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Resumen ejecutivo 

 

 

 Lusso Accesori es un emprendimiento dedicado a la realización de joyas y accesorios 

hechos a mano y a la medida, en la ciudad de Bogotá, utilizando las tendencias actuales del 

mercado y materiales únicos e innovadores.   

 

Esta idea nace de dos hermanos y una amiga, que con sus gustos y conocimientos en ciertas 

áreas 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 rincón del país. 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 diseñados y 

elaborados, que se comercializan mediante una página en Instagram donde hombres y mujeres, 

pueden conocer cada producto y realizar las órdenes.  

 

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

collares, cuelgafas.  
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Ilustración 1 Concepto de negocio 

 

 

 

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

 

Palabras clave: 

 

Crear, Elaboración, Estilo de vida, Diseño, Moda, Imagen, Innovación, Accesorios, 

Tendencias, Personalización 
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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 Bogotá, 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. 
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1. Modelo de negocio ampliado 

 

 

1.1.  La verbalización del modelo. 

Tabla 1 Verbalización del modelo de negocio  

 

 

 

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

 

 

Ilustración 2 Diagnostico estratégico  
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Fuente: (UREmprende, 2022) 

 

Después de realizar el diagnóstico estratégico en la evaluación de propuesta de valor 

podemos concluir que, nuestro negocio está 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 estructuración financiera del negocio, 

debido a los altos márgenes de costos y la carencia de pronóstico de ingresos de la compañía, la 

incertidumbre de crecimiento y estrategia de fijación 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 diagnóstico de infraestructura debemos mejorar la obtención de nuestros 

recursos clave, así como el mecanismo de operación en el que la cadena de valor debe fortalecer 
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desde el servicio de personalización, hasta la producción de los accesorios, esto con el fin de operar 

de una manera única, creando una ventaja competitiva difícil de copiar por la competencia. 

 

En el ámbito de la interacción con nuestros clientes es importante ampliar los canales y 

fortalecer los actuales. Este es el pilar más importante de nuestro proceso con el cliente ya que la 

creación 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. 

 

Ilustración 3 Modelo de negocio CANVA 

 

 

Nota: Formato tomado de Canvas 2020 Fuente: Elaboración propia 
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Con la ayuda del modelo Canva, se dan a conocer factores clave que harán que el 

emprendimiento pueda guiarse para continuar con los objetivos propuestos y deseados.  

Actualmente Lusso cuenta ya con algunos diseños establecidos, con recursos tanto 

monetarios como para la elaboración de los productos. La venta será mediante redes sociales y 

voz a voz, con lo cual se espera llegar a muchas personas y posicionar la marca dentro del 

mercado.  

 

Así mismo, en el año 2021 se realizó una alianza con un emprendimiento de vestidos de 

baños, en el cual se realizó un giveaway y ambos emprendimientos tenían que crear una pieza 

inspirada en la otra, de modo que Lusso creó 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. Análisis del mapa del entorno del modelo de negocio. 

 

 

● Marco económico: Actualmente las industrias manufactureras tienen un gran peso dentro 

de la economía, en estas industrias se incluyen las joyerías dentro de subgrupos, por lo que 

todo lo elaborado artesanalmente tiene mucho valor y es muy apetecido en varias partes 

del mundo y del país. En cuanto a la situación económica de Colombia las ventas de bienes 

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

(Casa Editorial El País, 2022).  

● Marco ambiental: En la actualidad el tema ambiental en Colombia ha traído 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 conservación del medio ambiente y el 

crecimiento de la economía, apuntando en la mayoría de las estrategias a la introducción 

de las economías circulares. Además, se busca incentivar el conocimiento de los riesgos en 

las malas prácticas 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 país y según el índice de confianza 

del consumidor (ICC) se muestra que este indicador ha caído en la ciudad de Bogotá. En 

abril de 2022, se registra un balance de -19,5%, esto debido a la situación económica y 

también relacionado al periodo de elecciones que enfrenta el país y que afecta directamente 

en el comportamiento social, la incertidumbre y tensión son características dentro del 

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

 

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

la moda se expande rápidamente con la ayuda de la tecnología, la gente está dispuesta a 
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invertir en su apariencia y tienen disposición a pagar por productos como lo accesorios de 

bajo costo. 

