejar
de salir a disfrutar, a trabajar, a ver a sus seres queridos por lo que esto genero distintos desarrollos
de problemas mentales en jovenes y adultos. La escritura expresiva permite de alguna forma liberar
todas estas emociones y pensamientos acerca de estos hechos que fueron vividos por la sociedad
tal como lo fue la pandemia.(Silva Garcia & Moreno Murcia, 2021). La expresion de sentimientos
y pensamientos es realmente importante, pero también se debe manejar en qué modo canalizarla,
ya que no es bueno reflejar estos sentimientos de manera agresiva o de modo que pueda danar a
alguien mas, es importante saber como manejar todo lo que sentimos y de qué manera lo
expresamos a las demds personas, segiin un estudio que encontramos el estrés y todas las
emociones reprimidas pueden cambiarse al realizar una actividad del entorno artistico tal como lo

es la escritura expresiva(Vanegas-Farfano et al., 2016) dejando ver a estas actividades como un
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entorno seguro en donde las emociones no se seguiran reprimiendo si no que se canalizaran en

expresion tanto personal como lo puede llegar a ser una muestra de expresion para los demas.

2.1.3 ldentificacion y justificacion de los problemas juridicos

Entre los problemas juridicos que podemos encontrar a la hora de llevar a cabo este
proyecto son los siguientes: En primer lugar, al no ser una marca registrada actualmente, el
producto puede ser plagiado en su composicion, en el mercado hay distintos disefios de agendas
para ayudar a las personas a organizar su vida financiera, personal y laboral, pero el factor
diferencial que se encuentra en las agendas son las herramientas previamente disefiadas que le
faciliten al cliente llevar a cabo ejercicios como la planificacion de sus actividades, evaluar su
estilo de vida y demads ejercicios para aumentar el bienestar de las personas.

En segundo lugar, un problema adicional al que se puede enfrentar la marca es que al
gestionar los disefios a través de una tercera persona, a pesar de que los disefios no llevan
ilustracion alguna, ya que nos inclinamos como empresa a un disefio mas minimalista, entonces
debemos identificar acerca de si puede surgir algin problema de distribucidon con respecto al disefio
que fue creado por otra persona y si necesitamos de algliin tipo de comprobante que avale que se
puede distribuir libremente el disefio.

Finalmente, se puede encontrar un problema juridico al querer trabajar con el manejo de
datos personales de los clientes, ya que al ofrecer un servicio de suscripcion debemos realizar una
recoleccion de datos delicados de cada cliente como su niimero de teléfono o su direccion de
vivienda por lo que puede surgir un problema a la hora de recolectar estos datos, por lo tanto

debemos tener una asesoria clara acerca de como se genera una autorizacion para el manejo de
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datos personales y de qué manera estos deben ser tratados, para que los clientes sientan la confianza

de compartir sus datos personales.

3. MODELO DE NEGOCIO

La generacion de productos, mas alla de ser solo la solucion a una problematica presentada
en la actualidad, pretende vender esta solucion a distintos consumidores que se pueden sentir
identificados con la utilizacion de este producto. Al generar esta idea debemos preguntarnos como
pensamos que seria el cliente dispuesto a comprarnos, sus caracteristicas y que busca al comprar,
esto se hace para tener una idea de que queremos lograr y de cémo le podemos dar mas valor al

producto.

3.1 Propuesta de valor

La propuesta de valor que ofrece la marca es brindarle al cliente una herramienta que le
permita aumentar su bienestar mental y emocional, reducir sus niveles de estrés y darles una
perspectiva diferente frente a sus actividades diarias del dia a dia, organizar sus pensamientos,
emociones y tener una mejor relacién mente — cuerpo que les permita ser mucho mas productivos

en su vida diaria.
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Ofrecerle al cliente no solo una agenda, si no una guia con ejercicios previamente
establecidos donde puedan especificar sus objetivos y metas, los pasos que deben seguir para
lograrlo y un acompariamiento a lo largo del afio que les permita alcanzar cada uno de esos
objetivos que se trazaron en el inicio con el fin de desarrollar la confianza de la persona, la
productividad en su entorno y una persona mucho mas feliz y motivada.

Adicionalmente, los productos son hechos en su mayoria con productos reciclables y
ecoldgicos, este era un punto principal al crear esta idea ya que queriamos buscar una agenda que
fuera bonita, agradable, util y ademés que pudiéramos contribuir al medio ambiente con ellas, ya
que realmente muchas empresas no toman conciencia del dafio que le pueden estar haciendo al
medio ambiente y el impacto que los diferentes productos que hay en el mercado puede generar
en el mundo.

Por lo que encontramos que la propuesta de valor de la marca se centra en un
personalizacion y medio ambiente, en donde tendran una compafiia continua del proceso de
compra con nosotros, que va a permitir que los clientes decidan seguir comprando los productos,
gracias al beneficio personal y laboral que va a traer para sus vidas el uso de la agenda, ademas
del buen servicio y adecuada gestion por parte de nuestro equipo de trabajo.

Para futuros planes de la marca, se desea ampliar el portafolio de productos para lograr
llegarle a los clientes en todas las épocas del afio a través de productos atemporales como, por
ejemplo, un taller mindfulness, un podcast con meditaciones guiadas, tableros, organizadores,
aceites esenciales, velas aromaticas, incluir nuevas e innovadoras secciones a la agenda que

involucre la tecnologia.
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Figura 1

Componente grafico propuesta de valor

Fuente: Elaboracion propia

3.2 Caracteristicas de producto o servicio (Lienzo propuesta de valor)

Lo que se busca con esta herramienta es ayudar a las personas a conectarse con su dia a
dia, organizar y planear sus actividades en un periodo de tiempo determinado. Generar la
oportunidad que las personas tengan una mejor relacion mente — cuerpo y que a su vez puedan
desarrollar habitos de escritura para su propio bienestar. Adicionalmente, se busca tener un
producto con una conciencia ambiental. Este producto esta disefiado para que los clientes mejoren

la gestion del tiempo, creen nuevos habitos que les permita alcanzar su mejor version y ademas
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los motive y por ende sean mds productivos, pues logran organizar sus actividades diarias de

manera eficiente y creativa.

Figura 2
Lienzo propuesta de valor
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Fuente: Elaboracion propia.

3.3 Segmento de cliente

Fears gestion de tiempo y
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El segmento principal se ajusta a un perfil de entre 27 a 35 afos, el cual se encuentra

ubicado en la ciudad de Bogotd y en su mayoria en la localidad de Usaquén. El segmento
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seleccionado son aquellas personas que cuentan con unos ingresos mayores a seis millones de
pesos, que viven solas y su unica responsabilidad es velar por su propio bienestar. Este segmento
gana mas dinero del que gasta, y por lo tanto al final de mes tiene la posibilidad de comprar todos
aquellos articulos que no entran dentro de las necesidades basicas. El nivel socio econémico es 5
y 6 debido a que viven en las zonas mas exclusivas de Bogota y frecuentan los lugares de moda de
la capital.

Con respecto a su educacion y trayectoria laboral, este segmento complet6 sus estudios
universitarios y en su gran mayoria realizaron un posgrado. Se graduaron de las universidades
mas prestigiosas de Colombia y por ende obtuvieron excelentes oportunidades laborales desde
que empezaron a realizar las précticas laborales, hasta la actualidad. Hoy en dia, muchos tienen
cargos de alto rango en las empresas, son los encargados de manejar la compafiia familiar o son
duefios de sus propios proyectos.

Con respecto al aspecto personal, nuestro segmento son personas que no han tenido mucho
éxito en el amor, han pasado por diferentes decepciones amorosas, son muy sentimentales y asisten
a terapia consistentemente. Ademas, son personas que, al tener una vida laboral tan activa, dejan
de lado su vida personal y se vuelven muy desorganizados con respecto al manejo de su tiempo.
Se podria concluir que, debido a lo anterior, el segmento de interés se encuentra en una constante
blisqueda de organizacion de su tiempo para de esta forma, lograr establecer horarios que le
permitan trabajar en sus emociones y en si mismos. Su principal necesidad es de organizacion del
tiempo y de encuentros de espacios personales.

Con respecto a su estilo de vida, no tienen mucho tiempo para realizar hobbies asi que
principalmente dedican su tiempo libre a trabajar en si mismos (yendo a terapia) y desconectandose

del trabajo. Esto ultimo lo hacen generalmente cuando llegan a su casa en la tarde y con frecuencia
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suelen pedir domicilios debido a que no tienen mucho tiempo para prepararse comida y/o les
genera un sentimiento de pereza realizar esta accion debido a que ellos mismos son los encargados
de limpiar y organizar la casa en la mayoria de la semana. Son amantes de las peliculas de amor,
las comedias y el drama, también disfrutan de estar en redes sociales, principalmente TikTok e
Instagram, ya que esto les ayuda a despejar su mente.

A raiz de lo anterior, son personas muy faciles de influenciar ya que todo lo que ven en las
redes sociales se lo creen. Se podria decir que esto estd muy relacionado con el proceso de decision
de compra debido a que los productos que dentro de su grupo social se vuelvan virales, seran
aquellos que ellos compraran. También se dejan influenciar por lo que los demés digan, por lo
tanto, si la terapeuta les recomienda que se compren una agenda para organizar mejor las labores,
ellos lo haran porque estan desesperados por sentirse a gusto con ellos mismos. Ademas, les
interesa mucho encajar dentro de su grupo social ya que esto determina para ellos qué tan
importantes son en la sociedad. Es por esto mismo que los productos que compran suelen ser los
mas llamativos, personalizados y costosos del mercado ya que buscan estatus social. Prefieren
comprar de forma virtual ya que les ahorra tiempo y prefieren los productos personalizados debido
a que de esta forma generan un vinculo mas importante con las cosas que compran. Son amantes
de las nuevas experiencias, les gusta salir con sus amigos, son muy emocionales, creen en la
astrologia, el hordscopo, no tienen mucho tiempo libre y tienen conflictos emocionales sin resolver

que los lleva a comprar productos de forma constante que los haga sentir mejor.

3.4 Descripcion del buyer persona



Figura 3

Buyer persona

Suefa con conocer
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Ir a restaurante

Le gusta viajar
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Su comida favorita es
la pasta con una copa
de vino

Le cuesta encontrar
equilibrio entre su vida
amorosa, laboral,
social y personal

15 - 60 anos

Trabaja en el area de
comunicaciones de
una marca nacional de
ropa

Huele a vainilla
Prefiere ir al gimnasio

Meditar

Hacer ejercicio
Leer

Pintar

Muy emocional

Muy social

Muy familiar

Cree en la astrologia

Fuente: Elaboracion propia

Le gusta crear contenido
de como manejar el
marketing en las empresas

Tiene muchas
reuniones

Tiene muchas tareas
en el dia
Apasionado con su
trabajo

3.5 Hallazgos y validaciones del problema con el usuario
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Para validar las necesidades de nuestro potencial cliente, se decide hacer uso de dos
metodologias que nos permitiera identificar aquellas necesidades insatisfechas que los
consumidores tienen a la hora de planificar su dia a dia, sus metas y su mente. En primer lugar, se
selecciona aleatoriamente una muestra de la poblacion y se realiza una encuesta donde se evidencia
algunas tendencias en sus estilos de vida, asi como gustos y preferencias que tienen actualmente
frente este tema. En segundo lugar, se realizan entrevistas a diferentes profesionales y expertos,
con el fin de reconocer e identificar los beneficios que trae el practicar journaling, planificar tus

metas y organizar tu dia a dia, en el bienestar de las personas.

Tabla 1

Ficha técnica de la encuesta

Realizada por: Maria Daniela Rincon Murcia
Silvia Fernanda Gonzalez Portilla

Maria Camila Ramirez Fonseca

Nombre de la encuesta: Encuesta: Métodos y preferencias en la
planificacion de las actividades cotidianas de
las personas en Colombia.

Poblacion: Hombres y mujeres entre los 18 y 40 afios que
viven en Colombia.

Tipo de muestreo: Aleatorio simple.

Técnica de recoleccion de datos: Encuesta a partir de un formulario de Google

donde deben suministras datos demograficos
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y demas informacién acercar de las
preferencias en la planificacion de las
actividades cotidianas.

Fecha de fabricacion: Marzo, 2023.

Objetivo de la encuesta: - Identificar los métodos de
organizacion que las personas usan
para llevar a cabo sus actividades
diarias.

- Analizar las herramientas que las
personas disponen para planificar sus
dias y los beneficios que perciben de
estas.

- Identificar los desafios que las
personas enfrentan a la hora de
planificar sus actividades cotidianas.

Nimero de preguntas formuladas: 20
Numero de encuestadores: 3
Tipo de preguntas aplicadas: Preguntas cerradas (Opcion multiple)

Fuente: Elaboracion propia.

Resultados de las encuestas al potencial consumidor

Empleamos como primera metodologia de investigacion las encuestas, las cuales son ttiles
para recopilar informacion y datos especificos de los consumidores, con el fin de conocer sus
opiniones sobre un tema en especifico (Infobae, 2021). En la primera parte de la encuesta quisimos
recolectar diferentes datos demograficos de nuestros potenciales consumidores que nos
permitieran identificar algunos datos generales y con ello conocer mas acerca de la poblacion a la

que nos estamos dirigiendo o donde nos vamos a enfocar.
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Figura 4

Resultados demograficos

Género
61 respuestas

® Mujer
@ Hombre
@ Prefiero no decirlo

73,8%

Fuente: Elaboracion propia.

Interpretacion: El 73,8% de los encuestados eran mujeres y el 26,2% de la poblacién

seleccionada eran hombres.



Figura 5

Resultados demograficos

Edad

61 respuestas

A
)4

Fuente: Elaboracion propia.

@ 17 afios 0 menor
@ 18 - 20 afos
© 21-29 afios
@ 30 -39 afos
@ 40 - 49 afos
@ 50 - 59 afios
@ 60 - 69 afios
® 70 afios o mayor
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Interpretacion: Podemos evidenciar que nos estamos enfocando mayormente en un publico

joven. El 67,2% de los encuestados estan entre un rango de edad de 21 a 29 afios, seguido de un

16,6% de la poblacion que esta entre los 18 a 20 afios.

Figura 6

Resultados demograéficos

Ciudad

61 respuestas

Fuente: Elaboracion propia.

@ Bogota

@ Medellin

® Cali

@ Barranquilla
@ Cartagena

® Bucaramanga
® Cucuta

@ Pereira

13V
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Interpretacion: Principalmente los potenciales consumidores estan ubicados en Bogotd y

Bucaramanga con un 75,4% y 16,4% respectivamente.

Figura 7

Resultados demograéficos

Situacion laboral actual
61 respuestas

@ Empleo de medio tiempo

@ Empleo de tiempo completo
Desempleado

@ Trabajador por cuenta propia

@ Estudiante

@ Retirado

@ Estudiante y trabajo por horas

® Freelance

Fuente: Elaboracion propia.

Interpretacion: Seguido de lo que pudimos evidenciar anteriormente, nuestro nicho de
mercado se encontraria conformado por un publico joven y por ende el 54,1% de los encuestados
son estudiantes. Por otro lado, el 24,6% tienen un empleo a tiempo completo y el 9,8% son

trabajadores por cuenta propia.
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Figura 8

Resultados demograficos

Estrato socioeconémico
61 respuestas

@ 1. Bajo-bajo

® 2Bajo

® 3. Medio-bajo
@ 4. Medio

@ 5. Medio-alto
® 6. Alo

Fuente: Elaboracion propia.

Figura 9

Resultados demograficos

Ingresos mensuales
61 respuestas

@ Menor a $1.000.000

@ Entre $1.000.001 - $3.000.000

@ Entre $3.000.001 - $5.000.000

@ Entre $5.000.001 - $7.000.000

@ Entre $7.000.001 - $10.000.000
@ Entre $10.000.001 - $15.000.000
@ Entre $15.000.0001 - $20.000.000
@ Entre $20.000.001 - $25.000.000

n”v

Fuente: Elaboracion propia.

Interpretacion: Debido principalmente a que gran parte de la poblacion encuestada son
jovenes y estudiantes el 39,3% tienen unos ingresos mensuales de entre $1.000.000 y $3.000.000.
E123% tienen ingresos mensuales menores a $1.000.000. Y el 37,7% restante tienen unos ingresos

mensuales superiores a los $3.000.000.
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En esta segunda parte de la encuesta, quisimos identificar las preferencias de nuestros

potenciales clientes frente a las metodologias y herramientas que usan para planear y organizar su

dia a dia.

Figura 10

Preferencias de los potenciales clientes

¢Qué tan importante es para usted organizar y planificar su dia a dia?
61 respuestas

@ Muy importante
@ Importante
Algo importante

9
344% . @ Poco importante
e @ Nada importante

Fuente: Elaboracion propia.

Interpretacion: El 42,6% consideran muy importante la planificacion y organizacion del dia

a dia. E1 34,4% lo consideran importante. Y finalmente el 14,8% lo consideran algo importante.
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Figura 11

Preferencias de los potenciales clientes

¢Considera estd, una accioén indispensable para poder cumplir con sus objetivos planteados?
61 respuestas

®si

® No
® Tal vez

Fuente: Elaboracion propia.

Interpretacion: El 72,1% de los encuestados consideran est4 actividad indispensable para
cumplir con sus metas y objetivos. Mientras que el 14,8% cree que tal vez sea indispensable. Y el

13,1% votd que no es indispensable para el cumplimiento de las metas.

Figura 12

Preferencias de los potenciales clientes

¢Cudl es su herramienta favorita a la hora de organizar su dia a dia?
61 respuestas

@ Un planner o agenda

@ El celular o Tablet

@ Un tablero

@ No organizo mi dia
— @ Mi cabeza

@ Apple calendar

@ Me gusta usar libretas que tienen lista
de tareas y un espacio para chulearlas.

