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Resumen ejecutivo

Lusso Accesori es un emprendimiento dedicado a la realizacion de joyas y accesorios
hechos a mano y a la medida, en la ciudad de Bogot4, utilizando las tendencias actuales del

mercado y materiales Unicos e innovadores.

Esta idea nace de dos hermanos y una amiga, que con sus gustos y conocimientos en ciertas
areas de la moda, crean accesorios que hagan sentir a las personas empoderadas, especiales y
diferentes, donde se espera cubrir la necesidad de un producto personalizado que se acomode a las

necesidades de cada uno de nuestros clientes.

Lusso proyecta expandir la marca por las principales ciudades de Colombia a corto plazo
y llegar por medio de la venta e-commerce a cada rincon del pais. Nuestro objetivo a largo plazo

es tener sucursales por latino América y exportar nuestros productos a Norte América y Europa.

Actualmente ya se cuenta con un portafolio de productos, accesorios disefiados y
elaborados, que se comercializan mediante una pagina en Instagram donde hombres y mujeres,

pueden conocer cada producto y realizar las érdenes.

El portafolio de productos incluye pulseras de diferentes disefios (pepitas, acero, hilo),

collares, cuelgafas.



llustracion 1 Concepto de negocio

Descripcion de la Idea \W//
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N8 s, OCA Y onHK 8 XY Resumende  echos a mano "'M‘ o :'.' difrentes materiales, dependiendo de lo H
ALRScer una descripeion clara de La idea, serk laidea Mincionamnts,  que desee el cliente 3
mis ficl explicar y vender La idea a3 como disedo, tecralogial 3
recibir comentaries de ella. g
Surgio del conocimiento y pasién por la Fumtesde  Venta de accesorios, promociones E
Cémo hacerlo . b Cuentadelaides Moda de 2 hermanos, creando disefios e §
it e 38 unicos y personlzados o
Siga por tener una wsta general de los =
derentes componentes de a de que quiere Necesidades que o Hacer sentir especial y unicas a las 3
describie vaa satistacer Costes ¢ :
A o e o e, ;
otros tomponentes de s idea que también s ""“""ﬁ*"‘"“ e Durmtoque innovacion en e estilo lonesl 3
pudieran inctuir en la descripeién m * vida Lo g
Tormine por poner palabeas e todos 1oy + Todo tipo de personas que les gusten estar crenado y of ertando §
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o Cree un dscuments final que describa s ides L f
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S Comptdorss, findas de accesoris i
e e * i
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do patento £
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8% 08-03.2022 Jose Alejandro Galvis Rodriguez Lusso Accesori b
Licencia otorgada a Margarita Martinez Baldion, Universidad del Rosario, Bajado el 23 de septiembre 2020.

Nota: Plantilla de Universidad del Rosario UREmprende Fuente: (GrowthWheel,2022)

Palabras clave:

Crear, Elaboracion, Estilo de vida, Disefio, Moda, Imagen, Innovacién, Accesorios,
Tendencias, Personalizacion
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Abstract

Lusso Accesori is a company that seeks to create handmade and custom-made jewelry
and accessories in the city of Bogotd, using current market trends, unique and innovative

materials.

The idea comes from two brothers and one friend, who with their tastes and knowledge in
certain areas of fashion, create accessories that make people feel empowered, special and different,
where it is expected to cover the need for a personalized product that fits to the needs of each of

our clients.

Lusso expects to expand the brand to the main cities in Colombia in the short term and
reach every corner of the country through e-commerce sales. Our long-term goal is to have

branches throughout Latin America and export our products to North America and Europe.

Currently we own a portfolio of products, accessories which are marketed through an

Instagram page where men and women can learn about each product and place orders

Keywords:

To create, elaboration, lifestyle, design, fashion, image, innovation, accesories, trends,

customize.



1. Modelo de negocio ampliado

1.1. La verbalizacion del modelo.

Tabla 1 Verbalizacion del modelo de negocio

VERBALIZACION DEL MODELO DE NEGOCIO:

Somos una empresa que ofrece:
Accesorios elaborados 2 manoy a la medida
Para:
exaltar la belleza de las personas
Lo hacemos a través de:
la pasion por la moda vy las tendencias del mundo moderno
Y nuestra relacion con ellos es:
permanente contacto v servicio post-venta
Estos es posible por que contamaos con:
estética, conocimiento y materiales exclusivos
¥ porque hacemos mejor que nadie:
entender a nuestros clientes y brindarles disefios innovadores y personalizados
Nuestros aliados permiten que:
puedan lucir y sentirse unicos y especiales
¥ asi logramos :
plasmar la belleza y autenticidad de cada uno de nuestros clientes

Fuente: (UREmprende,2022)
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1.2.  Analisis interno del modelo de negocio.

[lustracion 2 Diagnostico estratégico

OSTICO EST

1. E¥XALUACION DE PROPUESTA DE [sJaJa]z]1J1Jz]ala]s]

Muestra propusesta de walor esta en GORSONancia con
las necesidades de nuestros clientes?

Muestra propussta de walor y las necesidades de las
clientes no estan en consonancia

Mue=tras propuestas de walor tienen un potente
efecto de red?

Fuestras propuestas de valor no tienen efecto de red

Hay fuertes sinergias entre nuestros productos y
Servicios?

Mo hay sinergias entre nuestros productos y
Servicios

Fuestros clientes estan muy =atisfechos

Fiecibimos quejas con frecuencia

2  E¥ALUACION DE COSTOS E INGRESOS [ 5

[#]3]2]1]1

Tenemos margenes elevados

Muestros margenes son reducidos

Muestros ingresos son predecibles

Muestros ingre=sos son impredecibles

Tenemos Fuentes de ingresos recurrentes Yy compras
repetidas frecuentes

Muestros ingresos son transaccionales y tenemos
pocas compras repetidas

Tenemos Fuentes de ingresos diversificadas

Dependemos de una sola fuente de ingresos

Musstras fusentes de ingresos son sotenibles

La sostenibilidad de nuestros ingre=sos es
cuestionable

Percibimos ingresas antes de incurrir en gastos

Tenemos=s que incurrir en muchos gastos antes de
percibir ingreso=s

Cobramos anuestros clientes por lo que estan
dizpuestos a pagar

Mo cobramos a los clientes cosas por las que estan
dizpuestos a pagar

Muestros mecanizsmos de Fijacidn de precios incluysn
todas las oportunidades de ingresos

Muestros costos son predecibles

PMuestros mecanismos de fijacidn deja dinero sobre
lamesa

Fuestros costos son impredecibles

Muestra estructura de costos se adecua
perfectaments a nuestro modelo de negocio

Fuestra estructura de costos y nuestro modelo de
neQoCio Mo estan &N SonsSonancia

Mluestras operaciones son rentables

Fluestras operaciones no son rentables

Aprovechamos las economias de escala

Mo aprovechamos economias de escala

3. EVALUACION DE INFRAESTRUCTUA I 5 | 4

facllmente nuestros

recursos clave

La competencia no puede imita

MNuestros recursos clave se pueden imitar facimente

Las necesidades de los recursos clave son predecibles

Las necesidades de los recursos clave no son predecibles

Aplicamos recursos claves en la cantidad adecuadayen el
momento indicado

Tenemos problemas para aplicar los recursos adecuados
en el momento adecuado

Realizamos nuestras actividades clave de forma eficiente

Realizamos nuestras actividades clave de forma ineficiente

MNuestras actividades clave son dificiles de coplar

MNuestras actividades clave son dificiles de coplar

Lz ejecucian es de alta calidad

Lz gjecucion es de baja calidad

El equilibrioc entre trabajo internc y colaboracion externa es

ideal

Realizamos muchas o muy pocas aclividades

internamente

Estamos especializados y t n socios cuando es

necesario

oramos con socios lo

s relaciones profecionales con los socios
clave

confl




4_ INTERACCION CON LOS CLIENTES

El indice de migracion de los clientes es bajo

[s[af3[2[1]1]2]3[2]5]
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El inidce de migracién de clientes es elevado