1.4. Matriz de impacto D.O.F.A 

Ilustración 4 Matriz DOFA 

 

 

Nota: Información tomada de UREmprende. Fuente: Elaboración propia. 
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Fortalezas: 

1. Conocimiento en temas de moda y estética 

2. Seguimiento de tendencias. 

3. Servicio personalizado, constante comunicación con el cliente. 

4. Comunicación estrecha con el cliente 

5. Fidelización 

 

Oportunidades:  

 

1. Herramientas digitales para la automatización de procesos como contabilidad y base de 

datos de clientes 

2. Alianzas con emprendimientos relacionados. 

3. seguimiento de tendencias. 

4. Nuevos materiales para el diseño. 

5. Nuevas tendencias de elaboración de accesorios. 

6. Gran cantidad de proveedores. 

7. Fidelización de nuevos clientes. 

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

Debilidades:  

 

6. Tiempo de producción. 

6. Complejidad de los diseños requeridos por algunos clientes. 

6. Variedad de portafolio. 
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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 distribución. 

1.5. Visión y misión. 

 

Ilustración 4 Misión y Visión de la empresa 

 

 

Nota: Plantilla de Universidad del Rosario UREmprende   Fuente:(GrowthWheel,2022)  
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La misión 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 artístico, 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.  

  

Ilustración 5 Visión de la empresa 

 

 

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

joyas únicas 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 Área 

 

 

Nota: Formato tomado UREmprede   Fuente: Elaboración propia 
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1.7. Cascada de proyectos. 

 

 

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

producción y recursos, de modo de que se tenga una planeación y una guía. A medida de que se 

realicen estos objetivos, se irán agregando más.  

 

Tabla 3 Seguimiento y Medición de objetivos 

Nota: Información tomada de UREmprende. Fuente: Elaboración propia  
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2. Legal. 

 

 Según 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 ningún daño ante la salud del usuario, en este caso Lusso 

Accesori. 

También se establece el derecho a recibir toda la información pertinente y transparente 

respecto al producto y los riesgos que puedan derivar de su consumo. Además de la información 

y calidad del producto, se debe proveer una campaña de publicidad veraz, libre de información 

engañosa (Congreso de la república, 2011). 

 

Ilustración 6 Selección de documentos legales pertinentes 

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

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 podrían resultar alérgicos a los materiales utilizados en 

la elaboración 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 

república, 2011). 

Otro de los riesgos legales relacionados con Lusso Accesori es la calidad;  la insatisfacción 

del consumidor debido a la calidad o vida útil del producto puede presentar un riesgo evidente, 

según el artículo 6° de la ley 1480 del 2011 se especifica que el producto debe cumplir con las 

características 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 república, 2011). 

 

 

2.2 Planeación legal. 

 

Dentro de la planeación en el ámbito legal se espera establecer una cláusula de garantía 

para el cliente, específica para el tipo de productos que ofrece Lusso Accesori, es una obligación 

como proveedores de un producto responder por el buen estado del mismo. También se planea 
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establecer cláusulas relacionadas con las promociones y ofertas que se puedan ofrecer en ciertas 

ocasiones, pues según la ley es necesario que el producto que se ofrece se encuentre en condiciones 

favorables y que cumplan con el concepto de promoción en relación al precio, para eliminar el 

riesgo de publicidad engañosa (Congreso de la república, 2011). 