Fuente: Elaboracion propia.
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Interpretacion: Sorprendentemente podemos evidenciar que hoy en dia mas del 50% de las
personas siguen prefiriendo escribir en una agenda o planner, mientras que el 31,1% de la

poblacion prefiere hacerlo en el celular o Tablet.

Figura 13

Preferencias de los potenciales clientes

¢Qué tan importante seria para usted el poder personalizar un planner/agenda de acuerdo a sus
necesidades?
61 respuestas

@ Muy importante
@ Importante
Algo importante

@ Poco importante
@ Nada importante

Fuente: Elaboracion propia.

Interpretacion: Entendiendo que al hablar de bienestar los consumidores tienen diferentes
necesidades, encontramos que el 44,3% de los encuestados consideran muy importante poder
personalizar sus articulos de acuerdo a lo que ellos usan y necesitan. Y el 24,6% lo consideran

importante y algo importante.
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Figura 14

Preferencias de los potenciales clientes

¢.Como prefiere escribir sus pendientes, tareas, objetivos o pensamientos?
61 respuestas

@ Digital
® Fisico
@ No me gusta escribir

Fuente: Elaboracion propia.

Interpretacion: Se evidencia que el 62,3% de los encuestados prefieren tomar apuntes y
anotar sus pendientes en fisico, mientras que por el otro lado el 34,4% prefiere hacerlo de manera

digital.

Figura 15

Preferencias de los potenciales clientes

¢Sabe usted que es Journaling?
61 respuestas

@ si
® No
® Tal vez

Fuente: Elaboracion propia.
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Interpretacion: El 67,2% de los encuestados tienen conocimiento de lo que es journaling.

El 27,9% no conocen el término.

Figura 16

Preferencias de los potenciales clientes

¢Practica journaling?
61 respuestas

®si
® No

Tal vez

Fuente: Elaboracion propia.

Interpretacion: Podemos evidenciar que el 67,2% de los encuestados, aunque algunos saben
lo que es el journaling, no lo practican. Y el 14,8% se puede decir que lo practican de vez en
cuando, mas no es una actividad incorporada totalmente a su rutina. A diferencia del 18% de los

encuestados que si practican este ejercicio.
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Figura 17

Preferencias de los potenciales clientes

Si su respuesta anterior fue si, ;Cuales son los beneficios que usted considera pueden tener hacer
journaling?
24 respuestas

Tranquilizar y aclarar tu mente|
Liberar los sentimientos reprimi...
Liberar el estrés del dia a dia
Reducir o eliminar los pensami...
Una forma de meditar,

Ayuda a reducir la ansiedad o...
Ser mas disciplinado

Dormir mejor,

Ser mas agradecido
Nosequees

Me ayuda a mantenerme positi...
Tener mejores habitos y llevar. ..

20 (83,3 %)
11 (45,8 %)
11 (45,8 %)
11 (45,8 %)

8(33,3%)
11 (45,8 %)

13 (54,2 %)
5 (20,8 %)

10 (41,7 %)
1(4,2 %)
1(4.2 %)
1(4,2 %)

Fuente: Elaboracion propia.

Interpretacion: Se puede observar que el beneficio que mas perciben los encuestados al
hacer journaling es que tranquiliza y aclara la mente (83,3%), a su vez que te ayuda a ser mas
disciplinado (54,2%), agradecido (41,7%) y te permite liberar sentimientos reprimidos, el estrés

del dia a dia, reducir pensamientos negativos y la ansiedad (45,8%).

Figura 18
Preferencias de los potenciales clientes

¢Considera que actualmente ha encontrado un balance en las diferentes areas de su vida (efectiva,
econdmica, profesional, intelectual, espiritual, fisica)?

61 respuestas

® Muy de acuerdo

@ De acuerdo

@ Algo de acuerdo

@ Poco de acuerdo
| @ Nada de acuerdo
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Fuente: Elaboracion propia.

Interpretacion: El 42,6% de los encuestados estan algo de acuerdo frente a la pregunta de
si han encontrado un balance en las diferentes areas de su vida actualmente. El 26,2% estan de

acuerdo con esta pregunta. Mientras que, por el otro lado, el 13,1% de los encuestados estan poco

de acuerdo.

Figura 19

Preferencias de los potenciales clientes

¢Qué tan importante es para usted el cuidado del medio ambiente?
61 respuestas

@ Muy importante
® Importante

¥ Algo importante
@ Poco importante
@ Nada importante

Fuente: Elaboracion propia.

Interpretacion: El 47,5% de los encuestados consideran muy importante el cuidado del

medio ambiente. E1 37,7% lo consideran importante y el 14,8% lo consideran algo importante.
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Figura 20

Preferencias de los potenciales clientes

¢Considera la sostenibilidad del producto como un factor determinante en su decisién de compra?
61 respuestas

@®si
@ No
© Tal vez

Fuente: Elaboracion propia.

Interpretacion: 63,9% de los encuestados consideran la sostenibilidad del producto como
un factor determinante en su decision de compra respecto a un producto en especifico. El 24,6%
de los encuestados votaron tal vez, mientras que el 11,5% no consideran la sostenibilidad del

producto como un factor determinante en su decision de compra.

Figura 21

Preferencias de los potenciales clientes

¢Cuénto esta dispuesto a pagar por un planner/agenda/diario, personalizable, sostenible y

amigable con el medio ambiente?
61 respuestas

@ Menos de $50.000

@ Entre $50.000 y $100.000
@ Entre $100.001 y $150.000
@ Més de $150.000

@ No lo compraria

Fuente: Elaboracion propia.
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Interpretacion: Podemos evidenciar que de los potenciales consumidores encuestados el
49,2% estan dispuestos a pagar menos de $100.000 por una agenda, mientras que el 45,9% de los

encuestados no estan dispuestos a pagar mas de $50.000 por el producto.

Figura 22

Preferencias de los potenciales clientes

¢Cuadles serian las razones por las cuales usted NO adquiriria una agenda/planner?
61 respuestas

@ Si la adquiriria

@ No me gusta escribir

© Prefiero hacerlo de manera digital

@ No tengo el habito de la escritura
] @ No se como usarlo

@ Que no me guste el disefio
@ Apple ya ofrece ese servicio y funciona
bien (y es gratis)

Fuente: Elaboracion propia.

Interpretacion: El 19,7% de los encuestados prefiere hacerlo de manera digital, mientras

que el 13,1% simplemente no la adquirirdn porque no tienen el habito de la escritura.

Figura 23

Preferencias de los potenciales clientes

¢Cada cuanto genera el proceso de re-compra de este tipo de articulos?

61 respuestas
@ Cada Mes
@ Cada 6 meses
© Cada afio
@ Cada 2-5 afios
@ No compro este tipo de articulos




52

Fuente: Elaboracion propia.

Interpretacion: Como parte de sus propodsitos de ano nuevo el 47,5% de los potenciales
clientes adquieren este tipo de productos una vez al afno. El 21,3% cada 6 meses, mientras que el

23% no compran este tipo de articulos.

Conclusiones generales encuestas: En conclusion, podemos afirmar que las encuestas no
permitieron encontrar diversos hallazgos muy importantes. En primer lugar, nos estamos
dirigiendo a un publico joven, estudiantes entre los 18 y 29 afios. Principalmente residentes de
Bogota. Con un nivel socioecondmico medio y alto. Contrario a lo que se creia en un inicio, aunque
no es tan popular como hace algunos afios, la escritura sigue siendo una metodologia bastante
usada actualmente. La cual tiene diferentes propoésitos dependiendo del cliente y sus objetivos. Es
por esta razén que podemos afirmar que cada consumidor tiene necesidades diferentes en este

ambito, por lo cual es importante permitirle la personalizacion de este producto.

Por otro lado, pudimos evidenciar que gran parte de la poblacion encuestada estan
familiarizados con el journaling, sin embargo, muy poco de ellos lo practican. Esto se debe a que
los jovenes van perdiendo el habito de la escritura, asi como también no saben como llevarlo a
cabo o simplemente prefieren plataformas o medios digitales para ejercer este tipo de actividades.
Aunque los beneficios con un medio u otro siguen siendo los mismos, pues este ejercicio les
permite a las personas, tranquilizar y aclarar la mente, a su vez que ayuda a ser mas disciplinado,
agradecido y permite liberar sentimientos reprimidos, el estrés del dia a dia, reducir pensamientos

negativos y la ansiedad.
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Sorprendentemente, también pudimos evidenciar que gran parte de la poblacion encuestada
no esta satisfecha con el balance en las areas de su vida con la que cuentan actualmente. Y que
ademas cada vez es mas grande la preocupacion que este nicho de mercado tiene frente al cuidado

del medio ambiente y como este factor tiene un gran impacto en la decision de compra del cliente.

Entrevistas

Como segunda metodologia de investigacion se realizardn entrevistas, ya que consideramo
altamente valioso las experiencias y conocimiento de profesionales como: Psicologos, escritores,
expertos que han estudiando e investigado la felicidad, entre otros. Estas entrevistas, estan basadas
en una serie de preguntas previamente preparadas las cuales deberan ser respuestas por el
entrevistado y tienen como objetivo conocer su opinion frente al tema en cuestion. (Garrido, 2022).
Tomamos la decision de realizar entrevistas ya que las opiniones de profesionales en el tema nos
podrian dar una aproximacion mucho mas precisa sobre las temdticas del proyecto. Esta actividad
nos permitid tener una idea mas clara de las necesidades de nuestro cliente y confirmar la
importancia e impacto que generan las practicas de organizacion mental y emocional en las

personas. A continuacion, se presentan las conclusiones de las entrevistas y su respectivo analisis.

Conclusiones entrevistas

e A través de todas las entrevistas se evidencid que el manejo y control de las
emociones es uno de los factores mas importantes al momento de hablar sobre

bienestar.
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Se comprobd que efectivamente los ejercicios de respiracion, meditacion,
mindfulness, meditacion y journaling son sumamente efectivos para quienes los
practican. Traen beneficios como la calma, el control mental, la introspeccion, el
analisis emocional, la organizacion de metas, organizacion de ideas y emociones,
entre otras.

Otro aspecto relevante y comin que se evidencio a través de la mayoria de las
entrevistas fue la importancia que tiene la escritura en el bienestar de una persona.
La escritura es el mejor aliado a la hora de necesitar recordar algo, a la hora de
organizar y crear.

Uno de los puntos que mas relevantes nos parecid fue cuando en la entrevista con
el filologo Hernando Cabarcas, antes de realizarle las preguntas que se tenian pre
escritas, ¢l empezo a relatar diferentes acontecimientos en los cuales expreséd
repetidas veces la importancia de la personalizacion en la escritura. Segin
Hernando, el valor de la escritura a mano es que ti mismo la realizaste y no hay
nadie mas que la pueda hacer como ti, y qué mejor forma de poner en papel los
pensamientos que cuando ti mismo eliges las herramientas para desarrollar tus
habilidades.

La escritura a mano es mucho mas importante y tiene un mayor impacto en el
aprendizaje de las personas, a diferencia de la escritura digital. Es importante
entablar una relacion directa entre el individuo y el papel ya que la escritura le
brinda a estas nuevas habilidades y un desarrollo mayor en el cerebro.

El tema de interés que escogimos tiene una gran importancia actualmente debido a

que, segln el psicologo Camilo Méndez, hay una corriente muy fuerte en las
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personas a sufrir depresion y ansiedad debido a lo vivido en la pandemia. Durante
el confinamiento estas emociones se acumularon y hoy en dia son secuelas de lo
ocurrido en el 2020. Los productos de Reve pueden llegar a ser de suma importancia

ya que les brinda a las personas una solucion a esta problematica.

Si desea leer las entrevistas, véase en el anexo A

3.6 Alternativas de solucion y criterios de seleccion

Tabla 2

Alternativas de solucion y criterios de seleccién

Alternativ | Descripcio | Criterio Criterio Criterio Criterio Criterio
as n #1: costos | #2: #3: #4: #S:
accesibilid | funcionali | cercania sostenibilid
ad dad con el | ad
segmento | ambiental
App de Se podrian | Puede ser | Es muy Es una Con Es una
terapia establecer | bastante accesible alternativa | respecto a | herramienta
especializ | alianzas costoso el | parael mas o nuestro muy
ada con hecho de segmento | menos segmento, | sostenible,
centros realizar la | ya que son | funcional suple ya que, al
psicolégic | appyla consumido | ya que todo | algunas ser
0s que ganancia res que se maneja a | necesidade | completame
brinden al | no seria estan la través de la | s, perono | nte virtual,
consumido | muy alto ya | mayoria tecnologia | setiene en | se evitan
rla que un del tiempo | y de esto cuenta que | ciertas
posibilidad | buen en sus depende el | uno de sus | practicas
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de porcentaje | celulares, | buen mayores que podrian
profundiza | de los yestaapp | desarrollo | problemas | llegar a
r en sus ingresos les permite | de las es la falta | afectar al
emociones | estarian agendar sesiones y | de tiempo. | medio
guiado por | destinados | citas de la ambiente.
profesional | al pago de | forma muy | asignacion
es. los rapida y de citas.
profesional | eficaz.
es.
Servicio Dependien | Este Aunque es | Es un | Con Es una
de do de las | servicio online y | producto respecto a | practica
secretario | necesidade | online tiene la | muy nuestros muy
s online S del | podria facilidad funcional clientes, sostenible
consumido | llegar a ser | de ya que el | este ya que, al
r, se le|muy conexion secretario servicio se | ser online,
asignara de | costoso ya | en online  se | ajusta muy | al igual que
forma que la | cualquier | encarga de | bien a su|la primera
virtual un | instalacion | parte del | hacer toda | estilo  de | alternativa,
asesor al |y creacion | mundo, la vida ya que | evita
cual el | de puede ser | organizacié | no tienen | practicas
cliente le | diferentes |un poco |n de tus | mucho que podrian
contara softwares complicad | tareas. Pero | tiempo generar un
todos sus | que se | o el acceso | el cliente no | para impacto en
quehaceres | ajusten a | del cliente | logra organizar | el  medio
, con el fin | las si por | resolver sus cosas y | ambiente si
de que el | necesidade | algun aun su | esto les | fueran
secretario | s de los | motivo no | necesidad facilita presenciales
le organice | clientes se cuenta | de bastante la
una agenda | puede ser | con resolucion | organizaci
virtual. un  poco | internet o | de los | 6n de su
dificil  de | con senal. | temas tiempo.
realizar. emocionale
S.
Productos | A través de | De las | Es la | Es un | Este Esta
de la creacion | alternativas | alternativa | producto producto se | alternativa
papeleria | de , es la|mas bastante ajusta es mas o
para la | agendas, menos asequible | funcional totalmente | menos
organizaci | libretas, el | costosa ya | debido a | ya que hace | a todas las | sostenible
on cliente que en este | que los | que el | necesidade | ya que
emocional |tendra la | caso el | productos | cliente S del | depende
y laboral | posibilidad | cliente es el | los puedes | genere una | cliente y es | mucho de
de que elige el | llevar conexion una los
personaliz | precio que | contigo a | emocional | solucion materiales
ar sus | esta cualquier | con el | que les | que se
productos | dispuesto a | lugar  al | producto y | permite utilicen para
que le | pagar por | que vayas, | que se | desarrollar | la
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ayudaran a | sus depende vuelve otras realizacion
distribuir | productos, | totalmente | esencial en | habilidades | de los
mejor su | dependiend | del cliente | su dia a dia | . Se ajusta | productos.
tiempo, o de la|lafacilidad | gracias a su | perfectame | Se debe ser
organizar | suscripcion | de acceso | practicidad | nte al estilo | muy
sus tareas | que  este | que quiera |y a sus | de vida de | consciente
de forma | desee establecer | diferentes | los del uso de
mas adquirir. El | con el | formas de | consumido | materiales
eficiente y | producto se | producto. | usarse, las | res y | ecoldgicos
crear ajusta a las | Son cuales son | gracias asu | para
espacios necesidade | productos | elegidas practicidad | disminuir el
seguros s del cliente | livianos, por el impacto
para lajy a sus|de tamafo | consumidor ambiental.
introspecci | recursos. mediano y
on que se
emocional pueden
y llevar con
espiritual. facilidad a

cualquier

lugar.

Fuente: Elaboracion propia

4. ANALISIS SECTORIAL

Al introducir un nuevo producto en el mercado debemos tener en cuenta el entorno donde
vamos a entrar, tener en cuenta que este tiene factores politicos, ecocdémicos, sociales,
tecnoldgicos, ecoldgicos y legales que afectan el comportamiento del mercado, el negocio y por
ende la operacion de la empresa. El identificar las oportunidades y amenazas del mercado nos
permite crear estrategias mucho mas enfocadas y efectivas, reducir riesgos y cumplir con el
objetivo principal del emprendimiento el cual es satisfacer una necesidad en un segmento de

clientes determinado. De esta manera poder hacer continuas mejoras en el negocio y crear planes
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a corto y largo plazo que permita anticipar cambios en el mercado y seguir creciendo y

expandiendo el negocio.

4.1 Mapa del entorno

Tabla 3

Andlisis PESTEL

Politico

Social

e Existen diversas leyes y
regulaciones que se deben
cumplir dependiendo de la
ubicacion y el tipo de
negocio que se cree.

e Constantemente entidades
como la Céamara de
Comercio crean iniciativas

para apoyar a los
emprendedores.

e Colombia cuenta con
grandes relaciones

comerciales entre diferentes
paises lo que facilita la
obtenciéon de materiales
provenientes del exterior.

Economico
Actualmente Colombia
enfrenta una tasa de

inflacion bastante alta, que
eleva los costos de
produccion y manufactura.
Constantemente se crean
nuevas fuentes de
financiamiento  dirigidas
exclusivamente a los
emprendimientos.