La cartera de clientes esta bien segmentada

La cartera de clientes no esta bien segmentada

Captamos nuevos clientes constantements

Mo captamos nuevos clientes

MNuestros canales son muy eficientes

Muestros canales son ineficientes

Nuestros canales son muy eficaces

Muestros canales son ineficaces

Los canales establecen un contacto estrecho con los

clientes

Los canales no establecen contacto adecuado con clientes

potenciales

Los clientes pusden acceder facilmente a nuestros canales

Mustros canales no llegan a los clientes potenciales

Los canales estan perfectamente integrados

Loz canales no estan bien integrados

Los canales proporcionan economias de campo

Loz canales no proporcionan economias de campo

Los canales se adecdan a los segmentos del mercade

Los canales no se adecdan a los segmentos del mercado

Estrecha relacidn con los clientes

Poca relacion con los clientes

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

La calidad no estd en consonancia con el segmento del
mercado

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

El costo de cambio es bajo

Muestra marca es fuerte

Fuente: (UREmprende, 2022)

Muestra marca es debil

Después de realizar el diagnostico estratégico en la evaluacién de propuesta de valor

podemos concluir que, nuestro negocio esta bien definido y estructurado, Lusso tiene claridad de

la ventaja competitiva y necesidad que cubre a sus clientes.

Por otro lado encontramos varias falencias en la estructuracion financiera del negocio,

debido a los altos margenes de costos y la carencia de pronéstico de ingresos de la compaifiia, la

incertidumbre de crecimiento y estrategia de fijacion de precios y modelo a escala son las

debilidades encontradas que se esperan mejorar en el objetivo a corto plazo del emprendimiento.

De acuerdo con el diagndstico de infraestructura debemos mejorar la obtencion de nuestros

recursos clave, asi como el mecanismo de operacion en el que la cadena de valor debe fortalecer
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desde el servicio de personalizacion, hasta la produccion de los accesorios, esto con el fin de operar

de una manera Unica, creando una ventaja competitiva dificil de copiar por la competencia.

En el ambito de la interaccion con nuestros clientes es importante ampliar los canales y
fortalecer los actuales. Este es el pilar mas importante de nuestro proceso con el cliente ya que la
creacion de la propuesta de valor se basa no solo en un producto personalizado, sino en el servicio
que este conlleva creando una experiencia diferencial para el cliente, el objetivo es generar
relaciones estrechas con los clientes potenciales y vincularlos a largo plazo como clientes

recurrentes.

[lustracion 3 Modelo de negocio CANVA

Edad: Entre los 20 y 35 afios

Customer
Segments

Customer
Relationships

&

1.Proveedores de materiales

(¥

Relacién cercana para

Key
Partners

Key
Activities

iV
Value -
ﬁ Proposition Id

de bisuteria al por mayor.

2. Emprendimientos de
moda que buscan
crecimiento y awarness de
SU marca, con las gue se
puedan crear colecciones y
lanzamientos en conjunto.

3. Distribuirdores:
Domiciliarios y empresas de
envio de paquetes.

1. Disefio y Produccion de los
accesornos.

2. Planificacion de compra de
materiales e inventario.

3. Revision de pedidos y
respuesta al cliente.

4. Seguimiento al cliente.

5. Tendencias

6. Seguimiento a los envios.

Key LD:L |i
Kl"i(l WTees O

1. Materiales.

2. Distribucidn.

3. Marketing digital.

4. Finanzas y proyeccidn de
ventas y crecimiento.

Accesorios elaborados a
mano y a la medida, donde
se busca comprender las
necesidades de cada
cliente y disefiar a partir de
sus deseos y gustos un
accesorio Gnico que le
permita sentirse diferente y
auténtico.

comprender sus gustos y
necesidades de manera
que se puedan crear
disefios que alivien dicha
necesidad y fidelicen porla
atencidn y personalizacién
del producto para proximas
COMpras.

]

Channels

Tienda:

Redes sociales
Instagram y Whatsapp
VOZ 3V0Z

Distribucidn:
Domicilios en Bogota y
envios en Colombia.

Género: 85% Mujeres
15% Hombres

Personas que buscan
accesorios personalizados
con un precio asequible.

Les gustan las tendencias
y utilizar accesorios en su
vida cotidiana.

situacidn socioecondmica:
media- alta y poder
adquisitivo para comprar
accesorios varias veces al
afio.

Costt
Structure

Costo de materiales, costo de envio, empaque, gastos fijos, pauta en redes.

Revenue
Streams

El

Ingreso de venta

(=}

Nota: Formato tomado de Canvas 2020 Fuente: Elaboracion propia
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Con la ayuda del modelo Canva, se dan a conocer factores clave que haran que el
emprendimiento pueda guiarse para continuar con los objetivos propuestos y deseados.

Actualmente Lusso cuenta ya con algunos disefios establecidos, con recursos tanto
monetarios como para la elaboracion de los productos. La venta sera mediante redes sociales y
voz a voz, con lo cual se espera llegar a muchas personas y posicionar la marca dentro del

mercado.

Asi mismo, en el afio 2021 se realiz6 una alianza con un emprendimiento de vestidos de
bafios, en el cual se realiz6 un giveaway y ambos emprendimientos tenian que crear una pieza
inspirada en la otra, de modo que Lusso cre6 un collar y una pulsera inspirada en la playa o en
temporada de verano. Con el fin de que ambos emprendimientos tuvieran un mayor alcance y

vista en el mercado.

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

e Marco econdmico: Actualmente las industrias manufactureras tienen un gran peso dentro
de la economia, en estas industrias se incluyen las joyerias dentro de subgrupos, por lo que
todo lo elaborado artesanalmente tiene mucho valor y es muy apetecido en varias partes
del mundo y del pais. En cuanto a la situacion econémica de Colombia las ventas de bienes

no tradicionales han aumentado desde el afio anterior sumando 1,490 millones de US en
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enero, ademas crecieron las exportaciones de la industria manufacturera en un 26,2 %

(Casa Editorial EI Pais, 2022).

Marco ambiental: En la actualidad el tema ambiental en Colombia ha traido una racha
creciente y un impacto fuerte en la industria manufacturera, de acuerdo con el ministerio
de ambiente y su iniciativa del plan nacional de desarrollo se busca promover la
sostenibilidad y el equilibrio productivo entre la conservacion del medio ambiente y el
crecimiento de la economia, apuntando en la mayoria de las estrategias a la introduccién
de las economias circulares. Ademas, se busca incentivar el conocimiento de los riesgos en
las malas précticas ambientales y reconocimiento en beneficios a las empresas que
practiquen una actividad alineada con estos objetivos de desarrollo sostenible (Ministerio

de Ambiente y Desarrollo Sostenible, 2022).

Marco social: Dentro del comportamiento social en el pais y segun el indice de confianza
del consumidor (ICC) se muestra que este indicador ha caido en la ciudad de Bogota. En
abril de 2022, se registra un balance de -19,5%, esto debido a la situacion econémica y
también relacionado al periodo de elecciones que enfrenta el pais y que afecta directamente
en el comportamiento social, la incertidumbre y tension son caracteristicas dentro del

periodo de eleccién de gobernantes de gobernantes (Fedesarrollo, 2022).

Marco cultural: Actualmente las joyas y los accesorios estan en tendencia, la industria de

la moda se expande rapidamente con la ayuda de la tecnologia, la gente esta dispuesta a
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invertir en su apariencia y tienen disposicion a pagar por productos como lo accesorios de

bajo costo.