 

La estructura legal de Lusso accessori será una sociedad constituida, esto quiere decir que 

se realizará una constitución escrita donde se pueda conocer qué hace la organización y como es 

la gestión dentro de ella; este escrito puede ser muy sencillo, con un lenguaje simple. Los puntos 

a tratar dentro de la constitución son:  

● El nombre de la organización 

● Los objetivos de la organización 

● Los medios por los cuales se pueden lograr estos objetivos 

● Elegibilidad para la membresía 

● Procedimiento de renuncia y expulsión de miembros 

● Funciones y obligaciones de los titulares 

● Procedimientos de gestión financiera 

● Calendario de reuniones y eventos 

● Procedimiento 

Con el siguiente escrito se espera tener una visión legal más clara y establecida, con ello 

el servicio a ofrecer es mucho más 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 

económicos, como collares y pulsera de pepas de colores, dijes de metal, algunos son de rodio; 

también accesorios cuelga gafas y demás 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 catálogo 

web, que actualmente está disponible en la página de instagram de la empresa. Así 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 ocasión se elaboran diseños inspirados en las tendencias 

actuales, de este modo se logra satisfacer a los compradores y ser elegido por los clientes amantes 

de las joyas o accesorios.  

En el año 2021, en el mes de septiembre-noviembre, se realizó una alianza con una marca 

colombiana de vestidos de baño, llamada “Tres marías” que consistió en crear un giveaway con 

un vestido de baño y por parte de Lusso crear un accesorio inspirado en esa colección, el objetivo 

principal fue que combinarán los productos de ambos emprendimientos. Los productos se rifaron 

y se logró crear y expandir la marca para mayor dar mayor visualización en el mercado.  
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3. Comercial 

 

3.1 Meta de ventas. 

 

 

3.1.1 Semanal. 

 

 

Las ventas semanales que Lusso se proyecta tener serán promedio de 5 joyas como 

mínimo, ya que algunas joyas varían en su precio, material o tipo de joya, así mismo, se logra 

tener un stock ya establecido, con lo cual ayudará a que las ventas sean más ágiles y eficaces.  

Esto será una gran mejora para acortar los tiempos de entrega y de fabricación.  

 

3.1.2 Mensual. 

 

 

Mensualmente se desea llegar a vender más de 30 piezas al mes. Con la ayuda del voz a 

voz y de las redes sociales, este número podría superarse rápidamente. Así mismo, el costo de 

cada pieza es diferente, y varía si son 100% personalizadas o es una joya que ya está en el stock, 

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

y del impacto en el mercado.  
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Un punto positivo será, 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 consolidación. 

 

 

Con las proyecciones ya mencionadas, Lusso logrará unas ventas mensuales de mínimo 

30 joyas, sin importar el estilo, material y precio. Esto se podrá ir evidenciando en las primeras 

compras que los clientes realicen, y del apoyo de mercadeo que se apliquen, de modo que este 

número aumente y las ventas crezcan.  

 

3.1.4 Número de nuevos clientes y ticket promedio actual. 

 

 

De acuerdo con las ventas de los últimos 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. Además se tiene un ticket promedio de 

30.000 pesos por cliente.  
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Ilustración 7 Pronóstico de ventas 

 

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

 

3.2 Arquetipo de clientes. 

 

“El objetivo del arquetipo de cliente es comprender cómo se comporta el comprador ideal 

en el mundo y cómo estos patrones de acción se reflejan en la relación con una marca, un 

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

 

https://www.growthwheel.com/
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Esto ayudará 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 construcción de este debe ser lo más 

específica 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 búsqueda de los productos personalizados, que tengan 

combinaciones y diseños que solo ellos poseen. Se ha visto que en las colecciones que están más 

en tendencia, las mujeres jóvenes son las que más compran ya que los lanzamientos actuales son 

más juveniles. El otro arquetipo de cliente serán las colecciones como de cruces, vírgenes, entre 

otras, se ha evidenciado que las personas mayores son las que más compran, por otro lado, 

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

 

Otra característica de los clientes es que están en un nivel socioeconómico 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 armonía en 

todo el estilo.  
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Ilustración 8 Definición de cliente ideal 

 

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

 

 

3.3 Funnel de ventas. 

 

 

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

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

En temas de mercadeo algunas publicidades, ferias entre otras, harán que se promueva el 

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

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

usuarios de la marca.  
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Ilustración 9 Relacionamiento con cliente 

 

 

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

 

3.4 Actividades comerciales. 

 

 

Según el DANE, la industria manufacturera creció 10,7% en el segundo mes del 2022. 