Se debe considerar el
poder adquisitivo de la
poblacion a la cual nos
dirigimos, para determinar
la demanda del producto.

El mercado presenta una
tendencia de consumo
por los productos que
aumenten el bienestar
mental de las personas.
La poblacion
constantemente esta en
busca de un cambio en su
estilo de vida que les
permita encontrar un
balance en las diferentes
areas.

Las personas cada vez
demuestran tener una
preferencia mas grande
por los productos
tecnoldgicos.

Tecnoldgico

Ecolodgico

Legal

e Actualmente en Colombia
hay variedad de empresas
que  ofrecen  distintos

Las industrias colombianas
dia a dia estdn en proceso
de convertirse en industrias

La industria papelera
necesita vigilancia en
cuanto a procesos de
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materiales de papeleria
personalizados, por lo tanto,
hay bastante competencia en
este sector de venta.

Colombia  cuenta  con
distintas  ferias  graficas
donde se realizan exposicion
de maquinas para la
impresion de materiales de
papeleria, cada dia mas
innovadores y diferentes, de
manera que la industria
cambie hacia un entorno
mas ecoldgico y sostenible.
Las maquinas ofertadas para
la impresion de papeleria
estan en constante cambio,
ya no solo se imprimen de a
dos colores si no que las
impresiones se dan en
maquinas que procesan los 4
colores, esto permite mas
eficiencia a la hora de
trabajar, menores tiempos

de impresion 'y mayor
calidad.
La innovacion en

maquinaria es clave ya que
permite que exista mayor
calidad a la hora de imprimir
y permite que los procesos
se simplifiquen.

mas sostenibles,
optimizando sus procesos
para no permitir que se
continu¢ afectando el
medio ambiente de manera
negativa.

La industria papelera
también se ajusta a estos
procesos, ya que al utilizar
quimicos para la impresion
se busca que los residuos
generados  pueden  ser
desechados de manera
adecuada tales como las
tintas 'y quimicos de
limpieza, que son
recolectados por empresas
especializadas para un
correcto desecho.

La industria también busca
que el producto llegue
hasta el final de su ciclo y
se pueda reciclar para
volver a reutilizar el papel,
por lo tanto, todos los
residuos de corte son
reciclados que manera
correcta, y se busca que las
personas que utilizan los
productos de papeleria
también  entiendan la
importancia de reciclarlos
cuando ya logren su ultimo
uso y completen su ciclo.

propiedad intelectual, ya
que la copia de disefios
actual puede resultar en
un problema a la hora de
vender y de la generacion
de valor.

Conformar una nueva
empresa 0 marca tiene
distintos procesos en
Colombia, por lo que es
necesario un  buen
acompafnamiento a la
hora de crear tu concepto
de empresa de manera
legal para no tener
ningun problema de tipo
juridico con la creacion
de una nueva empresa.

Fuente: Elaboracion propia
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4.2 Mapa de competidores

Para poder comprender de forma mas clara la industria de interés, es necesario realizar un
andlisis comparativo de los competidores que tengan un producto similar al de nosotros o que
busquen suplir las mismas necesidades. Para esto, escogimos los tres competidores nacionales
mas fuertes en relacion con estrategias de mercadeo, ventas y posicionamiento. A continuacion,
se presentaran las fortalezas, debilidades y analisis de las marcas colombianas Hojas, Va and Ba

y Espejo de Papel.

4.2.1 Competidor #1: Hojas.

e Producto: Sustituto

e Fortalezas:

Los clientes ya tienen conocimiento sobre la marca y existe una fidelidad de parte de los
consumidores. Tienen una larga trayectoria que evidencia la calidad y disefio de sus productos.

Debido a la excelente calidad que los caracteriza, se encuentran excelentes comentarios de
parte de los consumidores en las redes sociales y en la pagina web. En las redes sociales, los
consumidores interactian constantemente con el contenido.

La pagina de Instagram cuenta con constantes publicaciones que se realizan de forma
diaria. El contenido que la empresa realiza es principalmente posts de imagenes y reels.

Con respecto a la pagina web y a las redes sociales, la empresa tiene una buena atencion al
cliente debido a que contestan de manera rapida y clara, y tienen un excelente manejo del catdlogo

y de las descripciones del producto. Resuelven las dudas del cliente de forma efectiva.
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Se realizan de forma trimestral talleres virtuales relacionados a temas en tendencia como
la manifestacion, el journaling y el vision board. Se evidencia el uso y la explotacion de las
herramientas virtuales.

Como se menciond en el anterior enunciado, la marca se mantiene al tanto con respecto a
los temas en tendencia que pueden estar relacionados con los productos de papeleria que
comercian.

La péagina cuenta con diferentes actividades que sirven como canal de venta alternativa.
Estos canales son una ventaja ya que, a través de otras actividades o asociaciones, se generan
ventas indirectas.

e Debilidades

La empresa Hojas es pionera en productos de papeleria y disefio en la ciudad de Bogota,
pero no lo es en otras ciudades de Colombia. Esto se considera una debilidad ya que en otras de
las principales ciudades de Colombia los consumidores acuden a otras marcas para comprar este
tipo de productos.

Hojas no maneja productos para hombres. No han incursionado en los productos para este
segmento debido a que su enfoque principal estd en los productos para mujer.

Debido a los tantos afios de trayectoria que llevan en el mercado, la marca se ha vuelto un
poco obsoleta y la tendencia de los jovenes es relacionar los productos con generaciones mayores.

La presencia digital se enfoca tinicamente en la pagina web, Facebook e Instagram. Estas
son las redes sociales que mas utiliza el segmento de interés, pero es justamente por esto que, si
desean llegar a otro segmento diferente o mas joven, deben preparar una estrategia para incursionar

en las redes sociales en tendencia como TikTok.
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La mayoria de los productos son publicados y promocionados a través de las redes sociales,
pero en la pagina web no se encuentran. Existe una falta de comunicacién entre el area creativa de
Instagram y Facebook y quienes manejan inventarios.

La marca no se caracteriza por ser una marca sostenible. En pleno 2023, la sostenibilidad
es una de las caracteristicas mas relevantes para los consumidores a la hora de comprar un
producto.

e Actividades de marketing y estrategia digital

La estrategia principal de la marca consiste en mantenerse al tanto de los temas en tendencia
y que puedan implementar en sus productos. Buscan generar impacto en las personas a través del
uso de elementos que llamen la atencion del publico y que genere una conexion directa con ellos.
Una evidencia de esto es el feed de Instagram, ya que este mantiene una linea grafica muy clara y
definida. Todos los posts se relacionan entre si 'y su éxito se basa en usar las tendencias existentes.
Un ejemplo es la creacion de reels que den la sensacion de “aesthetic” que segun (Paricello Gomez,
2023) es una tendencia que se basa en la “‘estética’, haciendo referencia a algo que nos produce
placer a la vista, sea de la manera que sea.”

La audiencia se siente facilmente relacionada con los posts ya que le hacen preguntas a los
consumidores que los hacen reflexionar de manera interna sobre sus acciones y pensamientos.
Algunos de los posts que podemos encontrar son: frases positivas, tips para vivir en gratitud, guias
para manifestar, estrategias para controlar la ansiedad y reels mostrando sus productos de forma
aesthetic.

Las principales estrategias de venta que usan son:

Venta Personal: se trata de un tipo de venta en el que el vendedor se relaciona con el cliente

de una forma personalizada.
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Venta indirecta: se trata de una venta cruzada que ocurre cuando una persona esta completa
yo otra compra y se intenta que el cliente lleve mas productos complementarios. Esto lo hacen
mucho en la pagina web ya que a la hora de comprar te sugiere descuentos en otros productos que
se complementan con lo que estas llevando.

Venta a través de redes sociales: para cada canal existen diferentes maneras de crear
estrategias de contenido para llegarle a sus consumidores. En este caso, su canal de Facebook y de
Instagram comparten las mismas publicaciones solamente que a segmentos distintos. Y en
Facebook sus publicaciones estan agrupadas. (Salesforce Latinoamerica, 2022)

Segun la pagina oficial de Hojas, la empresa se vuelve pionera en 1992 en innovar y crear
disefios aplicados principalmente a articulos escolares. Con el tiempo, van creciendo y
adaptandose a las tendencias y a las nuevas modas a través de la creacion de lineas y productos de
escritorio, oficina, accesorios y regalos. (HOJAS en Instagram, s. f.)

Podemos observar que es un competidor para tener en cuenta debido a que trabaja
exactamente con los mismos productos con los cuales Reve quiere incursionar en el mercado.
Ademas, tienen una gran estrategia de redes sociales, generan mucho impacto en sus
consumidores, tienen una excelente y variada forma de personalizar los productos, venden
productos complementarios y ademas realizan talleres y otro tipo de actividades que de forma

indirecta se vuelven muy fuertes a la hora de realizar ventas.

4.2.2 Competidor #2: Va and Ba

e Producto: Sustituto
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e Fortalezas:

Cuentan con productos que generan una asociacion muy facil con su audiencia ya que son
llamativos, brillantes, de colores en tendencia, simples y sofisticados.

Venden productos muy practicos y con un disefio muy conciso.

Las tapas de los cuadernos se pueden reciclar ya que tienen un modelo de refi/l de hojas.
(@vaandba, 2023) Esto significa que tienen conciencia ambiental, lo cual es relevante para las
generaciones que compran los productos.

Tienen presencia en diferentes redes sociales, Facebook, Instagram, LinkedIn y directorios
nacionales. Esto es una gran fortaleza ya que le brinda a la marca una mayor credibilidad y hace
que los consumidores tengan una forma mas sencilla de contactar con la marca.

e Debilidades

Tienen pocos seguidores en Instagram lo cual es algo muy negativo al ser una marca tan
reconocida en el segmento de 18-30 afios, una generacion que pasa una gran cantidad de su tiempo
en redes.

Hay una poca variedad de productos. En la pagina web se puede analizar que solo venden
productos de papeleria como libretas, carpetas, organizadores y cartucheras. A diferencia de otros
competidores que buscan agregar accesorios a sus productos para volverlos mas relevantes y
llamativos.

Baja interaccion por parte de los consumidores en redes sociales. Tienen pocos comentarios
y likes en sus publicaciones.

e Actividades de marketing y estrategia digital
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Va and Ba es una marca que tiene mucho para mejorar en términos de estrategias digitales.
Se podria decir que su presencia se da de forma mas presencial que virtual, ya que muchos
consumidores, como lo es en nuestro caso, conocemos la marca por las ferias de emprendimiento
en las cuales participa Va and Ba.

Digitalmente mantienen una estrategia bastante rigida con respecto al feed que llevan. Esto
se puede evidenciar en la forma en la que establecen la caratula de los reels. Ellos esperan que,
poniéndole una frase motivadora, o algiin simbolo, van a lograr captar la atencion del cliente y van
a tener mas visitas, pero esto no es percibido de tal manera.

A partir de lo anterior, consideramos conveniente hacer una comparacion entre los
competidores que hemos analizado hasta el momento y evidenciar que Hojas, es una marca que
tiene mucho mas claro el manejo de sus clientes a través de las redes sociales. A nosotros los
consumidores nos gusta ver cosas estéticas, nos gusta recibir informacién de forma fécil, practica
y rapida, y esto no lo logra Va and Ba con sus reels. Aunque intentan seguir las tendencias actuales
en términos de trends, los videos se ven un poco forzados.

Algo que si nos agrada de la estrategia digital de Va and Ba es el hecho de generar ventas
indirectas con sus reels. Aunque se ven un poco forzados, encuentran la forma de asociar las cosas

que estan diciendo y que son completamente diferentes a vender el producto directamente.

4.2.3 Competidor #3: Espejo de Papel

e Producto: Sustituto

e Fortalezas:
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Con respecto a los competidores previos, Espejo de Papel el que mayor cantidad de
seguidores tiene, por lo tanto, lo consideramos nuestra competencia principal ya que el segmento
al cual queremos venderle se contacta principalmente por las redes sociales.

Cuentan con el apoyo de influencers importantes como Daniela Salcedo, las cuales tienen
mucha influencia en la decision de compra de los consumidores del segmento escogido.

Tienen excelentes disefios y una amplia variedad de productos de papeleria.

No solo se enfocan en productos de papeleria sino también en productos de bienestar, lo
cual para nosotros es una gran competencia porque nos encontramos en el mismo sector.

Se enfocan mucho en la psicologia del consumidor al apelar a sentimientos que hacen al
consumidor sentirse importante para la marca. Un ejemplo de esto es en su pagina web en donde
hablan sobre seguridad emocional, reflexiones y positivismo.

Tienen una buena interaccion en redes sociales de parte de los consumidores ya que
constantemente en sus publicaciones tiene un gran nimero de comentarios.

e Debilidades:

El feed no es estético y como tiene tantos colores y no sigue una linea grafica, no llama la
atencion del cliente.

Utilizan fuentes y posts que no se ven atractivos para el consumidor.

Tienen una regular atencion al cliente. Se realizd una compra en la marca y ademas de
tomarse un amplio tiempo en entregar el pedido, mandaron dos veces la orden. Al escribir para
devolver el pedido que habian mandado de forma erronea, no contestaron.

No manejan personalizacion.

Las imagenes que usan en el feed son sacadas de otras paginas como Pinterest y esto hace

que baje un poco la credibilidad de la marca y que el feed no se vea estético y organizado.



67

La pégina web tiene mucho contenido que hace que el consumidor se sienta sobrecargado
de informacion. Hay muchas tipografias diferentes, muchos simbolos, emojis, colores € imagenes
en desorden.

e Actividades de marketing y estrategia digital

Se podria decir que esta es la competencia mas fuerte de la marca en términos de
producto ya que es el competidor que mas se acerca al producto que queremos vender. Ademas,
son los competidores mas conscientes de la principal problematica que queremos atacar que es

la organizacion de los pensamientos y las emociones, y son aquellos que mas ajustan sus

productos a las necesidades del cliente.

Tabla 4

Analisis de competidores

retroalimentacio

e Productos

COMPETIDORES | Hojas Vaand Ba Espejo de papel
Producto: Sustituto Sustituto Sustituto
Fortalezas: e Fidelizacion por e Productos e Mas
parte de los llamativos seguidores
clientes. y en en redes
e Excelentes tendencia. sociales.

e Alianza con

nes por parte de reciclables creadores de
los clientes. con contenido
e Interaccién en posibilidad e Gran
redes sociales. de refill de variedad de
e Tendencias hojas. productos y

actualizadas. e Presencia articulos
e Buen servicio al importante relacionados
cliente. en redes con
sociales. bienestar.
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Talleres Creacion de Buena

relacionados con una interaccion

el bienestar. comunidad en redes
en sus redes sociales.
sociales.

Debilidades: Presencial Pocos Feed
principalmente seguidores. desorganiza
en Bogota. Poca d, sin
No tienen variedad de coherencia.
productos productos. Mucho post
dirigidos al Baja con
publico interaccion contenido
masculino. en  redes aleatorio.
Falta de sociales. No tienen
presencia en contenido
algunas  redes propio,
sociales. sacado de
No hay manejo imagenes
de buen predisefiada
inventario. S.

No se

caracterizan por

la sostenibilidad.

Buscan  seguir Presencia Competidor
o tendencias, mas en mas cercano

Actividades de innovando  en fisico que al producto

marketing y redes sociales. virtual. que
Reflexion en los Rigidez en queremos

estrategia digital: posts y reels. sus vender.

Estrategia  de publicacion Centrados

venta: personal, es de en la

indirecta y redes Instagram, produccion

sociales. no hay de productos
dinamismo. con relacion
Venta al bienestar,
indirecta a pensamiento
través de S y
redes emociones.
sociales.

Fuente: elaboracion propia
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5. PROTOTIPO FUNCIONAL

La siguente etapa que se llevo a cabo es el prototipo inicial, teniendo en cuenta que este
sera un primer acercamiento al producto final con la intension de testear el disefio, el recibimiento
del cliente, su funcionalidad, entre otras variables. Realizamos un prototipo de media fidelidad el
cual tiene énfasis en la parte visual del proyecto. Es decir, detalles como los colores, la tipografia,
el contenido (Vaware Labs, 2020).

Adicionalmente, decidimos llevar a cabo una reducida prueba piloto, creando y disefiando
diferentes secciones del producto con el objetivo de validar las diversas hipdtesis iniciales e
identificar si los consumidores se sentian atraidos por el producto final.

Finalmente, como ultimo paso del proceso realizaremos un minimo producto viable que
nos permita identificar si el producto efectivamente esta resolviendo las necesidades del
consumidor, si debemos mejorar el disefio, o si el producto ha sido recibido satisfactoriamente en

el mercado.

5.1 Presentacion y descripcion del prototipo
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Después de realizar el analisis de cada uno de los factores que se mencionaron a lo largo
del documento, se decidid crear un producto que tenga como principal objetivo satisfacer la
necesidad del cliente, la cual es organizar su tiempo, tareas y emociones. Esto lo vamos a lograr a
través de la creacion de productos de papeleria como agendas, planners y libretas, las cuales seran
personalizadas en un futuro, con el fin de crear un vinculo entre el producto y el cliente, para asi
volverlo un articulo de uso cotidiano. Encontramos que una de las principales razones por las
cuales las personas no compraban este tipo de productos era porque las secciones de interés las
terminaban gastando muy rapidamente, mientras que las que no eran de su interés se terminaban
desperdiciando y con esto generando un impacto ambiental por el desperdicio de hojas de papel.

La suscripcion es nuestro factor més importante ya que en Colombia no existe otra empresa
que le permita al consumidor tener acceso a este tipo de productos de una forma tan personalizada
y especifica. El cliente podra escoger dentro de una linea de agendas cual es la que mejor se
acomoda para el tiempo en el que deseen usarla, sea un mes, tres meses o 6 meses. Con nuestro
producto buscamos que los clientes tengan una herramienta siempre a la mano que les permita
organizar sus tareas del dia y que les permita crear espacios de reflexion.