14.

Matriz de impacto D.O.F.A

lustracién 4 Matriz DOFA

LUSS0 ACCESOR

Herramientas digitales parala automatizacién de procesos
coma contabilidad y baze de datos de clientes

competencia en precia con atras marcas similares

#Alianzas con empredimientos relacionados

variedad de portafolio frente a atras marcas

seguimienta de tendenciaz

facilidad de distribucion

nuevos materiales para el dizefio

]

nuevas técnicas de elaboracion de los accesorias

]

HF&CT

B
Conocimienta enmada . . ) . ) . ] ) -
Oportunidad de brindar al cliente un disefio personalizada, La personalizacion permite crear una ventaja competitiva
implentanda los conocimientos enmoday estética, frente ala competencia
sequimienta de tendenciaz . L ) ) .
Colaboracidn con atras marcas que ofrezean productas El seguimienta a tendecias permite crear un portafolio mas
de |z industria de la moda v que puedan impulsar Lusso. genérico para un publico mas amplic
servicio persanalizada Establecer nuevas técnicas de elaboracion con La comunicaciony seguimienta al cliente permite que nos
materiales innovadores elijan por encima de otras marcas que tengan mejor precio
comunicacion estrecha con el cliente |Eztablecer henamientas digitales para darle mayar
sequimienta y servicio post-compra al cliente
fidelizacidn
. 1 4 19 HFACT
! . &L 111 1] B

Tiempo de produccion

Nuevas técnicas enla elaboracion del los accesorios
pueden disminuir el tiempo de praduccidn

lUna buena estrategia de marketing digital podra darmos mayar
visibilidad alos clientes patenciales

complejidad de loz dizefios requeridos
por algunos clientes

Loz nuevos materiales y tendencia permiten darle mavor
variedad de tecnicas y materiales aloz clientes evitando
2nlos dizefia

L a contratacion de un domiciliario fijo en Bogata podria
disminuir favorablemente la probabilidad de retrazos en
tiempos de entrega

variedad del portafalio

publicidad ymarketing digital

Nota: Informacion tomada de UREmprende. Fuente

: Elaboracién propia.
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Fortalezas:

1. Conocimiento en temas de moda y estética

2. Seguimiento de tendencias.

3. Servicio personalizado, constante comunicacion con el cliente.

4. Comunicacion estrecha con el cliente

o

Fidelizacion

Oportunidades:

1. Herramientas digitales para la automatizacion de procesos como contabilidad y base de
datos de clientes

2. Alianzas con emprendimientos relacionados.

3. seguimiento de tendencias.

4. Nuevos materiales para el disefio.

5. Nuevas tendencias de elaboracién de accesorios.

6. Gran cantidad de proveedores.

7. Fidelizacion de nuevos clientes.

8. Oportunidad de desarrollo de nuevos disefios para otros segmentos.

Debilidades:

6. Tiempo de produccion.
6. Complejidad de los disefios requeridos por algunos clientes.

6. Variedad de portafolio.



6. Publicidad y marketing digital.

Amenazas:

1. Competencia en precio con otras marcas similares.
2. Variedad de portafolio frente a otras marcas.

3. Facilidad de distribucién.
1.5. Vision y mision.

llustracion 4 Misidn y Vision de la empresa

Formule el objetivo y la mision

Mision @"2
de la empresa 7//“(\\~

CONCEPTO DE NEGOCIO

NE CATEGORIA PREGUNTA CLAVE RESPUESTA
/idea de Negocio

1 Crear productos innovadores, para poder crear valor e identidad

¢ CONCEPTO/ ioue

problema resuelve

HOJA DE DECISION peaecy Su empresa?
N 2Para las perosnas que les guste usar joyas y accesorios, que les guste
CLENTE/ Gy, :
esta expresar sus gustos usando prendas como los accesorios
problema?

Qué hacer :
La "-s-d: dela "3’.:“.,.“'2. relacionada lm" @ 3 Creando accesoros unicos y personalizados, hechos a mano y con materiales
motacién que ¢ 2 e negocio 5
Rindamentod  empresa. | o it ol e ahiaicaidad,

Una misién clara y escrita puede crear una
sensacién continua de significado tanto para b
empresa como para el grupo objetivo

o 4crear y estar en tendencia con los estilos actuales, y una forma de
CREACION DE VALOR v-\or‘cmpn expresar la personalidad

Cémo hacerlo Mgt chistvet
Para empezar, conteste de manera breve y D
Skt erlinemnrelintidpy I 5Porquehmdu.‘sunfomndeexwmloqu¢hspeuomsmnnn,
Sepces. OBJETIVO es‘;mm s gustos y personalidad.
Luego, formule una frase que pueda usar como
borrador de su misién. Para inspirarse use las
respuestas que acaba de escribe,
Termine por reduci La frase de misién aun H
mantra de 2a § palabras. v
Siguiente paso EL BORRADOR DE LA MISION EN UNA FRASE
@ Use el borrador y el mantra para formularse L 5

mas libremente de su misién. . ol e .
o Sl it sacriten e 4 Crecr productos innovadores, paa poder generor valor e identided propia

puedan dar comentarios. La misién formulada para el grupo objetivo...
© Haga un plan de accién para que los clientes como un mantra: 2 Que les guste usar joyas y accesorios innovadores y en tendencia

puedan experimentar La mision de su

de modo que nosotros...
3 izado y amano
y asi ayudamos a nuestros clientes a...
e e e ettt o () 4 conocer su lado istico, i y @ expresar
Somos apasionados de esta tarea porgue...
§ @S nuestra pasion todo el tema de la moda, innovacion y de crear estilos unicos
Nombre. Empresa
09-03-2022 Jose Alejandro Galvis Rodriguez Lusso accesori

.......

Nota: Plantilla de Universidad del Rosario UREmprende Fuente:(GrowthWheel,2022)
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La mision de la empresa es crear productos innovadores, generando valor e identidad
propia, para las personas amantes de los accesorios creativos y que estén en tendencia, ofrecemos
un producto personalizado y hecho a mano con materiales de alta calidad, para ayudar a los
clientes a conocer su lado artistico, innovador y a expresar su personalidad. Somos apasionados
por todo el tema de la moda, estar en tendencia y expresar sentimientos, gustos, y la personalidad

mediante el uso de prendas o accesorios.

[lustracién 5 Vision de la empresa

Vision

Cree una vision de nuevas
oportunidades o problemas
resueltos

Innovativos
DESCRIPCION
DEL MUNDO FUTURO

Personas usando joyas y Creativos
accesorios en todo moemento,
y que al ver estas prendas, se Gustos
pueda conocer un lado
diferente de la persona. Motivaciones

Idea de Negocio

Personalidad

ELEMENTOS PARA HACER LOS CAMBIOS NECESARIOS

crear estilos Plasmar la
propios y creatividad y
conocer las personaidad en

tendenrine 1in elementn

Estereotipos

DESCRIPCION
DEL MUNDO DE HOY Sencillez
Estereotipos en las personas

con respecto al uso de joyas,
poca creatividad y pensamiento
de poco acceso.

Costoso

Gran variedad

Nota: Plantilla de Universidad del Rosario UREmprende Fuente: (GrowthWheel, 2022)
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En los proximos afios esperamos expandir nuestras operaciones a nivel nacional creando

joyas Unicas y especiales para cada persona, que plasman la creatividad y la personalidad propia,

generando valor y estilo atemporalmente.