Con esto se puede evidenciar un crecimiento mayor frente al año 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 o negocios dentro de esta industria, tiene 

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

 

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

y promoción, 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 día a día se 

logren cumplir con ciertos objetivos de la empresa. 

 

En temas de plan de mercadeo, en la etapa de posicionamiento se realizarán algunas 

pautas en Instagram para conocer el público objetivo, de igual manera para generar más 

engagement y un impacto en todos los usuarios, por lo que la inversión es importante para este 

punto. De igual manera asistir a ferias será importante para conocer y promover el 

emprendimiento y darlo a conocer a todo el público, de modo que se espera a futuro averiguar y 

hacer seguimiento de los próximos eventos y ferias de moda que harán en la ciudad de Bogotá.  

En la etapa de mantener al cliente, se realiza seguimiento post venta para conocer la 

opinión del cliente de la calidad y servicio ofrecido, de este modo se harán mejoras para ofrecer 

un mejor servicio cada vez.  
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Ilustración 10 Mezcla de Mercadeo 

 

 

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

 

 

3.5 Métricas. 

 

Dentro de las métricas que vamos a implementar para la mejora de nuestras estrategias 

están; la métrica de PPC donde se identifica el impacto de las inversiones realizadas en 

publicidad paga online. También se implementarán métricas en redes sociales relacionados con 

el tráfico de la página de Instagram, campañas de comunicación que incluyen la tasa de 

crecimiento de la página, coeficiente de viralización y tasa de interacción 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 campaña en clientes recurrentes. 

 

 

4. Finanzas. 

 

 

4.1 Margen de contribución 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 tomó como base 2 

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

 

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

 

En este primer ejercicio se realizó 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 

contribución es de $18.193 pesos, con lo cual se tiene un 61% de contrición.  

 

Tabla 4 Mapeo de costos y gastos manilla infinito 

 

 

Fuente: Herramienta de Excel proporcionada por ( UR Emprede, 2022) 
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Para este segundo ejercicio se tomó como base un collar de mostacilla con dije en rodio, su 

precio de venta es de $41.200, su costo total para la elaboración de este es de $16.300 pesos, su 

margen de contribución es de $24.900, con lo cual se tiene un 60% de contribución. (Pérez 

Godoy, 2022) 

 

 

4.2 Punto de equilibrio en unidades y dinero por producto.  

 

Analizando los 2 ejercicios anteriores, para Lusso es importante conocer cuántas 

unidades debe vender para poder sustentar los costos y gastos que se realizan. Se sabe que cada 

producto es único, 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 cuántas 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 dañen el patrimonio de la empresa.  

 

4.3 Flujo de caja mensual 24 meses (2 años). 

Tabla 5  Estructura Flujo de Caja 
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Nota: Excel desarrollado en clase de Finanzas  Fuente: (UR Emprende, 2022) 

 

Aspiramos a tener un incremento de ventas de 5 productos mensual, además de un 

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 

producción, gastos de los servicios públicos, el incremento del salario grupal y la depreciación 

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

Tabla 6 Balance general 

 

 

 

Nota: Excel desarrollado en clase de Finanzas  Fuente: (UR Emprende, 2022) 
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Tabla 7 Estado de resultados 

 

 

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

propia  
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4.5 Indicadores financieros 

 

 

Tabla 8 Indicadores Claves 

 

 

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

propia  
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5. Mercadeo y comunicación 

 

Ilustración 12 Selección de Canales de comunicación con clientes 

 

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

 

 

El objetivo de este emprendimiento será causar un impacto positivo dentro del mercado, 

dando a conocer nuevos estilos y tendencias en joyería. Así 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 armonía en todas las prendas.  

 

5.2 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 colección de 5 o 6 productos se podría demorar 1 o 2 semanas como mínimo.  

 

Para empezar a crear publicidad y pauta en redes sociales podría tomar 2-3 días 

planeando el contenido a ofrecer. Así mismo se podría contratar una agencia que realice y que 

siga paso a paso el contenido.  