Lo ideal es empezar con la venta online de los productos debido a que el segmento al que
la marca se dirige pasa una mayor parte de su tiempo en redes sociales y paginas web.
Consideramos que este primer acercamiento online con los clientes nos ayudara en el futuro a que
los clientes realicen el proceso de repeticion de compra. El proyecto a largo plazo que tenemos es
la creacion de un espacio presencial en el que el producto se vuelva una experiencia para vivir en
familia o con amigos. Buscamos que le cliente haga parte de todo el proceso creativo de sus

productos.



Figura 24

Prototipo agenda Reve

Fuente: Elaboracion propia.
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En las agendas tenemos las secciones de calendario, meditaciones, check list, mandalas,
journaling, manifestacion y daily planner, adicionalmente de las portadas. En la pagina web
encontraras las opciones de agendas en donde podras seleccionar el disefio que mas te guste y
ademads que agenda se acomoda mas al tiempo que desees usarla, también podran adquirir la

suscripcion a través de este medio brindandonos los datos necesarios para la entrega.

Figura 25

Prototipo seccién Journaling.

FECHA: LMXJVSD
HOY ESTOY AFIRMACIONES
AGRADECID@ POR... DIARIAS
AGUA: HOY ESTOY

AOOOAODLLG ORGULLOS@ POR...

2L 3L

HOY ME SIENTO:
OOOOEEEEOG

COSAS EN LAS QUE

METAS DEL DIA
PUEDO MEJORAR S

Fuente: Elaboracion propia.
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5.2 Hipotesis

Nuestra propuesta de valor es Unica ya que en Colombia no existe otro modelo de negocio
que venda productos de papeleria y bienestar que sean personalizables en su totalidad.
Los clientes estan dispuestos a pagar por el precio del producto ya que sera un producto
amigable con el medio ambiente y que les brindard bienestar, algo que no tiene precio.
Ademas, ellos seran los encargados de elegir el precio que quieren pagar, por lo que esto
generara muchas mas ventas gracias a lo facil que el producto se ajusta a los diferentes
presupuestos.

Desde el primer mes se tendran claramente establecidas las cadenas de produccién en las
cuales el producto generara para la empresa el menor costo, le brindara al consumidor las

mejores opciones y superard sus expectativas.

5.2.1 Hipdétesis de deseabilidad

Evidentemente cada dia las personas se van enfrentando a diversos cambios en su
vida. Por ejemplo, en el 2020 nos enfrentamos a una crisis de salud publica que afectd
gravemente el estilo de vida de las personas. Ellos debian quedarse en su casa, no podian
salir a trabajar y debieron acoplarse al uso de diferentes herramientas tecnologicas, para

cumplir con sus reuniones laborales o sus compromisos. Situaciéon que durd
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aproximadamente dos afios, hasta que nuevamente las personas se enfrentaron a otro
cambio en su vida y era el volver a la rutina que habian dejado afos atras.

Este escenario, aunque era inevitable, obligd a las personas a encontrar nuevas
herramientas para organizarse y poder cumplir con sus compromisos del dia a dia. Sin
embargo, en ocasiones es necesario no solo vivir en piloto automatico, si no por el
contrario, tener una herramienta adecuada a tus necesidades, que te permita crear una
conexion con tu mente, tu cuerpo y el ahora. De esta manera, lograr aumentar el bienestar
de las personas cuidando de su salud, tanto fisica como mental.

Consideramos el segmento seleccionado lo suficientemente amplio para ser clientes
potenciales del producto. Y esto se debe principalmente, al enfoque que le queremos dar al
modelo de negocio, pues consideramos crucial que el consumidor pueda personalizar su
manera de recibir la agenda de acuerdo con sus necesidades y las actividades que tiene en
su dia a dia. Adicionalmente, gracias a las redes sociales, cada vez hay una presion mas
grande, mas especificamente sobre los jovenes adultos, de tener dias excesivamente
productivos y dinamicos, y para lograr esto es necesario tener una buena planificacion de
tus planes.

Asi mismo, como la vida y la rutina de las personas estdn en constante cambio, el
producto y las actividades, ejercicios que deben realizar alli también deben ajustarse a las
necesidades que el cliente vaya desarrollando. Es por esta razon que el producto demanda
que estemos innovando no solamente en las secciones de los productos sino también en
diversos productos que permitan aumentar el bienestar y la felicidad de las personas.

Ademas, consideramos que estamos en una era, donde el internet y las redes sociales

facilitan la interaccion con los clientes potenciales, asi mismo, permiten crear una
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comunidad mediante estas herramientas, por lo cual es mucho mas facil llegar al
consumidor y dar a conocer el producto. Aunque Reve tiene muchos planes a futuro,
consideramos que las herramientas con las que cuenta actualmente a disposicion del
mercado son lo suficientemente masivas como para dar a conocer el producto y atraer al

cliente ideal.

5.2.2 Hipotesis de Factibilidad

Las actividades para crear y entregar el producto se pueden desarrollar a través de la
creacion de un proceso de logistica, en donde se deben definir las fases de creacion del producto
tales como el disefo, impresion, encuadernacion, empaque y distribucion. Tenemos conocimiento
en estas etapas al tener ayuda de una empresa litografica que realiza estos procesos y basadas en
esto podemos ordenar el proceso logistico adecuado para los productos.

Las actividades claves del emprendimiento se pueden realizar a escala dependiendo del
crecimiento de este, ya que el proceso litografico es un poco costoso al producir pocas unidades.
Si generamos mas unidades de agendas a largo plazo la ganancia del producto nos puede ayudar a
una reinversion para comprar maquinas por lo menos que permitan que el proceso de
personalizacién sea mas econdémico, y asi de poco a poco dejar de tercerear la mayoria de los
procesos de la compaifiia, si no ir adquiriendo maquinaria propia para poder desarrollar mas

productos y mejorar la eficiencia en maquinaria y procesos.
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Podemos cumplir con los tiempos de entrega ya que en un aproximado con todos los
elementos listos para armar las agendas necesitariamos 3 dias, y ya teniendo los distintos elementos
desde el momento en que la orden se genera se necesita alrededor de 2 horas para armarla y
empacarla. Conocemos la logistica de distribucion y costos, ya que estamos trabajando con el
apoyo de una empresa litografica, en donde nos estamos informando de todo el proceso de logistica
desde el momento de disefo, y de todos los costos aledafios que tienen la realizacion de estos
productos. Las tecnologias que necesitamos integrar al emprendimiento en un principio son
dirigidas al disefio y a aspectos de personalizacion del producto, pero necesitamos también
tecnologias de impresion que en este momento que estamos empezando resultan bastante costosos
por lo que empezaremos con procesos de tercerizacion de impresion, mas debemos seguir
aprendiendo del proceso de armar las agendas ya que el precio de armar agendas seria al realizar
muchas cantidades y no con el proceso de personalizacion que queremos dar al cliente.

Podemos conseguir aliados como por ejemplo con el que ya tenemos en este momento para
la impresion y aprendizaje de procesos, y a través de este mismo conocer mas aliados que nos
ayuden a la hora de realizar las agendas con elementos ecologicos, obteniendo asi los mejores
precios y las mejores tecnologias. Interactuamos con la cadena de valor ya que se buscan
proveedores que contribuyan al medio ambiente que es el mismo proceso al que queremos que los
productos vuelvan a reciclarse de manera correcta y con el uso de estos materiales ecologicos en

su mayoria.

5.2.3 Hipotesis de viabilidad
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A raiz de la investigacion previa y las diversas encuestas que pudimos recopilar, podemos
evidenciar que efectivamente los clientes estan dispuestos a pagar por el producto. Esto se debe
principalmente a la creciente tendencia por cuidar el medio ambiente, hacer journaling y
planificar tus metas, que ha venido surgiendo en los ultimos afios. Los clientes cada vez buscan
mas productos sustentables, que se ajuste a sus necesidades y que mediante la personalizacion
logren crear una conexion que les brinde un sentimiento de exclusividad con el producto.
Confirmando que efectivamente las personas si estdn dispuestas a pagar un precio mas elevado
por esta clase de productos, con estas caracteristicas.

Por otro lado, y siguiendo con el objetivo principal de Reve el cual es aumentar el bienestar
y la felicidad de las personas, encontramos que pueden existir diferentes lineas de producto que le
permitan al consumidor tener mejores experiencias. Por ejemplo, articulos como velas, aceites
esenciales que le permitan al cliente construir un espacio donde puedan sentirse tranquilos, seguros
y en paz, facilitando la realizacion de los diferentes ejercicios. También, otra estrategia de ingresos
que podemos implementar en el emprendimiento son diversos cursos o talleres donde los clientes
puedan salir de la rutina, aprender cosas nuevas o conocer un poco mas del modelo de negocio y

de como pueden usar los productos.

5.3 Piloto de ventas
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Con el objetivo de evaluar la viabilidad del producto, se llevo a cabo una prueba piloto que
buscaba identificar la perspectiva del cliente en un segmento de compra reducido, con el fin de
evidenciar diversas falencias, evaluar la potencial demanda del producto, analizar las necesidades
desatendidas del cliente y de esta manera poder implementar los ajustes en el producto y
reestructurar estrategias que nos permitieran reducir los riesgos al momento de introducir el

producto en el mercado.

5.3.1 Escenario de validacion.

Para hacer una validacion del prototipo reduciendo los riesgos y costos de este al minimo,
se decide imprimir 100 muestras de una de las secciones de la agenda que se considera transmite
y refleja la esencia de Reve, para que el cliente potencial tenga una idea del tipo de ejercicios que
esta herramienta le brindara en la planificacion de su dia a dia.

Se seleccionan personas entre los 18 y 40 afios, que tenga interés en aumentar su bienestar,
reducir sus niveles de estrés y mejorar la forma como administracion su tiempo, asi como la
productividad en diferentes &mbitos y momentos de su vida. Estas personas fueron seleccionadas
en universidades de la ciudad de Bogota y en una clase de Yoga y Pilates, pues se considera que
estos escenarios son los lugares donde esta el segmento objetivo de Reve.

Una vez se selecciond este grupo de personas, se brind6 una breve introduccion acerca del
objetivo del ejercicio con el fin de maximizar los beneficios que estas podian obtener y que

tuvieran una idea mucho mas clara de la intencion de las agendas Reve. Al final de esta sesion se
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le da unos minutos para que realicen el ejercicio y nos puedan dar una breve retroalimentacion de

esta herramienta.

Figura 26

Muestra entregada a los clientes potenciales

Fuente: Elaboracion propia.

5.3.2 Cronograma de validacion
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Planificar cada una de las actividades es parte fundamental en este proceso, pues nos
permite hacer un seguimiento del cumplimiento de las metas y adicional evaluar aquellos
escenarios donde podemos validar el producto con el segmento de cliente previamente estipulado
y tener un acercamiento mucho maés real del comportamiento que este tendrd una vez entre en

contacto con el producto.

Tabla 5

Cronograma de validacion

ACTIVIDADES Agosto Septiembre Octubre Noviembre

Generacion ideas prototipo X|X|X

Elaboracion diseno X | X

prototipo

Primeras muestras X

prototipo

Impresion producto X | X

Control de inventario y X

productos

Promocion del producto en X | X

redes sociales

Feria emprendimiento X | X
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Fuente: Elaboracion propia.

5.3.3 Medicion y resultados

En algunas ocasiones fue dificil hacer seguimiento y medicion de las 100 muestras que
se entregaron, pues algunas personas tenian prisa o no muy interesadas en el tema, lo cual
obstaculizaba la recoleccion de sus datos y la opinién o perspectiva que tenian frente al
producto. De igual manera pudimos obtener entre 75 y 85 impresiones acerca de la pagina que

compartimos, que nos permitid concluir que:

e Las personas percibieron una mayor conciencia de sus pensamientos y emociones al
momento de realizar este ejercicio, pues les daba una perspectiva cera de como querian
fuera su afio y que podian hacer para ir alcanzando esa version que se imaginaron de ellos
mismos.

e (Consideran que seria importante tener otro tipo de preguntas no solo enfocadas al futuro,
sino también seria interesante que les permitieran hacer un ejercicio de introspeccion y
analisis mucho mas profundo de los meses anteriores.

e Les gustaria que tuviera diferentes enfoques respecto a otros ambitos como lo financiero,

lo laboral, lo familiar, etc.
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e Les gustdo mucho la pregunta “;Qué acciones ejecutaré para alcanzar mis objetivos?”, pues
consideran que es una pregunta que se hacen muy poco y que en ocasiones es el primer

paso para alcanzar sus metas.

Sin embargo, este ejercicio lo encontramos con un gran valor para identificar estos
aspectos por mejorar y recibir la retroalimentacion del cliente y consideramos se deberia hacer
periddicamente, pues de esta manera podemos ir identificando las dolencias del cliente e ir

mejorando el producto sobre la marcha.

5.3.4 Validacion financiera piloto

Al no tener la maquinaria para la produccién de los productos, se toma la decision tomar
los servicios de impresion y fabricacion de la agenda por una empresa ajena a la marca. Esta
cotizacion fue realizada por la empresa “disefio empresarial”, la cual nos ofrece financiacion a la
hora de empezar con este proyecto. Esta cotizacion incluye la impresion, encuadernacion y demas
procesos por los que el producto debe atravesar para salir al mercado. Se plantea un costo unitario
de $55.930 incluido el IVA y la produccion de 30 agendas.

Adicionalmente, los gastos en los que se incurrieron para llegar al disefio final, este estuvo
a cargo de un disenador grafico que permitiria plasmar las ideas de manera adecuada y este disefio
tuvo un costo de $400.000. Por otro lado, se contempla el empaque que este producto llevaria, el
cual debe ser llamativo para el cliente y cuyo valor unitario va a ser de $2.500. Finalmente

queremos obtener una ganancia final del producto que sea del 10% del valor total de los costos por
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lo que el precio de costo unitario de la realizacion de la agenda seria de $71.763 pesos colombianos

y el precio de venta unitario al ptblico seria de $90.000 pesos colombianos.

Figura 27

Validacion financiera
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6. MODELO DE NEGOCIO AMPLIADO

Una vez se definen los diferentes aspectos del negocio, y se finaliza la etapa de prototipado
y validacion, debemos fortalecer el modelo de negocio, con el fin de presentar un productos y por
ende una empresa mucho mads solida y conciente de sus fortalezas y debilidades y de los beneficios

que puede aportar en el mercado.

6.1 Business model CANVAS

Con el objetivo de tener una vision mucho mas integra del negocio se desarrollo un modelo
Canvas que nos permita identificar: Los socios clave, las actividades clave, los recursos clave, la
propuesta de valor, la relacion con los clientes, los canales de comunicacion, el segmento de
clientes, la estructura de costos y fuentes de ingreso. Para de esta manera poder comunicar la idea
de negocio e identificar aquellas 4reas donde atin no se tiene una adecuada planificacion para poder

reformular las estrategias a implementar.



Figura 28

Modelo de negocio CANVAS

BUSINESS MODEL CANVAS: REVE

¥ socios Clave

Disefador grafice: Que
disens cada una de las
herramisntas entendiendo la
esencia de la marca
Empresa litagrafica
Impresién y produccian de
las agendas.

Mentores o profesionales del
mindfulnezs: Disear cada
una de los gjercicios de cada
herramianta can el fin da
asegurar un ejercicia mucha
mas efectivo.

Instructores de yoga,
meditacion, pilates: Hacer uso
da surad de contactos,
estudiantes y amigas dande
padamos promocianar el
praducto.

Asesores legales y contables:
Pader registrar los disefios y
futuros productos que se
plantean generar. Tomar
dacisiones responsables que
parmitan el crecimiento de la
marca

E Key Activities

+ Disefio de agendas y demas
preductos de la marca.
Fabricacién y produccién de
las agendas
Gestionar redes sociales.
Contral de inventarics.
Marketing y publicidad.
Envios a nivel nacional
Investigacian y desarrollo de
nusvas tendencias
mindfuiness.

?E Key Resources

Disefadores graficos
Emprasa litografica

Software de diseno

Redes sociales
Colaboraciones con
profesionales mindfulness
Material para la produccion de
agendas y demas articulas.
Financiamianta y fuentes de
inversion.

‘W Value Propotions

Cada una de las sacciones de esta
agenda esta pensada para aumantar
el bienestar de las personas, hacerlos
conectar con el prasente y tambign
inspirarlos y motivarlos para construir
v convertirsa en la major versien de
ellas mismos.

El ohigtive principal es priorizar
aguellas sctividades gue realmente
impartan y tallevan a alcanzar tu
objetiva mediante &l cumplimiento de
diversas actividades diarias, la
planificacion,la reflexian,
reestructuracian de estratagias Sar
mas consiente no salo dal qué
quieres lograr, si na también el céma
la vas & lograr.

f5h &

+ Escuchar al cliente: Identificar
las necesidades y dolencias del
cliente.

Atancién personalizada: Qua el
cliente sienta que te importa su
solicitud.

Retroalimentacian del
producto.

Seguimienta post-venta.
Flexibilida y adaptacitn
Resolucion de prablemas,

Ao Channels

Redes sociales

VozaVoz

Celaboracian
microinflusncears.

