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2) Segmento de clientes

Brindarle a la mujer una prenda  Vender una panolet: it muitiusos * Paroletas de seda *  Mujeres de estrato 3, 4
de ropa que la saque de (top, accesoria para el cabello o con disefios exclusivos. estamapadas, coloridas y5.
aprietos para el cuello) y multiusos (blusa, top, « Mujeres dispuestas a
accesorio para el pagar un promedio de
Usar ropa eco-friendly Hacer un producto a base de cabello y mano, $70.000 por una
seda y de productos sostenibles decorador de maeta) paioleta multiusos.
Falta de disefios innovadores *  Produccion no masiva. « Mujeres con edad entre
Plasmar enlos productos * Material del producto de 15y 70 afios.
disefios nuevos y diferentes consumo responsable, * Mujer que le gusta
circular y durable. verse bien mientras
aporta ala
sostenibilidad del
planeta, le gustan los
accesorios lamativos,
versatiles y exclusivos,
se afreve a probar
COSas nuevas.

* Mujer que esté activa en
las redes sociales,
especialmente en
instragram.

Alternativas 8) Metricas Claves 5) Canales Primeros clientes
Comprar varias prendas de ropa *  Medir los views de * \Whatsapp Estan dispuestos a pagar los
de bajo costo. nuestras historias en IG * Pégina web amantes de la moda y de piezas
* Poner encuestas en IG * Instagram sofisticadas y o}ig‘nales. Al
para promover la principio también nuqetros
interaccion con nuestros primeros clientes seran
seguidores familiares y amigos.
* Medir el nivel de ventas
7) Estructura de costos 6) Flujo de ingresos
Costos Operacionales (markefing, publicidad, admon) El dinero que ingresa sera producto de nuesiras ventas. mos con pari
* Costosde p ) de una medida de 90x30cm la cual tendra un precio de venta promedio de $60.000
* Costos variables
® Costos financieros (creditos)
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Actividades

@

Recursos

%

ESPACIO PARA MI
MODELO

de valor

Propuestas

VERBALIZACION DEL MODELO DE NEGOCIO:

Relaciones con clientes

‘Somos una empresa que ofrece:
pafioletas versatiles
Para:
mujeres de edades entre 15y 70 afios
Lo hacemos a través de:
Instragram
¥ nuestra relacion con ellos es:
friendly
\ Estos es posible por que contamos con:
herramientas que nos permiten acercarnos,
Y porque hacemos mejor que nadie:
obras de arte plasmadas en seda

Segmentos
de clientes

~.

Canales

£ Estructura de costos
&

Nuestros aliados permiten que:
podamos competir con calidad
Y asi logramos :
resaltar ante competidores

Fuente de ingresos
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FORTALEZAS
(Liste las Fortalezas en orden de importancia, colocando en el No. 1 la que considere masimportante, en el No 2 |a segunda en importanciay asi

sucesivamente)

1 Disefiadora de modas (familiar) pregrado Parsons NY y postgrado en IFA Paris

2 Manejo de redes sociales - Engagement

3 Disefios exclusivos

4 |Experiencia de compra agradable (Buena atencidn al cliente)

5 Diferentes métodos de pago

6

7

8
DEBILIDADES

(Liste las Debilidades en orden de importancia, colocando en el No. 1 la que considere mas critica, en el No 2 la segunda mas criticay asi

sucesivamente)

1 Dependencia de un solo proveedor

2 |Solo un producto en el portafolio

3 Los precios pueden ser elevados

4  |Red logistica deficiente

5 No hay interaccion directa con el producto antes de su compra

6

7

8
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Pafioletas en tendencia

Satisfacer la necesidad de una prenda versatil en el armario
Ampliacion del portafolio ofertado

Reonocimiento atraves deinternet

Posibilidad de ofertar el producto en tiendas fisicas ya constituidas

00 N BB WN

Alto nimero de competidores tanto directos como indirectos en el mercado
Dificultad en resaltar nuestro factor diferenciador

Fast Fashion, mejores precios

Posibles aumentos de precios de losinsumos debido a lainflacion

Cambio continuo en latendencia




' MATRIZ DE IMPACTO D.O.F.A.