1.6. Modelo ampliado.

Tabla 2 Indicadores financieros segmentados por Area

INDICADORES

Estructuracion financiera {costos)

Digitalizacidn financiera

Expansion o nuevos areas demograficas
ampliacion de nuevos segmentos
e-commerce y marketing digital

Alianzas con proveedores

sistema de distribucidn estandarizado
Digitalizacion de ordenes de compra
capital humano capacitado

Planta de produccion fisica oficial

Nota: Formato tomado UREmprede Fuente: Elaboracion propia

ene-23
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1.7.

Se plantearon algunos objetivos en diferentes ambitos, como finanzas, mercadeo,

produccidn y recursos, de modo de que se tenga una planeacién y una guia. A medida de que se

Cascada de proyectos.

realicen estos objetivos, se iran agregando mas.

Tabla 3 Seguimiento y Medicion de objetivos

SRIETITE

TECTHI, B

recas

22

FERIODO

FINANZAS

MERCADEC

OPERACION
ES

Implementar una estructura en excel excel lejandro y Marian| 2022 junio junio
Estandarizacion y Digitalizacidn financiera software Alejandro 2023 enero junic
digitalizacion de
las finanzas de
Lusso
e .
as en nuevas locaciones sociodemogral Ampliacidn Mariana 2023 enero energ
MNuevos segmentos de clientes Ampliacién Alejandro 2022 agosto agosto
nuevos canales de venta Ampliacion Mariana 2022 agosto agosto
marketing digital Ampliacion Alejandro 2022 junio junic
Alianzas con proveedores Alejandro 2023 Enero enero
Alianzas
Sistema de distribucidn estandarizado Alianzas Alejandro 2023 Enero enero
Distribucidn
Digitalizacion de ordenes de compra software Mariana 2023 Enero enero
Mariana 2022 junio junio
Mariana 2024 enero energ

RECURSOS

Nota: Informacion tomada de UREmprende. Fuente: Elaboracion propia

: ]
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2. Legal.

Segun la ley 1480 de 2011 la cual expide el estatuto del consumidor, los consumidores
tienen derecho a recibir productos con la calidad indicada por el vendedor, donde también se
especifica que el producto no debe causar ningun dafio ante la salud del usuario, en este caso Lusso
Accesori.

También se establece el derecho a recibir toda la informacidn pertinente y transparente
respecto al producto y los riesgos que puedan derivar de su consumo. Ademas de la informacion
y calidad del producto, se debe proveer una campafia de publicidad veraz, libre de informacién

engafosa (Congreso de la republica, 2011).

[lustracidn 6 Seleccion de documentos legales pertinentes

Documentos Legales

Escoja documentos legales

\”'[JUI'.:II_W[:S para ser escritos ‘
o reescritos

C el cATESORiA TIFD OE DACUMENTD
{Aspectos Legales

HOJA DE DECISION

Acserdes del

ae
Inversianistas

Contratos de
empleadaz

Productes
¥ servicios

Contratas de
cliente:

ytirminss.

x
xx x| x| x| |xx

Nota: Plantilla de Universidad del Rosario UREmprende Fuente: (GrowthWheel,2022)
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2.1  Riesgos juridicos.

Teniendo en cuenta los principales riesgos legales relacionados con la actividad de Lusso
Accesori es importante tener en cuenta los materiales de los accesorios, debido al uso corporal que
este implica, algunos de los consumidores podrian resultar alérgicos a los materiales utilizados en
la elaboracidn del producto. Para evitar este tipo de riesgo es necesario especificar con claridad los
materiales que contienen cada uno de los productos en el momento de la venta (Congreso de la

republica, 2011).

Otro de los riesgos legales relacionados con Lusso Accesori es la calidad; la insatisfaccion
del consumidor debido a la calidad o vida util del producto puede presentar un riesgo evidente,
segun el articulo 6° de la ley 1480 del 2011 se especifica que el producto debe cumplir con las
caracteristicas suministradas por el vendedor. Para mitigar este riesgo es necesario establecer un
manual de cuidado del accesorio y proporcionar a cada cliente para garantizar que se establezca la

calidad del mismo (Congreso de la republica, 2011).

2.2  Planeacion legal.

Dentro de la planeacion en el ambito legal se espera establecer una clausula de garantia
para el cliente, especifica para el tipo de productos que ofrece Lusso Accesori, es una obligacion

como proveedores de un producto responder por el buen estado del mismo. También se planea
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establecer clausulas relacionadas con las promociones y ofertas que se puedan ofrecer en ciertas
ocasiones, pues segun la ley es necesario que el producto que se ofrece se encuentre en condiciones
favorables y que cumplan con el concepto de promocion en relacién al precio, para eliminar el

riesgo de publicidad engafiosa (Congreso de la repablica, 2011).

La estructura legal de Lusso accessori sera una sociedad constituida, esto quiere decir que
se realizard una constitucion escrita donde se pueda conocer qué hace la organizacion y como es
la gestion dentro de ella; este escrito puede ser muy sencillo, con un lenguaje simple. Los puntos

a tratar dentro de la constitucién son:

e El nombre de la organizacion

e Los objetivos de la organizacion

e Los medios por los cuales se pueden lograr estos objetivos
e Elegibilidad para la membresia

e Procedimiento de renuncia y expulsion de miembros

e Funciones y obligaciones de los titulares

e Procedimientos de gestion financiera

e Calendario de reuniones y eventos

e Procedimiento

Con el siguiente escrito se espera tener una vision legal mas clara y establecida, con ello

el servicio a ofrecer es mucho mas confiable para los clientes.
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2.3 Plan de trabajo.

La actividad clave de este emprendimiento es vender joyas hechas a mano, con materiales
economicos, como collares y pulsera de pepas de colores, dijes de metal, algunos son de rodio;
también accesorios cuelga gafas y demas utensilios que complementan el outfit de nuestros

diferentes perfiles de consumidor.

Los accesorios y todo el portafolio de los productos se puede evidenciar en un catalogo
web, que actualmente esté disponible en la pagina de instagram de la empresa. Asi mismo, existen
algunos productos en stock y otros son totalmente personalizados. El producto se elabora a mano

y se entrega al cliente a domicilio.

Dependiendo la temporada o la ocasion se elaboran disefios inspirados en las tendencias
actuales, de este modo se logra satisfacer a los compradores y ser elegido por los clientes amantes

de las joyas 0 accesorios.

En el afio 2021, en el mes de septiembre-noviembre, se realizd una alianza con una marca
colombiana de vestidos de bafio, llamada “Tres marias” que consistio en crear un giveaway con
un vestido de bafio y por parte de Lusso crear un accesorio inspirado en esa coleccion, el objetivo
principal fue que combinaran los productos de ambos emprendimientos. Los productos se rifaron

y se logré crear y expandir la marca para mayor dar mayor visualizacion en el mercado.



3. Comercial

3.1 Meta de ventas.

3.1.1 Semanal.

Las ventas semanales que Lusso se proyecta tener seran promedio de 5 joyas como
minimo, ya que algunas joyas varian en su precio, material o tipo de joya, asi mismo, se logra
tener un stock ya establecido, con lo cual ayudara a que las ventas sean mas agiles y eficaces.

Esto serd una gran mejora para acortar los tiempos de entrega y de fabricacion.

3.1.2 Mensual.

Mensualmente se desea llegar a vender méas de 30 piezas al mes. Con la ayuda del voz a
voz y de las redes sociales, este nimero podria superarse rapidamente. Asi mismo, el costo de
cada pieza es diferente, y varia si son 100% personalizadas o es una joya que ya esta en el stock,

por lo que una cifra en concreto no se puede justificar aun, esto dependera de las ventas iniciales

y del impacto en el mercado.

27
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Un punto positivo sera, que, con las primeras compras, se puede tener un indicio de la
acogida que tienen las joyas dentro del mercado, y poco a poco puede hacerse mejoras para que

en el mes se tengan ventas ya consolidadas.