Eventos y ferias de
emprendirmiento

Alianzas estratégicas (grupos
da yaga, pilates, ete)

@ Cu

Nugstro segmente principal se
ajusta aun perfil de entre 18 a 40
afios, el cual se encuentra ubicada
enlas principales ciudades de
Colombia. Nuestro segmenta san
todas agquellas parsonas qua
cuentan con ingresos altos que
viven solas y tienen pocas
responsabilidades y un gran
interés por cuidar de su salud y
bienestar. El nivel socia econdmica
es 4,5y 6

Con respecta a su educacion y
trayectoria laboral, esta segmento
complatd sus estudios
universitarios o se encuentran
cursandalos. Obtuvieran
excelentes oporturidades
laborales desde que empezaron a
realizar las practicas laborales,
hasta la actualidad. Hoy en dia,
muches tienen cargos de alto
ranga en las empresas, son los
encargados da manejar la
compaia familiar o son duenios de
sus propias proyectos.

<@b Cost Structure

Castos de produssian
Salarios

! Revenue Streams

Venta de agendas

Gastos de produccitn de los empagues.
Castos de envios.

Publicidad.

Software y programa de diseno.

Castos de ventas y ferias.

Costos legales y contables.

Fuente: Elaboracion propia.

6.2 Verbalizacion modelo de negocio

Productos complementarios.
Suscripciones.

Eventos y talleres en persana
Ventas internasionales.
Sarvigios personalizados.
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Para lograr comunicar la esencia de Reve es necesario que nos centremos en una

explicacidon mucho més breve y concreta que genere un recuerdo y un impacto en el receptor y de

esta manera simplificar lo que se intenta demostrar con el fin de enfocarse en lo esencial del

proyecto.
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Tabla 6

Verbalizacion modelo de negocio

Somos una empresa que ofrece:

Bienestar a las personas en un mundo que cada vez se mueve mas rapido

Para:

Brindarles una nueva perspectiva de su entorno, brindarles un sentimiento de calma,
gratitud e invitarlos a tener un espacio de introspeccion que les permita priorizar aquellos

objetivos mds importantes.

Lo hacemos a través de:

Herramientas que impulsan el bienestar emocional, la planificacion de las actividades

diarias de las personas y la conexion con el presente.

Y nuestra relacion con ellos es:

Prioridad para el negocio pues consideramos que el cliente siempre debe ser escuchado,
ya que de esta manera podemos ajustar las estrategias a implementar para satisfacer sus

necesidades.

Esto es posible porque contamos con:

Diversas estrategias que nos permiten cultivar una comunidad, ademas de herramientas

y plataformas que impulsan el alcance del negocio.

Y porque hacemos mejor que nadie:
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La investigacion, busqueda e implementacion de diversos ejercicios que le permitan al cliente
identificar aquellos pensamientos y emociones que no le permiten alcanzar un nivel 6ptimo de

bienestar.

Nuestros aliados permiten que:

Seamos cada vez mas creativos con los productos que brindamos, asi como entregar un

producto de calidad y brindarle al cliente una experiencia cada vez mejor.

Y asi logramos:

Construir una comunidad firme donde prime la confianza en el producto y la marca, a

través de herramientas que lo motiven e inspiren a construir dia a dia su mejor version.

Fuente: Elaboracion propia.

6.3 Matriz DOFA

Para introducir un nuevo producto en el mercado, debemos identificar las debilidades,
oportunidades, fortalezas y amenazas en el modelo de negocio. Esta etapa es fundamental ya que
de esta manera podremos observar oportunidades de mejoras, de adentrarnos al mercado y futuros

peligros que podemos tener en el negocio.

Figura 29 Matriz DOFA
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—_
* La competencia cuenta con la tecnologia * No hay gran variedad de productos, Gnico
necesaria para la distinta variacién y producto en lanzamiento.
presentacién de productos. « Lento crecimiento en el mercado al ser un
« Incrementos de precios en los insumos para el producto nuevo y disruptivo.

inicio del siguiente afio. Poco manejo de disefios y variedad en

Posicionamiento importante por parte de los cuanto a personalizacién.

competidores directos. Bajo posicionamiento en redes sociales al
Generacién de productos que puedan ser ser un nueve emprendimiento.

sustituibles por otras marcas previamente

analizadas.
Amenazas:
Fortalezas:

« Producto diferencial que surge de la
idea de ser una suscripcidn a un servicio!
Visién innovadora en el mercado.
Experiencia y apoyo en el area de
impresién de productos de papeleria.
Tercerizacién directa, a buen precio y
con soporte constante para la impresién
y finalizacién de detalles.

Oportunidades:
| producto es novedoso en la tendencia

de papeleria.

« Adentrarnos en un mercado nuevo que
es el de la realizacién de agendas a
pedido y por suscripcién.

« Obtener clientes nuevos al incluir
publico masculino.

« Tomar una necesidad actual como lo es

la preocupacién por el bienestar de las

personas actual y crear un producto que
beneficie esta.

Fuente: Elaboracion de contenido propio. (Plantilla tomada de Canva.)

6.3.1 Analisis interno

Evaluacion de recursos y capacidades:

o Entre los recursos fisicos que tenemos, podemos encontrar la alianza con la empresa
de impresion, a raiz de que la maquinaria para produccién masiva de agendas, tiene
un costo bastante elevado, decidimos tercerizar la produccién, en una empresa
especializada en la construccion e impresién de agendas. En esta misma empresa
encontramos apoyo financiero, ya que nos permiten la oportunidad de pagar

después de la realizacion de las agendas, por lo que la inversion inicial que
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realizaremos, se hara a través de la generacion del disefio para las agendas,
inversion en publicidad y empaque. En cuanto a manejo tecnoldgico, vamos a
manejar como equipo de trabajo las redes sociales de la marca y de esta manera
gestionar el contacto con los clientes y crear fidelizacion con ellos.

Como empresa tenemos capacidades en cuanto a experiencia y apoyo, Como equipo
tenemos conocimiento de como se realiza la produccion de agendas por lo que
podemos destacar en ese aspecto, tenemos conocimientos en el area de marketing
para poder adentrarnos en el mercado de una manera estratégica, atrayendo a mas
cliente como lo realizamos con la validacion de resultados.

Los conocimientos que tenemos se alinean con los requerimientos del mercado y
necesidades de las clientes, porque nos encontramos en el mismo rango de edad en
que queremos enfocarnos para vender el producto, por lo que tenemos
conocimiento de las tendencias actuales y como jévenes como nos gustaria que nos
abarcara una compafiia con sus productos. Por tal razon nos puede dar una ventaja
competitiva el hecho de hacer una investigacion de mercado acerca de que deberia
tener la agenda en contenido y de que estan buscando las personas para organizar

su dia a dia.

Analisis de ventajas competitivas:

o Encuanto aventajas competitivas tenemos una creacion de disefio de la agenda que

fue tercerizada, la agenda no cuenta con ilustraciones, asi que fue un trabajo en

pleno de disefio que es propiedad de la marca, contamos con la relacion directa con
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los proveedores a la hora de imprimir que ellos gestionan desde la finalizacion de
detalles del disefio hasta la entrega del producto final, ellos mismos nos ayudan a
gestionar la creacion de la agenda con el componente ambiental, ya que son una
compariia también con sello ambiental, que usa materiales ecolégicos y dispone de
los residuos de manera adecuada. En tecnologia estamos innovando ya que
deseamos empezar un programa de suscripcion para agendas, el cual en este
momento en Colombia no hay ningun tipo de referencia u competencia para su
determinada distribucion.

En cuanto a sostenibilidad, estamos enfocadas en realizar la impresion de la agenda
y sus procesos con enfoque sostenible, uso de material reciclado para que este
posteriormente pueda ser desechado de manera adecuada y esto nos permite tener
una ventaja ya que entre los competidores que pudimos analizar solo uno de ellos
manejaba el componente sostenible, y que realmente resaltaba de alguna manera,
entonces podemos lograr una diferenciacion para que los clientes que tengan
tendencias a la sostenibilidad, a que escojan los productos de Reve y nos vean como
una marca referente.

VVamos a explotar estas ventajas competitivas, porque a pesar de que empezamos
desde 0 como una compafiia nueva, tenemos conocimiento acerca de la produccién
y del mercado al que nos estamos acercando, pudiendo usar esto a favor de la marca
ya que van a encontrar en nosotros un componente de acompafiamiento diferente al
mostrado comprando una agenda y van a entender que Somos una marca que

también estamos interesados en la preservacion del medio ambiente.
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e Evaluacion de la propuesta de valor:

o Nos decidimos centrar en el mercado objetivo que va desde los 18 afios hasta
alrededor de los 40 afios, es un mercado en donde las personas buscan alinear su
vida con sus emociones, por lo que encontramos esta relacion directa de crear
agendas que beneficien a la organizacion del dia a dia mientras cuidas de tu
bienestar emocional, que en la actualidad se ha vuelto un tema de gran interés para
las personas.

o Esta propuesta es Unica, aunque a pesar de que ya hay otros servicios de suscripcion
de plataformas, servicios o productos, generamos un valor disruptivo al
presentarnos como una empresa de papeleria que ofrece este modelo de venta, que
en Colombia no hay una competencia directa del modelo, solamente de los
productos ofrecidos.

o El producto puede ser comunicado de manera efectiva mediante la presencia en
redes sociales, en la actualidad el uso de redes sociales es imprescindible para
relacionarte con los demés, a través de estas puedes generar una linea de
fidelizacion de clientes, generas contacto directos con ellos y pueden ver una

imagen directa de tu producto y de lo que realmente quieres vender.

e Andlisis financiero:

o Enuninicio la startup debe tener un presupuesto de 2.500.000 para sus operaciones

iniciales, cubriendo los costos iniciales principalmente. Queremos que a largo plazo
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la marca crezca y podamos generar mas impresion de productos, al inicio vamos a
empezar con la produccion de solo 30 agendas para hacer un primer acercamiento
al mercado e ir adquiriendo fidelizacion por parte de los clientes.

El modelo de negocio en cuanto a viabilidad de produccion es adecuado ya que es
un producto que se puede crear y posteriormente distribuir, en cuanto a rentabilidad
del negocio, podemos cubrir los ingresos en el primer afo, sin obtener demasiado
margen de ganancia, ya que se necesita mayor inversion de dinero para la creacion

de mas productos e impresion de las agendas.

Analisis de riesgos y mitigacion:

o Podriamos tener riesgos con los proveedores, ya que existe la posibilidad que no

cumplan con el pedido en el tiempo adecuado y esto es fundamental para construir
una marca fiable, también podemos encontrar cierto nivel de conflicto respecto a la
velocidad de la tecnologia y como las personas migran a estos metodos poco a poco,
pues en este tipo de aplicaciones encuentran facilidades como procesos mas
automatizados, recordatorios constantes y una organizacién inteligente generada
por la misma aplicacion y puede crear un problema futuro en la obtencion y

fidelizacion de clientes.

Evaluacion de la escalabilidad y el potencial de crecimiento:
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o Elmodelo de negocio tiene una gran capacidad para escalar y expandirse en nuevos
mercados, ya que deseamos no solo vender agendas si no crear mas productos para
la organizacién y bienestar de las personas, de manera que ellos no se tengan que
preocupar por obtenerlo, si no que directamente ya tengan el servicio comprado y
les llegue a sus casas 0 a sus sitios de trabajo. También deseamos incursionar en
productos de bienestar en un futuro, expandirnos a vender méas productos que
permitan que entres en el ambiente adecuado para organizar tu dia y realizar la

introspeccion adecuada de este mismo.

6.3.2 Analisis externo

e Analisis del mercado objetivo:

o Entre las caracteristicas demogréaficas del mercado objetivo encontramos el rango de
edad entre los 18 y 40 afios, queremos que las agendas estén dirigidas tanto a hombres
como mujeres, que su disefio sea unisex, sean personas que tengan ingresos medios,
cuya ocupacion se encuentre situado entre estudiantes y personas trabajando en labores
administrativas y logisticas, que necesiten del producto para ordenar su dia a dia. En
las caracteristicas geograficas encontramos un publico que se encuentre principalmente
en Bogota, pero con posibilidades de envios en el pais, en Bogota el promedio de
personas habitantes es de 9 millones, mientras que en Colombia el numero de
habitantes rodea los 50 millones. En las caracteristicas psicograficas son personas que

se preocupan por su bienestar, piensan en la salud mental como pilar en su vida, estan
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interesados en organizar si vida y también en priorizar su vida personal antes de la
laboral, sus opiniones acerca de la organizacion y bienestar son contundentes en
relacion a que desean hacer algo al respecto para mantener un balance entre su vida
personal y laboral. Finalmente en las caracteristicas conductuales encontramos
personas que les gustan los productos diferentes, que aprecien mucho el buen servicio
al cliente como una manera de fidelizacion a la marca, que prioricen el
acompafiamiento directo de parte de la marca e interactlen en las distintas dinamicas
con opiniones o sugerencias para futuros productos.

Entre las tendencias encontramos que creci6 actualmente un interés en la salud mental
y en el interés por el bienestar emocional personal, por lo que la gente esta interesada
en comprar productos para la organizacién de su propio bienestar, lo vimos como una
oportunidad, porque es una idea que ha surgido también en nosotras como
consumidoras, de una herramienta que les ayude a ordenar su vida personal y laboral o
en algunos casos estudiantil, puede ser un desafio acceder a nuevas personas para que
adquieran los productos, pero como marca estamos convencidos de que es una idea que
mucha gente va a apoyar y va a querer adquirir esta herramienta.

En el tamafio de mercado encontramos que se sitda en una proporcion mediana, ya que
son personas que se encuentran en la juventud y en la adultez, pero hay que reducirlo a
personas que a lo mejor prefieren herramientas tecnoldgicas, o que no estan interesados
en el bienestar emocional, que tienen una rutina de trabajo muy monotona y no deben
organizar su dia a dia. Vemos que va creciendo mas el interés por el cuidado emocional
por lo que creemos tenemos potencial para crecer en un futuro, al mismo tiempo que

presentamos mas productos para el bienestar.
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e Anadlisis de la competencia:

o Tenemos competidores directos como lo hemos expresado anteriormente en el
documento como lo son: hojas, Va and Ba y espejos de papel, ellos venden papeleria
para organizacion con disefios llamativos para el publico y ofreciendo distintos
contenidos que benefician el bienestar emocional, pueden ser competidores directos al
vender agendas con ejercicios de organizacion y bienestar, pero no tienen el
componente de acompafiamiento que la marca quiere manejar con los clientes. En
competidores directos encontramos distintas marcas que venden agendas comunes,
agendas vacias 0 agendas que solo apuntan a la organizacion tales como kiut y norma,
que puede ser que las personas prefieran una agenda mas simplificada sin tanto proceso
de introspeccion.

o En general encontramos fortalezas en las area de presencia digital, ya que tienen un
buen posicionamiento en el mercado digital, manejan interaccion con el publico y con
distintos escenarios en pagina web, nosotros al no estar posicionados puede crear un
desafio llegar a su nivel de interaccion y engagement con el cliente. En cuanto a
debilidades presentan varias ya que dos competidores no tienen el factor ambiental de
sostenibilidad que nosotros vamos a manejar, entonces puede que los clientes nos
prefieran por ese factor y para ellos llegue a ser una debilidad directa, ademas de que
aunque interactian en redes sociales, no lo hacen de la manera mas adecuada y
presentan contenidos vacios y sobrecargan al cliente.

o Estas marcas antes mencionadas manejan precios estdndar ya que en la papeleria al
imprimir mas cantidad, los costos son menores por lo que al ser empresas ya

consolidadas, pueden dar paso a imprimir a una cantidad masiva y ofrecer precios
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estandares, en su distribucion hallamos que lo hacen a través de redes sociales, realizan
mas publicidad y ventas a través de estas plataformas, se posicionan a su vez por este
medio, ya que es el area de mayor interaccion entre el rango de edad que escogimos
esta en el publico objetivo de la marca, por lo que el posicionamiento en redes sociales

nos pone un poco en desventaja.

e Evaluacion de las oportunidades y amenazas externas:

o Existen factores que pueden impactar en el éxito de la marca en sus primeras etapas en
el mercado, como lo son generacion de avances tecnologicos, donde la gente comience
mas a adaptarse al mundo digital y prefiera escribir sobre un iPad en lugar de una hoja
de papel, podria perjudicar el crecimiento en ventas este potencial crecimiento de la
tecnologia. Encontramos también condiciones econdémicas como lo es la variacion del
dolar, esto hace que los insumos para impresion como papel o tintas que vienen del
exterior aumenten de precio, si la crisis financiera alrededor del mundo empeora puede
que realizar estos productos genere mas costos y la gente no esté dispuesta a comprarlos
por sus altos precios. Finalmente como todo cambia tan rapido en el mercado puede
que la tendencia ya no se dirija a la escritura expresiva como método para contrarrestar
los efectos de una mala gestion emocional, si no que se generen herramientas mejores
para gestionar la vida emocional.

o Podemos utilizar estos factores externos también para extendernos al ambito
tecnoldgico, puede existir la presencia de una agenda digital que funcione con

suscripcion a un menor costo, con distintas actividades interactivas para generar mas
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acercamiento directo al cliente. También podemos con el aumento de precios en el
exterior, permitir que el producto sea comercializado al exterior, realizar exportaciones
a distintas partes del mundo en donde se considera el producto va a tener una buena
acogida y permitir que este aumento de precios no frene el crecimiento, si no que al

contrario aprovecharlo para que més personas alrededor del mundo lo conozcan.