Pafoletas en tendencia

1 Alto nimero de competidores tanto directos como indirectos en el

[ =

mercado

Satisfacer la necesidad de una prenda versatil en el amario

Dificultad en resaltar nuestro factor diferenciador

Ampliacion del portafolio o fertade

Fast Fashion, mejores precios

Reconocimiento a traves de internet

Posibles aumentos de precios de los insumos debido a la infiacion|

P osibilidad de o fertar el producto en tiendas fisicas ya constituidas|

E STRATEGIAS

Cambio continuo en la tendencia

E STRATEGIAS

FORTALEZAS
FO FA ATMI B
Disefiadora de modas (familiar) pregrade Parsons NY y|1-1 Potencializar la oferta de accecsorios versatiles con P . .
7 ¥ dise fios unicos y llamativos creados por la disefipadora de 11 Crear disefios inicosy exclusivos que sean distintivos de
postgrado en IFA Paris Silve stre, evitando la similitud conlas marcas competidoras.
modas, para que de este modo se responda a la demanda del I
mercado. en el mercado.
M anejo de redes sodiales - Engag t 2-2 A ntar la yel de Silvestre en 2-2 Darle un manejo estratégico a las redes sociales junto con
las redes sociales, para asi dar a conocer los acce sorios la experiencia en engagement lograra que nuestro factor
versatiles ofertados y sati la demanda del mercado. dife re nciador Disefios) se de a conocer a través del inte met
= 2 e P lent
Disefios exclusivos 3-3 Ofertar nuevos disefios dependiendo de la re spuesta del 3 Plasmar disefios ST, tela de
mercado, hacer un analisis continuo de las tendencias cafidad paca e vitar T.’“ i fast_ fashion sea AR AmenaIny s
cambiante s para la ampliacion del portafolio % ca_luhd i Sntes e
precios bajos
E>periencia de compra agradable (Buena atencion al 4-4 Seguir reforzando la expe riencia de com pra del cliente &
diente) 4-4 Im plem entar follow ups a todos los pedidos para ganarel implementar servicios post venta para generar la fide lizacion
reconocimiento a través de inte met respecto a la calidad del de los clientes aun cuando los insumos suban de precio
servicio al cliente. debido a la inflacion, hacie ndo que suba el precio final del
Diferentes métodos de pago 5-5 Generar alianzas e stratégicas con tiendas fisicas que Crear alianzas con los diferente s bancos y lineas fi
puedan ser comercializadoras de nuestros productos y reciban para que se ofre z2can descuentos y se logre promover s
todos los posible s medios de pago. continua com pra de productos que estan siendo dejados atras.
TRATI 1 RA IMPACTO|
DEBILDADES ESIRATEGIAS
Do DA AlvTe

Dependencia de un solo proveedor

1-1 Contactar nuevos proveedores que respondan a la
demanda del mercado que estamos supliendo

1-1 Aliarnos con nuevos proveedores para conse guir mayor
variedad de insumos que nos permitan destacar frente ala
com petencia

Solo un producto en el portafolio

ion de nuevos

2-2 Incrementar la inversion en la creac
atile i sati las nece sidade s del

para asi

mercado

2-2 Generar nuev os productos en el portafolio que representen
el sello distitivo de Silve stre

Los precios pueden ser elevados

3-3 Ofrecer variedad de productos con gran prestigio que
justifique n los precios elevados.

3-3 Producir productos con valor agre gado, por medio de una
cadena de produccion sostenible que compita con las
empresas fast fashion

Red logistica deficiente

4-4 Construir una cadena de suministro e stratégica que nos
permita cumplir nuestras entregas en linea para que ganemos
reputacion en el mercado.

4-4 Implementar una red de logistica mas eficiente para sacar
todo el provecho de las actividades dentro de la cadenay asi
disminuir el im pacto del alza de precios en los insumos

ge nerado porla inflacion

No hay interaccion directa con el producio antes de su
compra

5-5 Crear alianzas estratégicas con tiendas fisicas con el fin de
que los consumidores puedan te ner una inte raccion directa
con el

5-5 Participar en ferias de moda que puedan brindare al
consumidor una experiencia directa con el producto y de esta
manera evitar la disminucién de la demanda




CONCEPTO DE NEGOCIO
/idea de Negocio

HOJA DE DECISION

Qué hacer
La misién de La empresa esth relacionada con L
motivacién que cred La idea de negocio y el
fundamento de La empresa

Una misién clara y escrita puede crear una
sensacién continua de significado tanto para La
‘empresa como para el grupo obyetivo.