3.1.3 Final de consolidacion.

Con las proyecciones ya mencionadas, Lusso logrard unas ventas mensuales de minimo
30 joyas, sin importar el estilo, material y precio. Esto se podra ir evidenciando en las primeras
compras que los clientes realicen, y del apoyo de mercadeo que se apliquen, de modo que este

numero aumente Yy las ventas crezcan.

3.1.4 Numero de nuevos clientes y ticket promedio actual.

De acuerdo con las ventas de los ultimos 3 meses hay un promedio de 5 clientes nuevos
mensualmente, ya que en promedio el 70% de los clientes son nuevos y el otro 30% son clientes
que ya han hecho su primera compra en Lusso Accesori. Ademas se tiene un ticket promedio de

30.000 pesos por cliente.



llustracién 7 Prondstico de ventas

Pronédstico de Ventas
Presupueste sus ingresos
por cliente y por producto

PRONOSTICO DE VENTAS POR CLIENTE

GRUPO DE CLIENTES NOMBRE DEL CLIENTE

Maria Fernanda E
Sebastian V
Johanna G

Esperanza R

Clientes jovenes

Clientes mayores Tereza P

TOTAL REVENUE

PRONOGSTICO DE VENTAS POR PRODUCTO 0 SERVICIO
CATEGORIA DE PRODUCTO 0 SERVICIO

Manillas de mostazilla
Manillas Manillas de Rodio

Pulsera con dijes

De carey
Cuelga Gafas De acero con dijes
Con mostazillas
Collares De acero con dijes
TOTAL REVENUE

Nota: Plantilla de Universidad del Rosario UREmprende Fuente: (GrowthWheel,2022)

3.2  Arquetipo de clientes.

NOMBRE DE PRODUCTO 0 SERVICIO

Unidades Unidades Precio

Partici-

pormes porafo unitario Ingresos pacién %

3 9  25.000
2 7 12.000
4 10 20.000
2 25.000
1 18.000

12 0 35 0 100.000

Unidades Unidade Precio

pormes s porafo unitario

25 300  8.000-12.000
12 144  20.000 - 25.000
8 85  35.000 - 45.000

12 110 18.000 - 25.000
9 90  30.000 - 45.000

18 200 22.000

20 200 35.000 - 55.000

104 0 1.12 0 213.000

0

Partici-
pacién %
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“El objetivo del arquetipo de cliente es comprender cdmo se comporta el comprador ideal

en el mundo y como estos patrones de accion se reflejan en la relacién con una marca, un

producto o un servicio.” ( Da silva, 2021, parr 6 )


https://www.growthwheel.com/
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Esto ayudara a la empresa a conocer qué tipo de cliente es el que se desea, sus gustos,
deseos, necesidades y lo que no le gusta. Por lo que la construccion de este debe ser 1o mas

especifica posible, de tal modo que se tenga el cliente ideal.

El cliente ideal que se ha evidenciado en las compras de Lusso son, dos arquetipos, el
primero consiste en personas en busqueda de los productos personalizados, que tengan
combinaciones y disefios que solo ellos poseen. Se ha visto que en las colecciones que estdn mas
en tendencia, las mujeres jovenes son las que mas compran ya que los lanzamientos actuales son
mas juveniles. El otro arquetipo de cliente seran las colecciones como de cruces, virgenes, entre
otras, se ha evidenciado que las personas mayores son las que mas compran, por otro lado,

algunos hombres compran en ambos segmentos, ya sea para regalo o para uso propio

Otra caracteristica de los clientes es que estan en un nivel socioeconémico medio- alto y

que les guste usar y complementar sus outfits con piezas o accesorios coloridos y divertidos.

Dicho esto, se ha encontrado que el problema a resolver es la falta de conocimiento en el
momento de combinar accesorios con prendas de vestir, ya que no hay una completa armonia en

todo el estilo.



lustracién 8 Definicion de cliente ideal

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

RELACIONES CON LOS CLIENTES
/Mercadeo

HOJA DE DECISION

Qué hacer ELEMENTOS DE LA PERSONALIDAD DEL

Al e CLIENTE RECURRENTE
(= Edad 18 - 30 afios
Género Mujeres

Educacion  Media - alta

Cémo hacerlo
Industria  Estudiante o trabajader
Locacién  Bogeta - Sabana de BGT

Siguiente paso

SITUACION DE LA PERSONALIDAD DE CLIENTES ACTUALES

3.3 Funnel de ventas.

Para construir el Funnel de ventas se establecieron algunas actividades clave que haran

que el emprendimiento funcione y se dé a conocer de una manera mas estructurada y eficaz.

PERSONALIDAD DEL CLIENTE: QUE PIENSA

Ideas Que cosas estan en tendencia
Suposiciones Supone algo en tendencia,
Opiniones Se deja guiar por lo que ve

en redes sociales.
PERSONALIDAD DEL CLIENTE: QUE SIENTE
Preocupaciones Mo sabe combinar accesorios
Intereses Moda
Proferancias Accesorios coloridos y

personalizados.
PERSONALIDAD DEL CLIENTE: QUE HACE
Responsabilidades Estudios y trabajo

e Proyectas persanales a futuro
Actividades

PERSONALIDAD DEL CLIENTE: A DONDE ANDA
Direccign

Cambios.

Oportunidades.

Retos Necesidades Circunstancias Entorne Ot
Satifaccer cada Coma combinar Dia de trabajo
necesidad accesorios con el catidiano o un evento
Ensefiar al cliente No sabe como hacerle
come combinar y tiene una cita
L)
Pri -
«#GrowthWheel” B85
i . 29-04-22 Alejandro Gelvis ¥ Mariana Stand | e Accesori|

Nota Infomci()n tomada de UREmprende. Fuente: (GrowthWheel,2022)
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En temas de mercadeo algunas publicidades, ferias entre otras, haran que se promueva el

interés del cliente para realizar compras de accesorios, asi mismo, algunos esfuerzos de de venta

y postventa garantizaran la imagen y el buen servicio al cliente que se le debe prestar a todos los

usuarios de la marca.



llustraciéon 9 Relacionamiento con cliente

Plan de Actividades de Ventas
Haga un plan para sus
actividades de ventas
mensuales

RELACIONES CON LOS CLIENTES
/Ventas y Servicio SEGMENTO

HOJA DE DECISION :

AREA ACTIVIDADES DE VENTA

Qué hacer

VENTAS

Cémo hacerlo

Ob
act

0. de boletines

0. de visitas al sitio web

N
N
MERCADEO No
N
N

Nota: Informacion tomada de UREmprende.

34 Actividades comerciales.

receptores del boletin de noticias
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Mes1: Mes2: Mes3: Mes4é: MesS5: Mesé: Proi io TIEMPO

pormes  GASTADO

10 20 30 40 50 60 8 2 hrs

2 4 6 8 10 12 3 1hr

(o]

2 4 6 8 10 12 4 2 hr

1 2 3 4 5 6 2 45 mins
1 1 1 1 1 1 1

4 4 4 4 4 4 2 1hr

4 6 8 10 12 14 2 1hr

(o]

1 1 1 1 1 1 1 1 dia

2 2 2 2 2 2 1 30 mins
(¢]

o [¢] 0 1 (¢] 1 1 4 hr

Fuente: (GrowthWheel,2022)

Segun el DANE, la industria manufacturera crecié 10,7% en el segundo mes del 2022.

Con esto se puede evidenciar un crecimiento mayor frente al afio anterior que tuve un

crecimiento solo del 3,3 %, esto significa que la industria ha crecido considerablemente, y que

para las personas que tiene empresa, emprendimientos 0 negocios dentro de esta industria, tiene

una gran oportunidad de promover sus productos. (Pérez Godoy, 2022)

Asi mismo, se debe hacer un esfuerzo grande, usando varias herramientas del marketing

y promocién, para poder promover dichos productos. Adicionalmente las empresas deben de
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tener un plan de ventas, y tener claras sus actividades comerciales, de modo que dia a dia se

logren cumplir con ciertos objetivos de la empresa.