Pueden surgir amenazas al subir de precio los insumos que perjudicarian la venta del
producto, por lo tanto podemos desarrollar estrategias como inventario en stock para
tener gran cantidad de agendas que no afecte el precio al menos por un tiempo mientras
se puede estabilizar el costo con respecto al precio de venta, también podemos realizar
una comparativa de proveedores para ver si podemos cambiar algunas cosas, Si nos

brindan mejores precios u oportunidades de financiacion.

e Anadlisis del entorno econémico y regulatorio:

(@]

El negocio a pesar de que se encuentra inicialmente en el sector litografico, como
producto final puede situarse en el sector comercial papelero por lo que nos
enfrentamos a algunos competidores mas especificos que si nos centramos inicamente
en el sector litografico. Podemos resaltar en cuanto al entorno econdémico que la
Céamara de la Industria de Pulpa, Papel y Carton de la ANDI presento un informe de
sostenibilidad en el que expresa la manera en que este sector ha crecido a lo largo de
los afios gracias a las nuevas herramientas tecnoldgicas que se han adoptado, ademas
de que confirma con cifras que el sector papelero aporta el 4,6% del PIB

industrial.(ANDI - Asociacion Nacional de Empresarios de Colombia, 2018)
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o En cuanto a aspectos legales para el sector litografico podemos encontrar distintas
barreras actualmente, como es un tema de alta importancia la sostenibilidad en las
empresas, al realizar la impresion se necesita de productos quimicos, también se usa el
papel que es un material reciclable por lo que las regulaciones respecto al uso de
productos quimicos para cualquier producto son claras en cuanto a que se debe hacer
un debido desecho a través de compaiiias que se encargan de estos procesos, también
se debe hacer un debido reciclaje de los residuos de papel, ya que en esta industria
realmente se usa mucho esta materia prima por lo que es necesario su debido desecho
y procesamiento.

o Estos factores pueden afectar la viabilidad y crecimiento de la empresa de manera
positiva principalmente porque como se evidencio la industria papelera se encuentra en
crecimiento, gracias a las nuevas tecnologias y a la innovacion, lo que permite con el
producto entrar a un mercado creciente, ademas de que a pesar de haber seleccionado
como barrera legal el aspecto ambiental, el producto es afin con estas practicas ya que
deseamos trabajar con materias primas reciclables y con una empresa que este afin

también a este concepto de sostenibilidad.

e Analisis de factores socioculturales y medioambientales:

o Algunos factores socioculturales que pueden influir en la demanda de productos podria
ser el cambio de tendencia, en donde la gente deje de interesarse por su salud mental y
vuelva a los inicios en donde reprimian sus emociones y sentimientos, puede ser un

cambio radical pero puede ser un factor que afecte las ventas o por el contrario si mas
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gente se interesa en asuntos de bienestar la demanda puede incrementar de manera
exponencial. En el aspecto socioambiental a lo mejor si mas gente se decide por
adquirir practicas sostenibles puede que el producto sea méas deseado, ya que el
componente ambiental es clave, al generar productos con materiales reciclables y que
posteriormente se le va a poder dar un adecuado desecho, entonces puede que la gente
prefiera adquirir este producto en lugar de otro.

o Encuanto a tendencias en sostenibilidad es algo que incrementa dia a dia, vemos como
nos advierten de los efectos del cambio climatico, de la cantidad de residuos generada
por el ser humano y eso estd preocupando a muchas personas, que estan interesadas en
cambiar sus habitos para que giren entorno a la sostenibilidad y esto puede llevar a que
un cliente prefiera un producto mas que el otro y puede beneficiar el aumento de ventas.

o El negocio ya esta adaptada a este modelo de sostenibilidad ya que ofrece productos
completamente reciclables, entonces de manera directa estamos aprovechando estas
oportunidades, en un futuro nos gustaria enfocarnos al desecho adecuado de productos,
en donde brindemos el servicio de recoleccion de productos con un componente de
digitalizacion de tus memorias en la agenda, pero son planes que podemos plantear

para futuro como una oportunidad de mercado nueva.

6.4 Estrategias de Marketing

Con el fin de construir una marca sostenible en el tiempo, una base solida con los clientes
y aumentar la visibilidad de Reve en el mercado es necesario hacer una exhaustiva investigacion

del mercado donde se pretende introducir este nuevo producto y desarrollar diferentes estrategias
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que permitan posicionar y dar a conocer la marca con el fin de crear una comunidad e ir

expandiéndose poco a poco.

6.4.1 Definicion de TAM SAM SOM

Para determinar el alcance que el negocio puede tener en el mercado es indispensable, hacer
uso de la herramienta TAM SAM SOM, y definir el publico donde enfocaremos los esfuerzos y

que consideramos son los clientes ideales de la marca.

TAM (Total Addressable Market): Colombia para el 2023 cuenta con una poblacion
estimada de 52.215.503 millones de personas (DANE, 2023.). De las cuales el 70% de los
colombianos afirman tener cierta preocupacion por su bienestar emocional (Bain & Company,
2023) es decir 36.550.852 millones de persona. Y el 33% de este segmento tienen entre 18 y 40
afios (CIA World Factbook, 2019) lo que quiere sefialar que reducimos el segmento a 8.406.696

millones de personas.

SAM (Serviceable Available Market): Teniendo como base los 8.406.692 millones de
personas, podemos seguir reduciendo el mercado al cual vamos dirigido, ya que segun cifras de
Kantar el 18 porciento de la poblacion pertenecen a los estratos 4, 5 y 6 (Diaz Gamboa, 2022), lo

que equivale a 1.513.205 personas en el mercado.

SOM (Serviceable obtainable market): Finalmente, de 1.513.205 y gracias a las

encuestas practicadas por el equipo de trabajo, podemos ver que hay una tendencia y solo el 50%
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de esta poblacion prefiere hacer uso de planners o agendas para anotar sus pendientes y cumplir
con sus objetivos. Lo que reduce el mercado final a 756.603 personas. Que consideramos podemos
alcanzar con diferentes estrategias de mercadeo, recomendaciones de otros clientes y participacion

de ferias de emprendimiento.

6.4.2 Funnel de ventas y actividades comerciales
Con el fin de identificar el recorrido que el cliente tiene en la toma de decision de compra,
podemos establecer aquellos momentos criticos de compra, analizar e implementar diferentes

estrategias que le ayuden a tomar una decision de compra.

Figura 30

Funnel de ventas

Funnel de ventas: REVE

Conciencia

Identificar aguellos momentos donde
podemos atraer los clientes que
estén empezando a tener diferentes
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Aquflla. marca captala atencién del
cliente v este empieza a buscar mas
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Decisién

El cliente esta convencido de
adquirir el producto y toma una
decisién.
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El cliente esta convencido de

adquirir el producto vy toma una
decisién.

Post- Compra

Mantener una relacién con el cliente
vy asegurarse de gque este satisfecho
con lacompra.

OB®RL®O



102

Fuente: Elaboracion de contenido propio. (Plantilla tomada de Canva.)

Conciencia: Implementar publicidad en redes sociales, crear contenido llamativo y
relevante e implementar diversas estrategias de marketing digital.

Interés: Videos, historias, reels en instagram que le permita evidenciar al cliente los
beneficios que puede obtener de la agenda y los ejercicios que podria encontrar en ella.

Consideracion: Impulsar las recomendaciones de otros clientes por medio de la voz a voz,
evidencias de clientes satisfechos con el producto, demostraciones de secciones de la agenda en
diferentes ambitos.

Decision: Con el fin de convencer al cliente, podemos implementar estrategias como
descuentos en su primera compra, agregarle algin producto o beneficio adicional y también hacer
que el proceso de compra sea lo mas rapido y sencillo posible.

Compra: Brindarle al cliente la seguridad de que recibird su producto en el lugar y fecha
que lo desea, tener una pasarela de pagos segura, diferentes métodos de pago, si es un envio a otra
ciudad el nimero de guia para que pueda rastrear su pedido, etc.

Post-Compra: Enviar correos electronicos con nuevos productos, beneficios o noticias

sobre la marca. Brindar seguimiento sobre el nivel de satisfaccion y posibles mejoras del producto.

6.4.3 Estrategias de marketing digital y marketing offline

Marketing digital

Implementar estrategias de marketing digital es una gran opcion para hacer crecer tu

negocio de una forma rapida y a un costo relativamente bajo. Lo mas importante es conocer al
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publico al cual se dirige, sus gustos, preferencias y comportamientos; y de esta manera poder

explotar al maximo las estrategias y resultados de esta iniciativa.

Motores de buasqueda: Esta es una gran herramienta que permite conectar las
palabras claves o palabras relacionadas con tu marca con tu producto.

Contenido informativo: Disefiar una propuesta de contenido en redes sociales
donde no solamente se le haga publicidad al producto, sino también se publique contenido
de valor e informativo que te permita crear una comunidad alrededor de la iniciativa
mindfulness.

Mailing: Contactar a los clientes por medio de correo electronico donde les
permitan conocer novedades como descuentos, nuevos lanzamientos, futura actividades y
demas estrategias que generen una cercania con la marca.

Colaboraciones con Micro-Influencers: Aquellos influenciadores que ya tienen
una comunidad construida, pero que ademas va alineado con los valores de la marca y se

siente identificado con la misma.

Marketing offline: Asi como el marketing digital, las estrategias de mercadeo fuera de

linea también son muy efectivas, pues permiten tener un acercamiento mucho mas directo con

el cliente y la relacion alcanza a ser mas genuina. Estrategias como:

Participar de ferias de emprendimientos: Aunque pueden llegar a ser un poco
costosas, participar de ferias de emprendimientos permite expandir tu nicho de mercado y

conocer nuevos clientes que tal vez estaban en busca de un producto como el que se oftrece.
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Talleres y eventos de la marca: Brindar clases de mindfulness o diversas
mentorias que le ofrezca al cliente un mayor entendimiento de este estilo de vida, asi como
del producto que creaste, permite construir una comunidad mucho mas sélida.

Colaboraciones con diversas personas del mundo mindfulness: Asi como se
menciond anteriormente, participar de ferias puede ser muy costoso, pero se podria
considerar hacer colaboraciones con marcas que ya estén posicionadas en el mercado,
colaboraciones con estudios de pilates, coaches, instructores de meditacion y demas

posibles alianzas.

Meétricas de alcance y conversion para actividades comerciales, estrategias digitales y

estrategias offline.

Sin lugar a duda uno de los principales indicadores que nos permiten evaluar el desempeno

de estas estrategias comerciales, asi como las estrategias de marketing digital y offline son:

Trafico y alcance en las redes sociales: Hacer un seguimiento y monitoreo de
cuantos seguidores aumenta la pagina, la cantidad de me gusta y comentarios en cada
publicacion

Tasa de conversion: Cuantos de estos seguidores se traducen en clientes y ventas
para la marca.

Posicionamiento en motores de busqueda: Evaluar como es el posicionamiento
frente a lo que las personas estan buscando, evaluar los indices de rebote en la pagina web,

etc.
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Ingresos y ventas: Evaluar si existe un incremento de las ventas una vez se llevo a
cabo una activacion de marca o una publicidad en redes sociales.

Resultados de la participacion en ferias: Analizar los resultados de participar en
una feria de emprendimiento, cantidad de seguidores, ventas, identificar la percepcion del
cliente.

ROI: Identificar aquellos momentos donde obtuvimos una tasa de retorno de la
inversion mas alta, y asi evaluar cuales fueron las acciones que nos llevaron a obtener estos

resultados.

6.5 Estrategia comercial

Con el objetivo de seguir generando un crecimiento en el negocio y una penetracion de
mercado mucho mas profunda, decidimos desarrollar un plan de accion desde un enfoque mas
comercial que le brinde al negocio un poco mas de flexibilidad frente a los constantes cambio que

se presentan en el mercado y los gustos, necesidades y preferencias del cliente.

6.5.1 Construccidon de marca

En Reve creemos firmemente que la personalidad de la marca debe ser congruente en todos

los puntos de contacto con el cliente, esto incluye: redes sociales, disefio del producto, tienda fisica,

servicio al cliente, etc. Es por esto que como marca tenemos diferentes valores que buscamos se
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vean reflejados y que debemos destacar en el mercado, pues este desarrollo y construccion de
marca es uno de los activos mas importantes que tiene el negocio.

Reve es una marca serena, tranquila, que lo que busca es brindarle al consumidor ese lugar
seguro donde puede apagar ese instinto de supervivencia con el que vivimos hoy en dia y llegar a
un espacio sobrio, sin distracciones y simplemente encontrar ese momento para hacer un ejercicio
de introspeccion totalmente honesto, consiente y genuino. Es una marca empadtica con el ser
humano, comprende que cada persona tiene sus propios problema y desafios, pero a su vez todos
tienen un proposito en comun y es vivir en equilibrio y armonia con su entorno.

Es una marca que, aunque es sencilla y simple también es aventurera, sofiadora y
arriesgada. Reve es consiente que no basta con solo tener miles de suefios y metas, es necesario
tener un plan de accion que te permita alcanzar esos objetivos que te trazaste en un inicio. Saber
organizar y planear tus acciones es uno de los pilares fundamentales a la hora de alcanzar un suefio
y precisamente eso es lo que busca la marca, ser complice del consumidor y ser una herramienta

que constantemente los impulse e inspire a superarse dia a dia.

6.5.2 Plany presupuesto de lanzamiento.

Arrancando de la base que ya se tiene un mercado previamente identificado, un producto
disefiado, producido y testeado, y se encontraron aquellos socios claves y proveedores que
fabricaran el producto, el siguiente paso para dar inicio al proyecto es definir el plan y presupuesto

de lanzamiento.
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En primer lugar, planificar como se desea que la marca sea reconocida, cudles son los
valores con los que el segmento de clientes seleccionado se siente identificado. Al conocer e
identificar el nicho de mercado al que se dirige, se conocen los gustos y preferencias de este grupo
de persona y se puede trabajar para suplir sus necesidades. Por ejemplo, son personas que tienen
un perfil en todas las redes sociales que estdn en tendencia, es por esta razon que es necesario que
la marca tenga un perfil y tenga presencia en estas plataformas, con el objetivo de incentivar a la

creacion de una comunidad que se sienta identificado con el estilo de vida mindfulness.

En segundo lugar, el tipo de contenido que se va a crear. Teniendo en cuenta que no solo
estamos vendiendo un producto, sino que por el contrario estamos vendiendo un estilo de vida, se
debe crear contenido en las diversas plataformas que refleje esta iniciativa y que ademas le agregue
valor a la marca. Para lograr este objetivo se puede contratar a una persona encargada de manejar
las redes sociales y el contenido que se genera en los perfiles, lo cual tendria un costo entre
$1.500.000 COP y $3.000.000 COP, pues lo mas importante es la experiencia, creatividad y
conocimiento que esa persona pueda brindar a la marca. En este contenido también se debe
planificar una campaia de expectativa, donde los clientes empiecen a tener una comunicacion mas
directa con la marca, se respondan sus dudas sobre el producto que potencialmente podran adquirir

y adicional se creen algunas dindmicas para incentivar la compra del producto.

En tercer lugar, en caso de desear tener un crecimiento mas acelerado de la marca, se puede
optar por hacer pautas de pago para que la publicidad del producto alcance a un segmento mucho

mas grande del que lograriamos si optaramos por hacer pautas organicas. Las tarifas de esta
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iniciativa estarian entre $1.000.000 COP y $5.000.000 COP, pues estos valores dependen de la

plataforma, el tiempo que vas a pautar y el alcance que se desea.

Por ultimo, lo mas importante de todo este lanzamiento de marca, es definir cuantas
unidades se producirdn en esta primera ronda. Teniendo en cuenta que el negocio esta en una etapa
de maduracion temprana se consideran producir entre 70 y 100 unidades, lo cual tendria un costo
entre $3.290.000 COP y $4.700.000 COP. Adicional, es importante contemplar la distribucion del
producto, pues dependiendo de la ciudad donde se deben enviar incurririamos en gastos

adicionales.

En total, para el lanzamiento de esta primera ronda de produccioén podriamos contar con un
presupuesto de $6.000.000 COP para cubrir los gastos que monetarios, y alrededor de 1 mes para
poder salir al mercado y partiendo de la base que el producto ya estd disefiado y listo para su

produccion.

6.6 Estrategia legal

La compafiia como startup en un primer momento presenta algunos problemas legales,
adicionalmente, es importante tener en cuenta que al crecer, las obligaciones tributarias van a
aumentar y se deben conocer y seguir ciertas legislaciones en el mercado de Colombia, ya que son

clave para un buen funcionamiento y prosperidad en tu negocio.
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6.6.1 Riesgos juridicosy tributarios

Entre los riesgos juridicos que podemos evidenciar es que en caso de que la agenda tuviera
algun tipo de ilustracion, esta se debe registrar con derechos de autor. Se decidié contratar un
disefiador grafico que generara un disefio digital, que no incluyera ningun tipo de ilustracion
alusiva o previamente creada, que en el futuro puede ser un riesgo, ya que si se decide expandir la
linea de productos y se decide que estos tengan ilustraciones debemos hablar acerca de disefios de
autor con el disefiador para que podamos tener los derechos de propiedad intelectual y registrarlos

como propios de la marca para que ademas la competencia no pueda utilizar estas ilustraciones.

También en un futuro si queremos consolidar la marca como legal y registrarla como una marca
colombiana los distintos productos, debemos acércanos a la cAmara de comercio para realizar todo
el proceso, realizar los distintos pagos a la misma entidad y registrarnos como marca legal, que va
a estar sujeta a distintas obligaciones tributarios como lo serén el IVA, ICA, declaracion de renta,

entre otros.

Otro problema juridico que podemos encontrar es el manejo de datos personales, ya que al
querer crear una comunidad y por ende estar en contacto constante con el cliente, es necesario
obtener sus datos personales y este es un proceso muy sensible ya que la venta de datos personales
es ilegal, ademas de que si no esta reglamentada la autorizacién a acceder a estos mismos podemos
tener problemas legales con el consumidor, por lo tanto debemos tener claro que los clientes deben
darnos una autorizacion para el manejo adecuado de sus datos, en donde se establezca que nosotros

somos los Unicos que podemos tener acceso a estos y no vamos a divulgarlos a ningin medio.
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Finalmente nos encontramos con otro dilema de propiedad intelectual, en donde al realizar el
disefio mediante un tercero, debemos tener un contrato con el disefiador de manera que los disefios
pertenezcan a la marca y se nos concedan los derechos patrimoniales, ya que se efectudé un pago
por el disefio seguin las especificaciones previamente estipuladas y deseos para la realizacién de la
agenda. Estos derechos patrimoniales son para poder vender y comercializar la agenda con el
disefio previamente hecho, entonces es muy importante tener en cuenta los riesgos legales que
representa un disefio que no es propio que puede generar problemas legales a largo plazo en la

empresa emergente.