  

Los tiempos pueden verse más cortos con más obra de mano, ya que lo ideal y que, a 

futuro, se espera contar con más mano de obra, lo cual beneficiaría bastante al emprendimiento a 

tener tiempos de producción más cortos y rápidos, lo cual la producción en grande sería más ágil.  
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Así mismo, las joyas personalizadas tienen un tiempo más prolongado ya que debe 

hacerse con más 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 será elaborar accesorios a mano y a la medida, donde se 

busca comprender las necesidades de cada cliente y diseñar a partir de sus deseos y gustos un 

accesorio único que le permita sentirse diferente y auténtico.  

 

5.4 Segmentos. 

 

 

Los segmentos para este emprendimiento serán hombres y mujeres, que les guste usar 

joyas, que les guste expresar sentimientos, personalidad mediante el uso de elementos de moda. 

Así mismo, que cuente con un poder adquisitivo medio alto. Adicionalmente, que sea una 

persona que le guste tener cosas únicas y personalizadas.  

 

Según las ventas realizadas por el momento, los clientes que más compran son mujeres 

jóvenes, entre 18 y 30 años, estas personas suelen comprar los productos que están en tendencia, 

pero también hay clientes mayores, pero estas suelen comprar más los productos como cruces, 

vírgenes entre otras.  
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En los segmentos de hombres, existe un portafolio pequeño, esta incluye cuelga gafas y 

pulseras tipo corona; A futuro se desea expandir este segmento creando más accesorios para 

caballeros. No obstante, hay hombres que compran las demás 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 diseños 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 que cuentan con un segmento diferente, estas marcas también venden 

al detal haciendo que se conviertan en competidores directos que ofrecen una gran variedad de 

diseños.  

 

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 diseños personalizados, la mayoría de las marcas ofrecen accesorios previamente diseñados y 

muy pocos ofrecen la posibilidad de personalizar el accesorio desde cero. Teniendo que está es 

nuestra ventaja competitiva encontramos una oportunidad de suplir la necesidad de nuestros 

clientes ideales en conseguir un diseño exclusivo y creado a la medida, mediante mecanismos de 

personalización. 

 

5.7 Modelo de ventas. 

 

 

El modelo de ventas que se va a utilizar será directo, ya que mediante la página de 

Instagram se ofrece los productos a los clientes. así mismo se va hacer una consultoría telefónica 

a los clientes que ya compraron algún accesorio de modo que se tengan insights del producto. 

Esto servirá 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 había fechas especiales, como día de la madre, Halloween etc.. se 

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

 

El próximo lanzamiento que se desea hacer será en junio - julio 2022, ofreciendo nuevos 

productos y una colección más 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, será un amplio 

espacio donde colocar todos los productos y los utensilios necesarios para la elaboración de las 

joyas, así mismo se necesitan productos de los proveedores como dijes, nylon, pepas de colores, 

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

 

Así 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, será necesario hacer la contratación 

de una persona que se encargará de la elaboración de las joyas, de modo que se tenga más capital 

humano. A fin de que cada persona se especialice en una función en específico, y esto generara 

un impacto positivo dentro de la organización, causando más productividad y eficiencia.  

 

Si las ventas de Lusso a futuro aumentan considerablemente, sería ideal colocar un punto 

de venta, en donde se pueda vivir toda una experiencia, y la ambientación de la tienda sea única 

y diferente, de modo que atraiga a los clientes a usar nuestras joyas, de modo que se necesitaría 

un local, inversión para montar y equipar todo el local, y contratar más recursos humanos para 

atender en el mismo.  

 

 

5.10 Presupuesto. 

 

 

El presupuesto que se necesita principalmente para comenzar con el funcionamiento de 

todas las actividades de Lusso, serán $600.000, los cuales irán destinados a comprar algunos 

productos para elaborar, empaques, y pautar en redes sociales, con lo cual activará el 

engagement del emprendimiento. Así mismo, se piensa hacer aportes los 3 primeros meses, 

mientras haya ventas consideradas.  
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