En temas de plan de mercadeo, en la etapa de posicionamiento se realizaran algunas
pautas en Instagram para conocer el publico objetivo, de igual manera para generar mas
engagement y un impacto en todos los usuarios, por lo que la inversion es importante para este
punto. De igual manera asistir a ferias sera importante para conocer y promover el
emprendimiento y darlo a conocer a todo el pablico, de modo que se espera a futuro averiguar y
hacer seguimiento de los préximos eventos y ferias de moda que haran en la ciudad de Bogota.

En la etapa de mantener al cliente, se realiza seguimiento post venta para conocer la
opinion del cliente de la calidad y servicio ofrecido, de este modo se haran mejoras para ofrecer

un mejor servicio cada vez.
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lustracién 10 Mezcla de Mercadeo

Mezcla de Mercadeo ,
Seleccione mensajes y medios

de comunicacion para sus

grupos de clientes

Prioridad  PARA QUE SEGMENTOS COMO USAR EL MEDIO COSTES
11-3 tick) DE CLIENTES [publicaciones, mensaje, hora etc.] ESPERADOS

RELACIONES CON LOS CLIENTES
/Mercadeo

HOJA DE DECISION

MEDIA TYPE MEDIOS DE COMUNICACION

Diarios
Revistas
Revistas profesionales
Guias de mano
Publicidad Fuera [postales, autobuses, etc.]

Internet [banners)

Qué hacer Tele [local/nacional]

ir entre diferentes medios de Radia [local/nacional]
ndo quere

cua mos difundir

Folletos/hojas de producto
Presentacién de la empresa

general de medios de
cion posibles. podemas crear la

e mercadeo mas apta para nuestros Materiales
digitales e

impresos

Volantes
Carteles

M Pase de diapositivas
Como hacerlo

Empiece por revisar los medios enumeradosy
deles priorida Pagina web

d cada uno segn qué tan

impartante le parecen ahora misme para una Redes sociales X Amantes de los Creando pautas y post semanales 200.000
. .

Publicidad  pgieiin electrénico x

enlinea

Blogs

Correo postal directo

Correo electrénico directo
Mercadeo

" Tel t
diracto elemarketing

Visitas al cliente

Boletines

Revistas
Publicaciones .

Estudios de caso

mezcla de mercadeo.

Haga un plan de accién para la campaiia de
mercadeo.

Ferias x Ferias de moda Asisitiendo a ferias para dar a conocer el 800.000
Conferencias
Muestras de producto
Promocién
Patrocinio
Productos promocionales x Fechas imporfantes Realizar promocianes en fechas impartantes

Nota: Informacion tomada de UREmprende. Fuente: (GrowthWheel,2022)

35 Métricas.

Dentro de las métricas que vamos a implementar para la mejora de nuestras estrategias
estan; la métrica de PPC donde se identifica el impacto de las inversiones realizadas en
publicidad paga online. También se implementaran métricas en redes sociales relacionados con
el tréfico de la pagina de Instagram, campafias de comunicacion que incluyen la tasa de

crecimiento de la pagina, coeficiente de viralizacion y tasa de interaccion del contenido.
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A partir de nuestras estrategias esperamos implementar el email marketing para empezar
a crear nuestra base de datos de clientes y a partir de ello medir el engagement que genera

nuestra campana en clientes recurrentes.

4. Finanzas.

4.1 Margen de contribucion por producto o servicio.

Para tener el precio real de cada producto, se han venido realizando algunas cotizaciones,
de los productos a ofrecer. No se tiene un costo fijo, ya que los accesorios pueden tener
diferentes combinaciones y precios. Por lo que para este ejercicio se tomd como base 2

productos, con sus respectivas cotizaciones.
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Tabla 3 Mapeo de costos y gastos choker rodio y Mostazilla

Precio Choker rodio y mostazilla s 41.267

CostosFijos Gastos Fijos Gastos variables Unitario Costos Variables Unitarios
Rubros $ Rubros $ Rubros 5§ Rubros 5
$ $
Picoloro 800
§ -

Luz 30.000 Mercadeo x1dia 15.000 Nylon rigido 1000}
Balines 2500

Dije estrella de mar 5000

Mostacilla 2000
Tapa nudos 1000
Esfera Moldeable 250,

Argolla nomal 200

Empaque 1000
Corazén LUSSO 62
Cartén 45|
Margen Contribucién § Collares
Margen contribucién % [ 6oy TOTAL COSTOS VARIABLES UNITARIOS $ 16364

Punto Equilibrio § Collares
Punto Equilibrio U

Fuente: Herramienta de Excel proporcionada por ( UREmprede, 2022)

En este primer ejercicio se realizé con una manilla del infinito, con dije en rodio. El
precio de venta es de $30.000 y el costo total de la manilla es de $11.807 pesos. su margen de

contribucion es de $18.193 pesos, con lo cual se tiene un 61% de contricion.

Tabla 4 Mapeo de costos y gastos manilla infinito

Precio Manilla infinito s 30.000

Gastosvariables Unitaria Costos Variables Unitarios
Rubros. $ Rubros.

Luz s 30.000 Mercadeo x1dia s 15.000 Infinito pateado 6.000)
4.000)

Balsas. 300

Empagues 1.000

[Corazon LUSSO 62

[Cartanes 43|

TOTAL COSTOS FIJOS EMPRESA $  30.000,00 TOTAL GASTOS FIJOS EMPRESA §  15.000,00 TOTAL GASTOS VARMBLE UNTARIOS

TOTAL COSTOS VARMBLES UNITARIDS.

Margen Contribucién § Collares  [ERIETECE]
Margen contribucién % T
Punto Equilibrio § Collares [s 7a.204]
Punto Equilibrio U | ]

Fuente: Herramienta de Excel proporcionada por ( UR Emprede, 2022)



Para este segundo ejercicio se tomé como base un collar de mostacilla con dije en rodio, su
precio de venta es de $41.200, su costo total para la elaboracion de este es de $16.300 pesos, su
margen de contribucion es de $24.900, con lo cual se tiene un 60% de contribucion. (Pérez

Godoy, 2022)

4.2 Punto de equilibrio en unidades y dinero por producto.

Analizando los 2 ejercicios anteriores, para Lusso es importante conocer cuantas
unidades debe vender para poder sustentar los costos y gastos que se realizan. Se sabe que cada
producto es Unico, y diferente, por lo que sacar uno a uno es complicado, ya que son productos

personalizados.

Tomando como base los 2 productos anteriores propuestos, se tiene como punto de
equilibrio para el primer producto que es una manilla de rodio con dije de infinito, su precio de
venta es de $30.000, el PE es de $74.200 con lo cual se deben de vender 2 unidades para poder

cubrir dichos costos y gastos.

Para el otro producto que es un collar de rodio y mostazillas, su precio de venta es de
$41.300, el PE es de $74.500 con lo que se deben de vender 2 unidades para cubrir los gastos

necesarios.
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Realizar y conocer cuantas unidades debe de vender la empresa, es de suma importancia,
ya que mediante este se pueden prever muchos inconvenientes financieros, de modo de tener

ganancias y no solo tener gustos que dafien el patrimonio de la empresa.

o

.3 Flujo de caja mensual 24 meses (2 afios).