6.6.2 Planeacion legal

Principalmente en planeacién legal, queremos aclarar que son planes a futuro que tenemos
identificados pero que en el momento en el modelo de negocio no los vamos a ejecutar,
primeramente esta la consolidacion de la marca como una marca legal registrada, la fecha de
ejecucion se podria situar a mitad de marzo del afio 2024, queremos dejar esta fecha aproximada
estipulada ya que por el momento queremos tener clara la validacién comercial, como manejamos
los presupuestos y el engagement con el publico, por lo que es un plan que tenemos contemplado

para el futuro pero no precisamente para la realizacién del proyecto en este momento.

Una estrategia que podemos realizar de manera inmediata es la realizacion del contrato acerca
de los derechos patrimoniales de los disefios para que se permita la comercializacion y venta de

los disefios que tercerizamos por lo que, si fuese importante realizarlo, antes de empezar la venta
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de las agendas para no tener ningun tipo de problema de derechos con la persona encargada de

realizar los disefos.

También podriamos encontrarnos con la realizacion de la autorizacién para el manejo de datos
personales, podriamos empezar con la creacion de este formato, para que al momento en que
empezamos a vender las agendas los clientes tengan claros a que tipos de datos vamos a acceder y
como los manejamos, esto es muy importante ya que ante todo prima la privacidad del cliente por
lo que es un tema que se debe manejar con discrecion y organizacion. Estas dos acciones se pueden
tomar de manera casi inmediata para su realizacion y posterior validacion que permita una 6ptima

comercializacion de los productos.

6.6.3 Registro y formalizacion

En este caso para la formalizacion futura de la empresa se decide optar por la formalizacién
mediante S.A.S. que es una de las mas comunmente usada en Colombia, esta cuenta con una
sociedad conformada por minimo una persona, con el registro de la empresa en la cdmara de
comercia, por lo que decidimos que es la mas adecuada a las necesidades actuales de la empresa
en su constitucion. Para completar este proceso también debemos de tener presente que se contaria
como un gasto ya que la consolidacion de la empresa como S.A.S. genera un costo al final de

realizar el registro como S.A.S en la cAmara de comercio de Bogota.
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6.7 Validacién financiera

A continuacion, en la validacion financiera se describiran los costos fijo y variables de la
produccion de las agendas, datos financieros y una proyeccion de las ventas una vez el producto
es comercializado, el cual tiene en cuenta la capacidad de produccion y la percepcion del mercado.

Con el fin de definir su precio de venta y la rentabilidad del negocio.

6.7.1 Margen de contribucion por producto o servicio

Con el propdsito de salir al mercado y construir marca, Reve contaria inicialmente con un
producto el cual son agendas las cuales ofrecen diferentes ejercicios que le permiten al cliente
organizar sus actividades diarias, tener un espacio de introspeccion y una mejor relacion entre

mente — cuerpo.

Costos variables del producto.
Los costos variables del producto se comprenden de cuatro factores fundamentales:
Costos de produccion: Estos costos pueden variar dependiendo de la cantidad de
agendas que se manden a producir, la cantidad de hojas y disefios que estas tengan.
Costos de Empaque: Este costo, al igual que el anterior, depende de la cantidad de
agendas que se fabriquen y se venda, y a su vez el precio al que se puede adquirir depende de

la cantidad de empaques que se encarguen.
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Costos de envio: En este costo se debe tener en cuenta las zonas donde el producto
sera enviado. Si bien, se decidié tener como referencia las principales ciudades del pais, no se
descarta que se puedan enviar productos a zonas méas apartadas en Colombia.

Comision PayPal: Con el fin de facilitar el proceso de pago de este producto se decidid
contar con una pasarela de pagos la cual cobra una comision por cada venta y esta dependera

del nimero de ventas que se haga por este medio.

Precio de venta

Este precio de venta se definid teniendo en cuenta diferentes factores. En primer lugar, los
costos de produccién en los que la marca incurre, asi como otros costos y gastos directos e
indirectos que se iran desglosando mas adelante en este documento. En segundo lugar, se tuvo en
cuenta los precios del mercado. Si bien, no todas las agendas tienen un enfoque mindfulness
podemos observar el segmento al que mayormente este tipo de producto esta dirigido y hacer un
andlisis de la sensibilidad del cliente al producto. Una vez se estudiaron estos factores, se decidio

asignarle un valor de $90.000 al primer producto de Reve.

Figura 31

Punto de equilibrio y margen de contribucion

[costos fijos [s 750,000 | § 3.000.000 |
|Gastos fijos B 1.600,000 | 5 15.200.000 |

B Panto de equillerie exchevente ve refiere @ las unidades o
[comisian Datafono | 2,5%| Ingresa requerido para rubri todas los costos y gatos s
‘Comii\bn Ventas I 3,4’5' solo se vendiera el producto cormespondiente.

Casta unitario |nunmn-uu| f.e-nunvnul precio | MC (En pesos) | MC (En %) e e m
pesas) unidades)

[AGENDA JOURNALING 2024 [s 37825 [ § 1097 [ § 1286 50.000 | [ 45,792 | s5%] [§ 4247661 | 4] | 0%

[Desfase porticpacién |[ 100%]

Fuente: Elaboracion propia (plantilla costeo unitario Esteban Garzon)
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Al realizar un analisis de los costos y gastos fijos del producto, asi como su precio de
equilibrio, podemos evidenciar que el margen de contribucion del producto es $49.752, lo que
representado en porcentaje reflejaria un 55% de margen de contribucion. Por lo que se puede
afirmar que el 55% del precio de venta logran cubrir los gastos en los que se incurre en la
produccién del producto, es decir, el producto es competitivo en el mercado y es viable desde una

perspectiva financiera.

6.7.2 Punto de equilibrio en unidades y dinero por producto o servicio

Para alcanzar el punto de equilibrio en el negocio, es decir, aquellas unidades que debe
vender la empresa para cubrir los costos y gastos que genera el proyecto, y con un precio de venta
de $90.000 se deben vender cerca de 47 unidades mensuales y 566 unidades anualmente, lo que
refleja unos ingresos de $4.230.000 lo que logra cubrir los costos y gastos mensuales que genera
el negocio. Esto, sin tener en cuenta productos adicionales que se puedan crear a lo largo de los

meses cuyos gastos y costos sean minimos y faciliten el alcance del punto de equilibrio.

Figura 32

Punto de equilibrio
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Punto de equilibrio consolidado (Mensual)

Unidadesavender | Costodeventss |  Ingreso | UtilidadBruta |
|AGENDA JOURNALING 2024 | 47 [s 1.897.812 [ $ 4.248.000 | § 2.350.188 |

47 s 1.897.812 $ 4.248.000 $ 2.350.188
Utilidad Neta

—
g
- §n

Punto de equilibrio consolidado (Anual)

Unidedes avender | Costodeventas | ingreso | Uniidedbruta |
|AGENDA JOURNALING 2024 | 566 [s 22.773.789 | $ 50.976.090 | § 28.202.301 |

566 S 22.773.789 $ 50.976.090 § 28.202.301
Utilidad Neta

—
g
v i n

Fuente: Esteban Garzon, plantilla punto de equilibrio.

6.7.3 Flujo de caja mensual a dos afos.

A continuacion, se puede evidenciar la proyeccion de ventas que se tiene para el negocio
en los proximos dos afios. Se tiene en cuenta un aumento de precios del 10%. Se puede observar
que el negocio no incurre en grandes costos y gastos, por lo que permite que las ganancias

obtenidas en meses anteriores se puedan reinvertir a un costo bastante reducido.

Tabla 7

Flujo de caja

FLUJO DE CAJA

$
Unidades vendidas $ 1500 $ 3.000
$ 135.000.000 $ 285.000.000
- Descuentos $ - $ -
- Cartera mes $ - $ -



+ Cartera recuperada

Papel ecoldgico

Carton para portada y contraportada

Costuras
Otros

Fabricante

Luz
Internet

Arriendo
Salario emprendedor
Marketing/ publicidad

Aporte de socios
Creditos obtenidos

Comisiones Paypal
Intereses

Impuesto a la renta
Otros impuestos

$

- $

$ 135.000.000 $ 285.000.000

©

© &

&+ © B B

&+

©*

©

-$

$

19.050.000
1.500.000
600.000
200.000

30.000.000 $

1.200.000 $
1.200.000 $

4.800.000 $
24.000.000 $
3.300.000 $
49.150.000 $

24.000.000 $
- $

24.000.000 $

4.845.000 $
- $

4.845.000 $

1.695.750 -$
800.000 $

21.526.500
1.695.000
678.000
226.000

33.900.000

1.356.000
1.356.000

5.424.000
27.120.000
3.729.000

187.989.500

27.120.000

27.120.000

5.474.850

5.474.850

3.832.395
904.000

Fuente: Elaboracion propia (Plantilla financiera Esteban Garzon)
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6.7.4 Informes financieros

Con el objetivo de hacer un constante seguimiento de las metas establecidas, el rendimiento
y la rentabilidad del negocio, es necesario, plantear una evaluacion de la situacion financiera del
negocio y de esta manera poder implementar estrategias oportunas que nos permitan crecer en el

mercado.

6.7.4.3 Balance general

Este balance general parte de la base que en la caja del negocio hay $135.000.000 el primer
afio, correspondiente a la venta de productos y otras fuentes de ingreso. Adicional, el inventario
gue nos queda de ese afio son 883 agendas, que, sumado a otros activos no corrientes, nos genera
un total activo de $164.700. Por otro lado, para el segundo afio, se tiene una proyeccion de
$285.000.000 en caja y un total de unidades en el inventario de 2314, lo que nos deja un total

activo de $358.050.000

Tabla 8

Balance general

Balance General
Activo
Cajas y bancos $ 135.000.000 $ 285.000.000




Cuentas por cobrar
Inversiones
Inventario final

Activos fijos
Depreciacién acumulada
Activos fijos netos

Anticipos
Obligaciones bancarias
Empleados
Proveedores

Provision impuestos

Obligaciones bancarias
Provision impuestos

Capital suscrito y pagado

Perdida/Utilidad Acumulada

B hH

$

26.490.000

161.490.000

2.000.000
1.210.000
3.210.000
164.700.000

18.750.000
15.000.000
24.000.000
37.500.000

1.675.750
96.925.750

5.000.000

96.925.750

24.000.000
43.774.250

67.774.250

164.700.000

B H

$

$
$

$

$

69.420.000

354.420.000

2.300.000
1.330.000
3.630.000
358.050.000

45.000.000
20.000.000
27.120.000
90.000.000
3.827.045
185.947.045

7.000.000

185.947.045

27.120.000
144.982.955

172.102.955

358.050.000

Fuente: Elaboracion propia (Plantilla financiera Esteban Garzén)

6.7.4.2 Estado resultados
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Partiendo de la base que para el primer afio tendremos un pico de ventas en los meses enero,
junio, julio, noviembre y diciembre, pues son estos meses donde inician la mayor parte de las
actividades académicas en los estudiantes. Adicionalmente, meses como noviembre, diciembre y
enero son los meses que las personas usan para trazarse meta y empezar a pensar como desean que
sea su siguiente afio.

A continuacion, se pueden observar las proyecciones que se tienen previstas para el primer
afio en el negocio.

Figura 33

Proyeccion de ventas Afio 1

Ene Feb Mar Abr May Jun Jul Ago Sep oct Nov Dic Afio 1
12% 3% 4% 6% 6% 10% 11% 8% 6% 5% 12% 17% 100%
Unidades 180 45 60 S0 90 150 165 120 90 75 180 255 1500
Precio 95000 17.100.000 4.275.000 5.700.000 8.550.000 £.550.000 14.250.000 15.675.000 11.400.000 £.550.000 7.125000 17.100.000 24.225.000 142.500.000
Fuente: Elaboracion propia
Figura 34
Flujo de caja afio 1
Ene Feb Mar Abr May Jun ul Ago Sep oct Nov Dic Afio 1
Ingresos 17.100.000 4.275.000 5.700.000 8.550.000 2.550.000 14.250.000 15.675.000 11.400.000 £.550.000 7.125.000 17.100.000 24.225.000 142.500.000
Costos -1.500.000,00 -1.125.000,00 -1.500.000,00 -2.250.000,00 -2.250.000,00 -3.750.000,00 -4.125.000,00 -3.000.000,00 -2.250.000,00 -1.875.000,00 -4.500.000,00 -6.375.000,00 -37.500.000
Margen Bruto 12.600.000 3.150.000 4.200.000 6.300.000 6.300.000 10.500.000 11.550.000 8.400.000 £.300.000 5.250.000 12.600.000 17.850.000 105.000.000
Remuneraciones -2.000.000 -2.000.000 -2.000.000 -2.000.000 -1.000.000 -2.000.000 -2.000.000 -2.000.000 -2.000.000 -2.000.000 -1.000.000 -2.000.000 -24.000.000
Arriendo 400,000 -400.000 400,000 -400.000 400,000 -400.000 400,000 -400.000 400,000 -400.000 -400.000 400,000 -4.800.000
Energia -L100. 000 -100.000 -100.000 -100.000 -100.000 -100.000 -100.000 -100.000 -100.000 -100.000 -100.000 -L100. 000 -1.200.000
Internet -100.000 -100.000 -100.000 -100.000 -100.000 -100.000 -100.000 -100.000 -100.000 -100.000 -100.000 -100.000 -1.200.000
Depreciacisn (PC y Espacio de arrienda) -100.000 -100.000 -100.000 -100.000 -100.000 -100.000 -100.000 -100.000 -100.000 -100.000 -100.000 -100.000 -1.200.000
‘Gastos de Ocupacitn -700.000 -700.000 -T00.000 -700.000 -T00.000 -700.000 -T00.000 -700.000 -700.000 -700.000 -700.000 -700.000 -8.400.000
Marketing -150.000 -150.000 -150.000 -150.000 -150.000 -150.000 -150.000 -150.000 -150.000 -150.000 -150.000 -150.000 -1.800.000
Disefio 500,000 0 a a a -500.000 0 a 0 a 0 500,000 -1.500.000
‘Gastos de Publi./ Disefio -650.000 -150.000 -150.000 -150.000 -150.000 -650.000 -150.000 -150.000 -150.000 -150.000 -150.000 -650.000 -3.300.000
Daminio Web -85.000 0 a a a a 0 a 0 a 0 a -85.000
‘Gastos Operativos -85.000 0 [ [] [ [] 0 ] 0 ] 0 o -85.000
Empague -180.000 -15.000 -50.000 -50.000 -50.000 -150.000 -165.000 -120.000 -50.000 -75.000° -180.000 -255.000 -1.500.000
Emvio -1.800.000 -150.000 -500.000 -500.000 -500.000 -1.500.000 -1.650.000 -1.200.000 -500.000 -750.000 -1.800.000 -2.550.000 -15.000.000
Gastos Logisticos. -1.980.000 445000 -660.000 -5490.000 50,000 -1.650.000 -1.815.000 -1.320.000 550,000 -£25.000 -1.980.000 -2.805.000 -16.500.000
Otros GAV -200.000 -200.000 -200.000 -200.000 -200.000 -200.000 -200.000 -200.000 -200.000 -200.000 -200.000 -200.000 -2.400.000
‘Gastos Operacionales -5.615.000 -3.545.000 -3.710.000 -4.040.000 -4.040.000 -5.200.000 -4.865.000 -4.370.000 -4.040.000 -3.875.000 -5.030.000 63550007 -54.685.000
Margen Operacional 6.985.000 -395.000 490,000 2.260.000 2.260.000 5.300.000 6.685.000 4.030.000 2.260.000 1.375.000 7.570.000 11.495.000 50.315.000
Paypal -581.400 -145.350 -193.800 -290.700 -250.700 -484.500 -532.950 -387.600 -290.700 -242.250 -581.400 -823.650 -4.845.000
‘Gastos Financieros 581400 -145.350 -193.800 -290.700 -290.700 -484.,500 -532.950 -387.600 -290.700 -242.250 -581.400 -823.650 -4.845.000
Impuestos - 203.490 - 50.873 |- 67.830 - 101.745 - 101.745 - 169.575 - 186.533 - 135.660 - 101745 - 84.788 |- 203.450 - 288.278 |- 1.685.750
Utilidad Neta 6.200.110 - 591.223 228370 1.867.555 1.867.555 4.645.925 5.965.518 3.506.740 1.867.555 1.047.963 6.785.110 10.383.073 43.774.250

Fuente: Elaboracion propia
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Las fuentes de financiacién que tendra este negocio son recursos propios, ahorros y otras

fuentes de ingresos como el empleo actual en el que se encuentran los socios del negocio.

Para el segundo afio, se tiene previsto un crecimiento paulatino de las ventas, ademas se
contemplé un aumento de los precios del 10% correspondiente a la inflacién que se tiene
proyectada en el 2024 (Corfi Colombia, 2023). Para este afio, se tiene previsto un pico de ventas
en enero, julio, octubre y diciembre, crecimiento que responde a la introduccion de un nuevo

producto en el portafolio de la marca.