Cémo hacerlo

Para empezar, conteste de manera breve y
precisa las 5 preguntas claves sobre su
empresa

Luego, formule una frase que pueda usar como
borrador de su misién. Para inspirarse use las.
respuestas que acaba de escribir

Termine por reducir La frase de misién 2 un
mantra de 2a 5 palabras.

Siguiente paso

@ Use el borrador y el mantra para fermularse
mis Libremente e su missdn

o Envie la misién escrita a personas que le
puedan dar comentarios.

© Haga un plan de accién para que los clientes.

Ppuedan experimentar Ly musson de su.

empresa.

Licencia otorgada a

Producdo por-

« GrowthWheel"

Misién A
Formule el objetivo y la misién 5 é
ZIN\
de la empresa TN
CATEGORIA PREGUNTA CLAVE RESPUESTA
LQUE TLas mujeres sienten que les hace falta contar con distintas
mm'wm problema resuelve formas de uso en un solo producto. Por lo que sienten que la
suempresa? ropa de su armario nunca es suficiente.
¢ 2 Mujeres de estrato 3, 4 y 5. dispuestas a pagar un promedio de $70.000 por una
CLIENTE/ Para pafoleta multiusos, entre 15 y 70 afos, que les gusta verse bien, le gustan los
@std resolviendo el accesorios llamativos, versdtiles y exclusivos, se atreve a probar cosas nuevas

y esta activa en las redes sociales, especialmente en instragram.

3 Mediante una pafioleta versatil a la cual se le puede dar miltiples usos:
m LcoMO un top en diferentes formas, accesorio de cabello, cinturén, salida de
resuelve el problema? bafio, accesorio para el cuello, entre otros. Se pretende que el plus de la
marca sean sus diseflos auténticos y coloridos

10UE 4 Silvestre ofrece una ventaja competitiva que son la combinacién de
CCREACION DE VALOR valor crea para sus disefios con la tonalidad y vivacidad de sus colores, pues busca
el grupo objetivo? que su factor diferencial sea la imagen y el matiz de sus estampados

5 Esta enfocada en hacer sentir a la mujer cémoda y satisfecha
con la prenda versatil, ya que que ha sido persistente durante
el tiempo y hoy en dia se siente aun mas su relevancia.

v

EL BORRADOR DE LA MISION EN UNA FRASE

misién de L
L P! es

1 Entregar una prenda versatil que haga sentir comodidad y satisfaccion
La misién formulada para el grupo objetivo...
8mo Un mankra: 2 De mujeres que les guste estar a la moda y se atrevan a probar nuevas tendencias
de modo que NOSOtros...
3 Crearemos una pafioleta multiusos con un disefio exclusivo, autentico y colorido
y asi ayudamos a nuestros clientes a...
4 Sentir que tienen mas alternativas a la hora de vestirse

Somes de esta tarea porque...
5 Al ser mujeres sabemos que hace falta contar con distintas formas de uso en un
solo producto

Fecha Nembre Empresa

Silvestre
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Arca operacional T -

-Hacer primeras panoletas
-Comprobacién de calidad en procesos
-Almacenamiento/transporte de mercancias

Areade S ) = Area de
recursos <% ¥ liados - Actividades o4 Propocsta 1 Relacion con gmentos mercageo
-—w | Clave Sy | de valor ~ | los chentes A cllentes \¥
= - Manejo de redes, . > $
Ventas por - 23;:;0’1“ cotors Pr\nc\:]wlmente Accesorios - Cercana/ - Mujeres de -Fidelidad del
vendedorp - MeAa3ErG instagram. sostenibles amigable estrato 3, 4y 5. cliente
iy - Actividades multiusos con - Mujeres -% ventas
E relcionadas a la disefos dig % ciudades
empleados distribucion, confeccion| o 1.sivos u:\ P::;ezioadzagar‘ secundarias
capacitados y disefio del producto. = 4 ~Satisfaccién
-Efectivida } { 70:090. por-yna del client
d ) ; . | prenda multiusos. el cliente
en la Recursos Canal A Mus dad
comunicacié Ciave S~ | . o LAl i
- entre 15 y 70 anos.
- Maquina -WhatsApp - Mujeres que les
Sublimadora -Pagina Web gusta verse bien,
- Disefios Patentados -Instagram mientras aportan a
- Disenadora, la sostenibilidad.
prgveedores y - Mujer activa en
clientes. Text redes sociales.
- Efectivo 1 . | |
Estructura de costos Ingresos &

\, El dinero que ingresa serd producto de \/
nuestras ventas. Empezaremos con panoletas

de una medida de 90x9@cm la cual tendra un

precio de venta promedio de 70.000.