Tabla 5 Estructura Flujo de Caja

|

Unidades Vendidas 605 | 5 1350] 5 - |s - |s -]
VENTAS S 18.150.000| S 44.550.000 | 5 5 - 5
- Descuentos 5 5 5 5 - 5
-Cartera Mes 5 5 5 5 - 5
+Cartera recuperada 5 5 5 5 - 5
fomgens—— (ETROTr ERMTECTEET FR R R
+nventario Inicial
+Compras Mes 5 7.402.000 | 5 16.407.900 | 5 - 5 - 5
-lnventario Final 5 3.964.470
empleado 5 5 5 5 - 5
5 5 5 5 - 5
] 5 5 ] - ]
] 5 5 ] - ]
5 5 5 5 - 5
| 2 - el -+ - el 2
5 - ] 5 - ] 5
5 - 5 5 - 5 5
5 - 5 5 - 5 5
5 - 5 5 - 5 5
5 - 5 - 5 - 5 5
Arriendo 5 - 5 - 5 - 5 5
servicios publicos 5 360.000 | 5 370,200 | & - 5 5
comision 5 363.000 | § 891.000| s - 5 5
salario grupal 5 2400000 S 2.472.000 | & - 5 5
redes sociales 5 3.000.000 | 5 3.090.000 | 5 - 5 5
Y T I —
Egresos No Operacionales [nada gue ver con el negocio; las multas) 5 - 5 - 5 - 5 - 5
Act Fijos Depreciables s 13.000 | & - S - S s
Total Egreso no Operacional PS 18.000 | 5 - 5 - 5 - 5




Caja del periodo despues de Impuestos

Caja inicial
Caja neta acumulada después de impuestos

r
CAIA INCLUYENDO EGRESO NO OPERACIONAL 5 4.607.000 I 3 21.318.300
Aportes socios 5  1000.000)] S 5 5 5
Creditos obtenidos 5 - S 5 5 5
Subtotal ingresos financieros lYE- 1.000.000 | 5 5 5 5
Comisiones Bancarias 5 5 5 5 5
Intereses s 5 5 5 5
Capital 5 S S 5 5
Total Egresos Financieros PS 5 5 5 5
Caja del periodo '5 5.607.000 | & 21.318.300,00
Caja inicial 5 19.789.000| 5 170.101 660,00
Caja neta acumulada '5 25.396.000 | 5 191.419.960,00
Impuestos 5 5 5 5 5
Impuesto a la renta 5 S S 5 5
Total Impuestos PE- S S 5 5

Nota: Excel desarrollado en clase de Finanzas Fuente: (UR Emprende, 2022)

Aspiramos a tener un incremento de ventas de 5 productos mensual, ademas de un
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aumento de precio anual del 10% teniendo en cuenta los aumentos de los gastos y costos anuales

calculados alrededor del 3% que incluyen; precios de los costos de la materia prima para la
produccidn, gastos de los servicios publicos, el incremento del salario grupal y la depreciacion

semestral de los implementos para la elaboracién de los accesorios.
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4.4 Balance general y estado de resultados.

Tabla 6 Balance general

Balance General
Activo

Caja y Bancas

$ 5.607.000,00

5 26.925.300,00

Cuentas por Cobrar 50,00 50,00
Inversiones 50,00 50,00
Inventario Final 5 263.000,00 5 984.680,00

Total Activo Corriente

5 5.870.000,00

Activos fijos 5 18.000,00 5 18.000,00
Depreciacion acumulada 59.000,00 5 18.000
Activos fijos netos $ 9.000,00 $ 0,00

Total Activos

5 5.879.000,00

Anticipos 50,00 50,00
Obligaciones Bancarias 50,00 50,00
Empleados 50,00 50,00
Proveedores 50,00 50,00
Provisidn Impuestos 50,00 50,00

Pasivos Corto Plazo 50,00
Obligaciones Bancarias 50,00 50,00
Provisidn Impuestos 50,00 50,00

Pasivos Largo Plazo

Total pasivos

Capital Suscrito y Pagado

5 1.000.000,00

5 1.000.000,00

Perdida/Utilidad Acumulada

5 4.879.000,00

5 26.009.980,00

otal Patrimonio

Sumas iguales:

otal Pasivo y Patrimonio

50,00 $0,00 50,00 $0,00

Nota: Excel desarrollado en clase de Finanzas Fuente: (UR Emprende, 2022)



Tabla 7 Estado de resultados

+imventario inicial materia prima
+Compras materia prima
=-Inventario final ode materia prima
=Materiales directos consumidos
+Mano de obra directa

+Costos indirectos de fabricaciom
=Costo de productos fabricados

+inventario inicial de productos en procd
-fnventario final de productos en procesd

=Costo de productos terminados

+inventario inicial de producto terminad|

=-Imventario final de producto terminado
~descuentos

Costo de ventas

Utilidad Bruta

Depreciacion y Amortizacion 59.000
Gastos de administracion y ventas $6.123.000

§ 4.879.000

Utilidad Operacional

Gastos financieros

§ 4.879.000

Utilidad Antes de Impuestos

Impuestos (33%) 50

Utilidad Neta

§ 4.879.000

5 9.000

% 6.823.800,00

§ 22.030.980

50,00

§ 22.030.980

50

$ 22.030.980

50

5 7.402.000
5 263.000
§ 7.139.000
50

$0

§ 7.139.000
S0

50

§ 7.139.000
50

50

50

§ 7.139.000

% 11.011.000

5 263.000

5 16.407 900
% 984 680

§ 15.686.220
50

50

$ 15.686.220
S0

50

$ 15.686.220
50

50

50

$ 15.686.220

§ 28.863.780

Nota: Excel desarrollado en clase de Finanzas (UR Emprende, 2022) Fuente: Elaboracion

propia



45 Indicadores financieros

Tabla 8 Indicadores Claves

Indicador afio 1 aiio 2 métrica
capacidad del activo para determinar la
rentabilidad neta 0,83 0,79 P p”
produccion
rentabilidad de las ventas en comparacion con el
margen bruto 60,67 64,79
costo de ventas
] margen de ganacia de acuerdo con los costos,
margen operacional 26,88 49,45
gastos y ventas
margen neto 0,27 0,49 utilidad de la empresa por cada unidad vendida

Nota: Excel desarrollado en clase de Finanzas (UR Emprende, 2022) Fuente: Elaboracion

propia
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5. Mercadeo y comunicacion

llustracion 12 Seleccion de Canales de comunicacion con clientes

RELACIONES CON LOS CLIENTES
/Mercadeo

HOJA DE DECISION

v1.9.1

Qué hacer

Podemos elegir entre diferentes medios de
comunicacién cuando queremos difundir
nuestro mensaje y perfil.

Al tener una visién general de medios de
comunicacién posibles, podemos crear la
mezcla de mercadeo mas apta para nuestros
clientes

Como hacerlo

Empiece por revisar los medios enumeradosy
deles prioridad cada uno segin qué tan
importante le parecen ahora mismo para una
campania de mercadeo.

Continte anotando para cuiles segmentos de

clientes debe usar cada uno de los medios de
Luego, decida

c6mo quiere usar el medio.

Termine por hacer un calculo de Los costes
esperados que resulten del uso de los medios
en una campaia de mercadeo.

Siguiente paso

® Empiece haciendo los materiales que
necesita para los medios de comunicacién de
alta prioridad

o Haga calculos de los costes totales de su
mezcla de mercadeo.

» Haga un plan de accién para la campania de

mercadeo.

Licencia otorgada a

Prnducidn nar: -

Mezcla de Mercadeo ,
Seleccione mensajes y medios

de comunicacion para sus

grupos de clientes

MEDIA TYPE

Publicidad

Materiales
digitales e
impresos

Publicidad
enlinea

Mercadeo
directo

Publicaciones

Premacion

COMO USAR EL MEDIO
(publicaciones, mensaje, hora etc.)