Figura 35

Proyeccion de ventas afio 2

Ene Feb Mar Abr May Jun Jul Ago Sep Oct Nov Dic Afio 2
10% 8% 5% 6% 6% 8% 10% 8% 6% 10% 8% 15% 100%
Precia 2 300 240 150 180 180 240 300 240 180 300 240 450 3000
107.350 32.205.000,00 25.764.000,00 16.102.500,00 19.323.000,00 19.323.000,00 25.764.000,00 32.205.000,00 25.764.000,00 19.323,000,00 32.205.000,00 25.764.000,00 48.307.500,00 322,050.000,00

Fuente: Elaboracion propia

Figura 36

Flujo de caja Afio 2

Ene fen Ma A My i i A e Ot s i [TF)

32205000 25.754.000 16.102.500 19.323.000 19.322.000 25.764.000 32205000 25764000 12373.000 32205000 25.764.000 48307500 322050000

£475.000 6780000 4237500 5.085.000 5.085.000 670000 £475.000 6780000 5.085.000 £475.000 &.780.000 12712500 £4.750.000

23720000 12.954.000 11.855.000 1418000 19738000 15984000 1730000 18584000 14738000 23720000 18.984.000 25.595.000 237300000

2260000 2260000 2260000 2.260.000 2 260,000 2260.000 2260.000 2260.000 2260000 2260000 2.260.000 2260000 27120000
112000 113,000 113000 113,000 173,000 113,000 112000 113000 113.000 112,000
112000 113,000 113000 113,000 173,000 113,000 112000 113000 113.000 112,000
spacia de arrienda) 112000 113,000 113000 113,000 173,000 113,000 112000 113000 113.000 112,000
731000 731000 TIL000 791000 731000 T3L000 T3L000 731000 731000 731000
168500 162,500 168,500 168,500 168500 168,500 168500 168500 168,500 158500
555,000 o o 565,000 o o o a o o
734500 163,500 163,500 T.500 168500 163500 163500 163500 734500 159,500
Sa050 o o o o o o a [ o
26050 o o o [ [ [}
339000 371200 168,500 00 333000 00 339000
Envia 3380000 1rz0m 1685000 om 1320000 om 3350000
‘Gastos Logisthoos 3.729.000 2953200 1354500 2983.200 3729.000 2383200 3729000
Dtras GAV 226000 26000 26000 om 800 0w 36000
Gastas Operadianales 7.510550 5.203.700 5.085.000 203700 243500 203.700 5949500
Margen Operacional 16.112.450 12750300 5.750.000 12750300 16780500 12780300 16750500
Payna 1084570,00 E73ETE00 54748500 o o84 50,00 =] 1084.570,00
Gastas Financieras Los4.eT0 547,485 1084.570 Los4.sT0
Impuestos 82340 181620 55 353340 55 cE 183340
Utilidad Neta 14641241 L 11597732 15302391 11597732 EEFEEE 15302 391

Fuente: Elaboracion propia
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Cabe recalcar, que los ingresos que se generen en el primer afio seran reinvertidos en el
negocio, con el fin de aumentar el posicionamiento en el mercado, aumentar el portafolio de

productos y tener una comunidad solida que apoye las iniciativas de la marca.

6.7.4.3 Indicadores financieros

Con el objetivo de seguir solidificando la prueba de la rentabilidad del negocio, se llevaron
a cabo el hallazgo de diferentes indicadores financieros y de esta manera poder identificar hasta
qué punto el negocio es rentable. En primer lugar, se evaluaron los indicadores de liquidez, lo cual

arrojo el siguiente resultado:

Tabla 9

Indicadores de liquidez

Indicadores de Liquidez

Afo 1 Afo 2
Razén corriente  1,66612072 1,90602652
Prueba acida 1,39281873 1,53269443

Fuente: Elaboracion propia

Gracias a estos dos indicadores podemos afirmar que los activos corrientes que dispone la

empresa, pueden cubrir las obligaciones a corto plazo del negocio.

En segundo lugar, se evaluaron los indicadores de rentabilidad, lo que nos brindé el

siguiente resultado.
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Tabla 10

Indicadores de rentabilidad

Indicadores Rentabilidad

Afo 1 Afo 2
Margen Bruto 73,68% 73,68%
Margen Operacional 35,31% 49,61%
Margen Ebitda 36,15% 50,03%
Margen Neto 30,72% 45,02%

Fuente: Elaboracion propia.

Estos indicadores nos permiten concluir que el negocio en su segundo afio mejora
significativamente sus indices de rentabilidad, adicionalmente, podemos afirmar que la empresa
genera mas recursos que los que debe gastar, es por esto que la estrategia que se debe implementar

debe estar enfocada en el crecimiento, el reconocimiento y la innovacion en los procesos.

En tercer lugar, para evaluar el nivel de deuda de capital que tiene Reve, se decidio evaluar

el apalancamiento total de la empresa.

Tabla 11

Apalancamiento total

Apalancamiento Total

Ano 1 Ano 2
1,43012649 1,080440745

Fuente: Elaboracion propia.



123

Por lo cual, podemos concluir que la proporcion de la deuda de la empresa es mayor al
patrimonio que esta tiene. Este puede ser un gran indicador de riesgo financiero, sin embargo y
teniendo en cuenta que es un negocio que esta en una etapa temprana de maduracion y adicional
tiene diferentes producto sque apmpliaran su portafolio y por ende sus ventas, no es considerado

un indicador de riesgo definitivo.

Finalmente, se analiz6 el nivel de endeudamiento total de la empresa, que a diferencia del
anterior se realiza la comparacion frente a los activos.
Tabla 12

Endeudamiento total

Endeudamiento Total
Ano 1 Ano 2
58,85% 51,93%

Fuente: Elaboracion propia.

A raiz de la evaluacion de estas variables se deciden buscar estrategias, como por eemplo,
reinvertir las ganancias del negocio, que permitan usar la deuda para aumentar los activos del
negocio y reducir el gasto de recursos propios, de esta manera lograr que los ingresos de la
compafiia sean quienes cubren esta deuda y de esta manera administrar mejor las ganancias de la

empresa.
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Anexos

Anexo A

Entrevista #1:

Ana Maria Vargas: Directora de Shivana
- (Cuales consideras que son los beneficios de la meditacion y la introspeccion?
Los beneficios son poder entrar en uno mismo, reconocerse, reconocer ese espacio de silencio
que habita dentro de nosotros y poder profundizar en los distintos aspectos que manejamos en
nuestra vida.
- (Hace cuanto tiempo realizas esta practica?
Hace 15 afios empecé a practicar la meditacién porque necesitaba conectarme conmigo misma y
no estar solamente en la mente y en el estrés del diario vivir. Estaba pasando por momentos
donde mi cabeza no se quedaba tranquila y fue solo a través de la meditacion y la introspeccion
que logreé identificar mis emociones y controlarlas. El truco esta en poder entrar a profundidad en
mi trabajo interior.
- En qué escenarios consideras que la meditacion ha sido esencial.
En momentos dificiles para poder centrarme y poder salir del ruido de la mente, y en el diario
vivir para poder conectar conmigo misma.
- (Cudles crees que son los métodos mas efectivos para regular las emociones? ;Por qué?
La respiracion: a través de la respiracion se pueden controlar los impulsos de la mente.
La meditacion: nos permite encontrar ese espacio vacio entre el ruido mental.

Hacer ejercicio: ocupar la mente en otra actividad.
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Ir a terapia: para poder oirse a uno mismo y desde ahi tomar nuevas decisiones.

- ¢ Cual es tu percepcion sobre el journaling y la manifestacion?

Son muy importantes ya que sirven para poder analizar la mente a diario y detectar patrones y
conductas repetitivas. Ademas, nos permite analizar los progresos y no quedarnos solamente en
la mente sino aterrizarlo a través de la escritura para poder volver a revisarlo y encontrar los
cambios hechos.

- ;qué cambios has percibido en tu vida, al realizar estos ejercicios?

Estos ejercicios se han vuelto una de las bases de mi vida ya que desde que empecé a hacerlas,
no he podido dejarlas porque me dan mucho bienestar, me hacen sentir bien y tranquila con mis
emociones. Estas précticas se han vuelto las bases para controlar, entender y manejar mis
emociones de una mejor manera y las considero necesarias para mi dia a dia. Ya no me imagino

una vida sin meditar o sin reflexionar en mi.

Entrevista #2

Hernando Cabarcas

Hace unos aios me invitaron a un colegio a hablar con unos nifos de 10 afios, yo disefio mis
tabletas dependiendo del proyecto que esté realizando, unas de un pliego, otras de medio pliego,
unas rectangulares porque yo escribo visualmente. Yo habia llevado una de las tabletas para el
proyecto y lo desplegué y todos quedaron muy intrigados. Y yo le dije que era muy importante
esa tableta y ella me preguntd ;por qué? Yo le dije que porque era mia. También les pregunté
qué en quién confiaban mas, en alguien que tiene su propia tableta o en alguien que tiene otra

tablets en donde la informacién no es de ellos. La ventaja es que yo escojo el papel en el que
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escribo. Yo les pedi que escribieran su relacion con el quijote a partir de la primera letra de su
nombre y asi fue como todos empezaron a escribir su propia tableta.

- Qué es la escritura?

Los filélogos cléasicos dicen que la letra es representacion del sonido. Lo que esta escrito es como
un cheque que se tiene que hacer efectivo. Lo que se tiene que hacer efectivo es el sonido que
representa cada letra que a su vez se convierte en la voz humana.

- (Por qué crees que la escritura hoy en dia tiene valor?

Los simbolos de la riqueza contemporaneamente ya no son los mismos que antes. Los ricos mas
ricos son los que tienen tiempo para si mismos y mas porque tienen sus cosas personalizadas. Lo
importante es que cada uno tenga sus simbolos a partir del valor de si mismo y eso lo permite la
escritura.

- (Por qué el cerebro humano prefiere el papel a la pantalla?

Se trata de poner la vida y el disfrute de la vida al alcance de las manos. Existe una relacion entre
las manos y la escritura que se da a través del papel ya que se da una relacion més sensible con la
mano. En el &mbito del desarrollo del cerebro humano, la escritura es algo muy nuevo. En las
cuevas del cerebro no esté instalada la escritura. La escritura se activa a través de la oralidad. Ahi
esta el valor de la representacion grafica y visual del sonido. Los nativos digitales no estan
instalados en el cerebro. La lectura digital es una lectura altamente especializada, se necesitan
unas competencias del lector sumamente profundas para que se puedan desarrollar todas las
habilidades de la lectura. Se hizo un estudio con 2500 familias neoyorquinas en el que se
descubrid que niflos que usan papel desarrollan mejor su cerebro. Se trata de democratizar una
vida mas plena y disfrutable para todos.

- (Por qué te gusta elegir tu papel y tus herramientas? jEn qué influye?
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La influencia de la personalizacion es que te permite abrirte desde la sensibilizacion a unas
perspectivas mas amplias y enfocadas en tus propositos.

Me encontré un manuscrito del siglo 17 en San Victorino. Yo empecé a pasarle la mano al papel
de la revista y me gusto la textura del papel y yo la compré, porque la revisa y yo teniamos la
misma edad. Cuando llegué a la casa, abri la revista y logré relacionar a Pedro Calderén de la
Barca con Bogotd. Todo se desencadena a través de una investigacion profunda y de la
investigacion de creacion.

- Qué crees que pasara en el futuro con la escritura a mano? ;Va a desaparecer?

La letra es una opciéon muy poderosa para agarrarnos del mundo. Pero la escritura es una gran
tecnologia también y el asunto es que hay dmbitos de la escritura que estan especialmente
relacionada con las nuevas tecnologias. Se cubren necesidades diferentes. Lo importante es que
cada uno se puede expresar con sus propias palabras para que participe en la construccion de lo

publico. La idea es que lo publico se construya a través de la uninformacion.

- (Cuales son los antecedentes que han vuelto la escritura algo tan importante?

Hay una frase que podria contener todo el sentido y el poder de la escritura y es decir que lo que
no esta escrito no existe. Entonces casi es como decir que escribir y cocinar hicieron al hombre,
pero sobre todo lo importante es que todo eso, entre mas personalizado sea, mejor. Se trata de
asociar la vida al valor individual que tiene cada persona y esa opcion la da la escritura.

Somos solo tiempo y es por eso por lo que la base de todo es buscarlo.

Entrevista #3:

Profesora de la Ciencia de la Felicidad. Catalina Carlota de Greiff
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Soy esposa y mama. Y mi mision en la vida es ayudar a las otras personas a ser felices y a
entender que la vida tiene muchisimas cosas buenas. Creo que se puede vivir en calma y puedo
ayudar a las personas a través de mi arte. Especialista en la ciencia de la felicidad. Escritora de
dos libros sobre la ciencia de la felicidad.

- (Cuales consideras los beneficios de la escritura?

Todo ese revuelto que uno tiene en la cabeza, cuando se pasa de la mente al papel con el papel se
bajan los niveles de ansiedad y se aclara la mente. El papel es més paciente que las personas.

- (Por qué es mejor escribir a mano?

Hoy lei un articulo de cdmo ha aumentado la compra de libros fisicos en el mundo y
aparentemente los estudios muestran que uno retiene mas informacion cuando escribes en fisico.
Ademas, todo el dia estas en el celular en cambio si te dedicas una hoja a escribirlo, puedes estar
mas presente.

- (Hace cuanto tiempo realizas esta practica?

Hace cinco afios empecé a investigar y a leer sobre los temas en tendencia y encontré la
importancia del journaling. Tt escribes y te liberas de un monton de cosas sin necesidad de
recurrir a terceros y asi vas a recapacitando sobre tus pensamientos. Una de las cosas importantes
es no mirar lo que se escribid en el pasado.

- (Cuadles son tus ejercicios favoritos que te generen bienestar?

La meditacion y el manejo de la respiracion la realizo con frecuencia sobre todo cuando veo que
VOy a entrar a un momento que me va a angustiar mucho. Me saca de la cabeza y me trae al
cuerpo. Cuando mas angustiada estoy me voy a la respiracion. La idea es activar el sistema
parasimpatico.

Leer sobre diferentes cosas y activar el cerebro.
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Pintar me encanta porque pinto hace mas de 30 afios, y cuando estoy pintando estoy en lo que
estoy. Me siento presente en lo que estoy haciendo.

Me gusta tejer también porque me ayuda a concentrarme y me distraigo.

Tener una mascota te ayuda a estar presente y a vivir el momento.

- ;qué cambios has percibido en tu vida, al realizar este ejercicio?

Yo soy muy ansiosa y todo lo que les digo en clase me las repito a mi misma. Trato de no irme al
futuro y entender que cosas no estan bajo mi control. El tema de journaling ha sido
importantisimo para mi porque me ha hecho entender que la vida siempre te pone lo que mas te
conviene.

Escribo generalmente en la noche y siempre procuro tenerlo conmigo y escribir en la noche.

Yo tengo una cufiada que lleva 15 afios practicando journaling y ella escribia todo el dia. Hay
diferentes practicas y vas encontrando lo que mas te funciona en el dia. Si tengo demasiado en la
cabeza no puedo dormir y el journaling me sirve para tener la mente tranquila.

- Opiniones del proyecto y recomendaciones

Crear un not to do list: no anticipar angustias, dejar de pensar en el futuro.

“The no worries workbook™

Crear workbooks con preguntas, actividades, dibujos. Como How to be happy.

La idea seria guiar a las personas en la escritura. Muchas personas no saben bien como empezar
a realizar este tipo de practica, asi que guiarlas y explicarles un poco sobre la importancia de

coémo estas preguntas diarias y esta creacion de hébitos puede llegar a cambiar sus vidas.

Entrevista #4:

Camilo Méndez: psicélogo
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- (Cual es la principal razén por la que las personas asisten a consultas?

la principal problematica es por problemas de depresion y ansiedad, todo esto dado por la
pandemia, donde existi6 un embotellamiento de las emociones de las personas, que muchas
veces no fue gestionado y al estar en cuarentena estas situaciones salieron a flote

- Coémo es el proceso para tratar a las personas?

Primero se hace un conocimiento general de la persona (triaje), ampliar el espectro de la
persona, el ambiente que lo rodea, como crecid. Después se empieza a trabajar en técnicas
psicoldgicas, si es por depresion o ansiedad, pues se busca que fue lo que lo generd y se buscan
manera de superar esto sin farmacos, pero si no funciona se procede con transferencia a
psiquiatria.

- (Qué tareas sirven para ayudar a estos procesos?

En cuanto a tareas existen muchas corrientes en la psicologia, pero hoy en dia las que mas
funcionan son las de tercera generacion: como mindfulness, yoga, como encuentro personal, de
desarrollo y potencial de habilidades. También se recomienda a los pacientes espacios de
desarrollo propio como gimnasio o ejercicio, desarrollar no solamente el cuerpo, sino que estén
dispuesto a desahogarse en estos tipos de ambientes un poco mas complicados.

- ;Qué opinas de las terapias mas usadas en la actualidad?

Hoy en dia la terapia mindfulness, todo lo que tiene que ver con la terapia humanista, me
parece que es muchisimo mas efectiva porque se centra mas en la problematica del paciente
directamente en su sentir, en su pensar respecto a la situacion es que pueda tener, en lugar de
solo centrarse en resultados fisicos como lo era la terapia cognitivo-conductual donde se buscaba

una estimulacion al paciente unicamente al hacer ciertas tareas, entonces si el paciente se sentia
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mal si hacia la tarea se iba a sentir bien, entonces como hacia la tarea se consideraba que estaba
bien. Hoy en dia con esta terapia humanista, las de tercera generacion entran en un proceso mas

profundo, més emocional de la persona y no solamente en sus resultados fisicos.

- (Consideras que la psicologia sigue siendo importante en la actualidad?
Hoy en dia la psicologia sigue siendo una herramienta muy importante para el desarrollo
de las personas, ya que se le esta prestando mas atencion a estos problemas emocionales y

psicolégicos, sigue siendo la principal forma en que estos pueden ser tratados.
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