- Costos Operacionales (marketing, publicidad,
admon)

- Costos de mantenimiento (computadores)

- Costos Variables

- Costos financieros (créditos)

/ Area financiera | \

-Rentabilidad de la empresa

/ -Eficiencia operativa
/ -Desendeudamiento total \

CASCADA DE PROYECTOS

FECHA DE ACTUALZACION: PRESUPUESTO PLAN: 300,000

@ xTIvE PROYESTOS, PLARES 0P ROSRANAS AeThEAR REIPONIAZLE IRVERSIER MBI ADOR ESTADG AFECHA PERIODO
e Wcio FIRAL

Rentabiidod dela empresa Az ios Ingesas Farnandz Randan | - Utiidades trimastra Naolmpemantata 2z 23k
Efdench opemtiva aagar abas Manica Lapes H - Naolmpemantata 2z 23k
Dasendendamienta ol Marls Farmands Randan Cantidad da sasna Naolmpemantata 2z 23k

Fidelidad def clent Seguimienta continua del retoma de los dlentes Manica Lapes H - 2z 23k

Namera deienms
Farnands Rondan | & - _n_a::‘;__"_-'___ - %o I mRkamantEda 23 238

5 wenios cluda des secundarbs Canacer

ditarants = Bogots

Satigloccian del et Aplkar encussta pare

nlval de sotiocciin Encuzsta Manica Lapes 3 - Encuss 15 ho | R emanEaa Exd e

Hocer pemeros no Roietns Producciand e pafioletas muttiuses Farnanda fondsn | % 200000|  Unidades de paoetas 2 pratatipasde pafaleta 2mar 25w
i deealdaden N Regstrar I . _| romens eproductes

Comp mbocidn de collda den pocesos S Manica Lapez H i *o Immkmantsda 2 2Bk

Amocenamient Transporte meTancios Contabitzor of namera de dias gue tarda t . nands Randan | 3 - Namera dedias *o Immkmantsda 2 20-may

Contabilizar & NOMEro & ventas promedio que tkneun .
Ventas por vendedor Manica Lapez - Namero de wntas Nolmpkmentato 2 =

s por e o ervan s nica Lapsz 3 T0 g s aimpemes -may

#empleodes copodindas Meiedir & nihd o profeslonailsme o un tebaadar & e Marls Farnands Rondan | § - Bvahizcidn 2507 *o Immkmantsda 2 2Bk
oo Usvar mglstrode bs met azloda . . _ NOmEra gk able s

comunizdar metascumphidas Manica Lapez H i *o Immkmantsda 2 2Bk




ELEMENTOS DE LA PERSONALIDAD DEL

CLIENTE RECURRENTE
Edad 27 aios
Género Femenino
Educacion Superior
Posicion Clase Media

Reporta a NA
Industria Negocios

Locacion Bogota

PERSONALIDAD DEL CLIENTE: QUE PIENSA

Ideas
Suposiciones

d Opiniones

Prendas con diferentes usos

Poca ropa en el armario

Prendas muy similares

PERSONALIDAD DEL CLIENTE: QUE SIENTE

Preocupaciones

Intereses

Preferencias

Tallas no reales

Moda, seguir tendencias
Materiales de buena calidad

PERSONALIDAD DEL CLIENTE: QUE HACE

... Responsabilidades

Proyectos

Actividades

Pagar cuota de apartamento

Ascenso en el trabajo

Viajar, salir a comer con amigas

PERSONALIDAD DEL CLIENTE: A DONDE ANDA

Direccién Construir un hogar
Cambios Flexibilidad en sus horarios
Oportunidades Traslado laboral hacia otro pais
SITUACION DE LA PERSONALIDAD DE CLIENTES ACTUALES
Retos Necesidades Circunstancias Entorno Otros
Destacar en su trabajo Ascenso dNuEY'.. gpostancades Laboral
e viajes
:\iq::::i:::;:?::m s Aumento de ingresos Cambios en sus gastos Financiero
Formalizarse Manejo del tiempo :;‘::;;jc:én GG Familiar
Afio 1 Afio 2
Margen Bruto 47% 55%
Margen Operacional -38% 28%
Margen Neto -26% 19%