COSTES
ESPERADOS

PARA QUE 0s
DE CLIENTES

MEDIOS DE COMUNICACION 11-3 tick)

Diarios.

Revistas

Revistas profesionales

Guias de mano

Fuera (postales, autobuses, etc.)
Internet (banners)

Tele (local/nacional)

Radio (local/nacional)

Folletos/hojas de producto
Presentacién de la empresa
Volantes

Carteles

Pase de diapositivas

Pagina web

Redes sociales X Amantes de los Creando pautas y post semanales 200.000
Boletin electrénico X

Blogs

Correo postal directo
Correo electrénico directo
Telemarketing

Visitas al cliente

Boletines
Revistas
Estudios de caso

Ferias X 800.000

Conferencias

Ferias de moda Asisitiendo a ferias para dar a conocer el

Muestras de producto
Patrocinio
Realizar promociones en fechas importantes

Productos promocionales x Fechas importantes

Nota: Plantilla de Universidad del Rosario UREmprende Fuente: (GrowthWheel, 2022)
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5.1  Objetivo.

El objetivo de este emprendimiento serad causar un impacto positivo dentro del mercado,
dando a conocer nuevos estilos y tendencias en joyeria. Asi mismo, ayudar a las personas a saber
combinar sus accesorios con el outfit y las prendas que desea usar; con el objetivo de que haya

una armonia en todas las prendas.

52  Tiempo.

El tiempo promedio que se gasta por joya es de 1:30 a 2 horas, también depende del tipo
de joya. Por ejemplo, en las manillas y collares Lusso se demora entre 1 horas y 2:30 horas. Para

crear toda una coleccion de 5 o 6 productos se podria demorar 1 0 2 semanas como minimo.

Para empezar a crear publicidad y pauta en redes sociales podria tomar 2-3 dias
planeando el contenido a ofrecer. Asi mismo se podria contratar una agencia que realice y que

siga paso a paso el contenido.

Los tiempos pueden verse mas cortos con mas obra de mano, ya que lo ideal y que, a
futuro, se espera contar con mas mano de obra, lo cual beneficiaria bastante al emprendimiento a

tener tiempos de produccion mas cortos y rapidos, lo cual la produccion en grande seria mas agil.



45

Asi mismo, las joyas personalizadas tienen un tiempo maés prolongado ya que debe
hacerse con mas cautela y cuidado, de modo que el cliente lo reciba de la mejor manera, tanto en

calidad como en tiempo.

5.3  Propuesta de valor.

La propuesta de valor de Lusso sera elaborar accesorios a mano y a la medida, donde se
busca comprender las necesidades de cada cliente y disefiar a partir de sus deseos y gustos un

accesorio unico que le permita sentirse diferente y auténtico.

5.4 Segmentos.

Los segmentos para este emprendimiento serdn hombres y mujeres, que les guste usar
joyas, que les guste expresar sentimientos, personalidad mediante el uso de elementos de moda.
Asi mismo, que cuente con un poder adquisitivo medio alto. Adicionalmente, que sea una

persona que le guste tener cosas Unicas y personalizadas.

Segun las ventas realizadas por el momento, los clientes que mas compran son mujeres
jévenes, entre 18 y 30 afios, estas personas suelen comprar los productos que estan en tendencia,
pero también hay clientes mayores, pero estas suelen comprar mas los productos como cruces,

virgenes entre otras.
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En los segmentos de hombres, existe un portafolio pequefio, esta incluye cuelga gafas y
pulseras tipo corona; A futuro se desea expandir este segmento creando mas accesorios para
caballeros. No obstante, hay hombres que compran las demas joyas, ya que un accesorio no tiene

género, y también se ve muy bien complementando sus outfits.

5.5  Fortalezas de competidores.

Una de las principales fortalezas de nuestros competidores es la variedad de disefios que
tienen en su portafolio, ya que parte de nuestros competidores hacen parte de emprendimientos
que buscan distribuir las piezas de los accesorios al por mayor, en un modelo business to
business (B2B). A pesar de gue cuentan con un segmento diferente, estas marcas también venden
al detal haciendo que se conviertan en competidores directos que ofrecen una gran variedad de

disenos.

Otra de las fortalezas identificadas en nuestro ejercicio de benchmarking, encontramos
que la competencia invierte en marketing digital creando contenido de valor en redes que les
permiten llegar a mayor cantidad de clientes potenciales y crear identidad alrededor de su marca.

(Impulsa, 2021)
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5.6  Debilidades de competidores.

Dentro de las debilidades de nuestros competidores, se encuentra la falta de enfoque en
los disefios personalizados, la mayoria de las marcas ofrecen accesorios previamente disefiados y
muy pocos ofrecen la posibilidad de personalizar el accesorio desde cero. Teniendo que esta es
nuestra ventaja competitiva encontramos una oportunidad de suplir la necesidad de nuestros
clientes ideales en conseguir un disefio exclusivo y creado a la medida, mediante mecanismos de

personalizacion.

5.7 Modelo de ventas.

El modelo de ventas que se va a utilizar sera directo, ya que mediante la pagina de
Instagram se ofrece los productos a los clientes. asi mismo se va hacer una consultoria telefonica
a los clientes que ya compraron algun accesorio de modo que se tengan insights del producto.
Esto servira para conocer las oportunidades de mejora que se pueden hacer, con el fin de ofrecer

el mejor producto posible.
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5.8 Lanzamiento.

El emprendimiento se ha venido validando durante varios meses. Los productos que se
han venido trabajando han sido manillas de pepas de colores con diferentes estilos de dijes. A
medida de que pasaban los meses se lanzaron collares, y cuelga gafas.

Adicionalmente, si habia fechas especiales, como dia de la madre, Halloween etc.. se

realizaba un descuento promocional y una coleccion inspirada en esa fecha.

El proximo lanzamiento que se desea hacer sera en junio - julio 2022, ofreciendo nuevos
productos y una coleccion mas fresca, ya que lusso ha parado sus ventas durante algunos meses,

por eso se desea volver al mercado con productos renovados y de tendencia.

5.9  Equipo necesario.

El equipo necesario que Necesita lusso para realizar sus actividades, sera un amplio
espacio donde colocar todos los productos y los utensilios necesarios para la elaboracion de las
joyas, asi mismo se necesitan productos de los proveedores como dijes, nylon, pepas de colores,

cadenas para cuelga gafas, herramientas para las joyas (alicates, destornilladores, etc...).

Asi mismo se necesita mano de obra humana, ya que actualmente en el equipo de lusso

hacen parte 3 socios, ellos mismo son los encargados de realizar las joyas, y de todo el
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funcionamiento de la empresa. A futuro con ventas mayores, serd necesario hacer la contratacion
de una persona que se encargara de la elaboracion de las joyas, de modo que se tenga mas capital
humano. A fin de que cada persona se especialice en una funcién en especifico, y esto generara

un impacto positivo dentro de la organizacién, causando mas productividad y eficiencia.

Si las ventas de Lusso a futuro aumentan considerablemente, seria ideal colocar un punto
de venta, en donde se pueda vivir toda una experiencia, y la ambientacién de la tienda sea Unica
y diferente, de modo que atraiga a los clientes a usar nuestras joyas, de modo que se necesitaria
un local, inversién para montar y equipar todo el local, y contratar mas recursos humanos para

atender en el mismao.

5.10 Presupuesto.

El presupuesto que se necesita principalmente para comenzar con el funcionamiento de
todas las actividades de Lusso, seran $600.000, los cuales iran destinados a comprar algunos
productos para elaborar, empaques, y pautar en redes sociales, con lo cual activara el
engagement del emprendimiento. Asi mismo, se piensa hacer aportes los 3 primeros meses,

mientras haya ventas consideradas.
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