COLEGIO MAYOR NUESTRA SENORA DEL ROSARIO

Rosario

Proyecto emprendimiento

Trabajo de grado: Asteria

Autores:

Juliana Buendia Caicedo

Natalia Tovar Silva

Bogota, D.C

Junio 2019



COLEGIO MAYOR NUESTRA SENORA DEL ROSARIO

ﬁfi‘éﬁ
%&

Unlver5|dad del

Rosario

Proyecto emprendimiento

Trabajo de grado: Asteria

Autores:

Juliana Buendia Caicedo

Natalia Tovar Silva

Tutor:

Centro de emprendimiento Escuela de Administracion

Programa:

Administracion De Negocios Internacionales

Bogota, D.C

Junio 2019



Contenido

RESUMEN @JECULIVO........ooiiiiiiiiiiiii ettt r e 8
Palabras Claves ... 9
ADSEFACE. ... e 10
KEYWOIAS ... s 11
1. Descripcion general del Proyecto............ccociiiiiiiiiiiiiiiiiicieeecre e e 12
1.1 ANEECEUAENEES......coiiiiiiiiiiiii e s 12
1.2 MIESEOML...iiiii ettt ettt et e s e et s n e s s r e ereenees 13
1.3 Metas y ODJEtiVOS.......oocviiiiiiiei e e e e e 13
1.4 Mercado ODJEtiVO .......cc.cooviiiiiiiiiiiec e e e 14
15 S@OLOT .t n e e st nre e eneenees 14
1.6 Fortalezas y competencias DASICAS...........c.cccooiiiiiiiiiiiiii e 15
1.7 Forma JUrfdiCa ......cocoooiviiiiiiiiii et 16

2. Validacion de 1a oportunidad...............ccoooiiiiiiiiiinii e 17
2.1 Estructura de la encuesta aplicada y preguntas..............c.cccooeeiiiriiininiienceeee e 18
2.1.1 Preguntas generales demograficas...............ccccooiiiiiiiiiiiiii e 18
2.1.2 Primera parte - Conocimiento personal.................cccocoiiiiiiiiiiininicee e 18
2.1.3 Segunda parte - AStrologia...............ccoooiiiiiiiiiiiii e 18
2.1.4 Tercera parte - ENErgias.........c.cccooiiiiiiiiiiiiiiiiicncccee e 19
2.1.5 Cuarta parte — Productos ............cccooiriiiiniiiiioniiiiee e 19
2,100 HIPOLESIS.......oooiiiiiiiiiii e s e 20

2.2 Principales hallazgos y aprendizajes .............c.ccoooiiriiiiiiniiiiiiniicee e 20
2.3 Canvas modelo de negocio inicial: Asteria..............c.cccoooiniiiiiiiiiiiiiiie e 23
3. Construccion y validaciéon del minimo producto viable.................c..cocciiiiiiiniiie 25
3.1 Canvas modelo de negocio final: ASteria ...............ccoceoiiiniiiiiiiiii 32
4. Producto Y/0 SEIVICIO ........coocuiiiiiiiiiiieiii et e 33
4.1 CaracteriStICAS.........oooiiiiiiiiiii e e st 35
4.2 BeNefiCIOS ....c.eiiiiiiiiie e e e 36

T 020 BN 1181 3 1] £ [T TR 36



.22 CUATZO TOSA ..covvennniiiieiee e e et e e e e et e e e e e ettt eeeseeetaa s esee et aaaa s eesessatasasssesssbanssssessssrnnnsaeeans 36

423 JASPE F0JO....eiiiiiiiieiiieeee ettt sn e e sre e re e sane e 37
4.2.4  CUATZO CLISTAL .....cooiiiiiiiiiiie et e st st e s b e e s be e e s b e e sabe e nanes 37
42,5 OJO Ae tIIe .....eeoeeiiiiieieee e e e sne e 37
4.2.6  LapiSIAZULi.........cocooiiiiiii e e 38
427 TUFQUESA ..ottt 38
4.2.8  AGALA oottt n e 38
42,9 OMX oot 39
210 JAAEC ... e sttt n e e sane e 39
201 GIANALE ......oooeiiiiiiie ettt ettt et e e et e st e e e s bt e e s bt e e s be e e e bt e e s bere s be e e s bt e e s beeenabeeesabeeesanes 39
4.2.12  COrNALNA ..ottt st e st e e s b e e e s bt e e s be e e s be e e s are e e sabeeesanes 40
4213 TurmaliDa .......ocoooiiiiiiie e e e s e e s e e s s eneeeeaane 40
4.2.14  LIUVIA (€ OF0....ccoiiiiiiiiiiiiie ettt ettt sttt s e e st e e s b e e e sbe e e s abe e e s bt e e sabeeesabeeesanes 40
4215  MalaqUita.......oooooiiiiiiiii e e e 41
4.3 Servicio POSt-VENEA .......cceiiiiiiiiiiiiiie et st e 41
Plan de MAarketing ............cocooiiiiiiiiiiie e e 42
T B 0 11 11) & 1 SO ST PTRPPPTII 42
5.1.1  ENtorno POIItICO........coocviiiiiiiiiiiiiiee e e e e 42
5.1.2  ENtOrno €COMOMICO ........ccceeeiiiiiiiiiiiiiiiiiie ettt sttt st e s e sreesaneens 43
5.1.3  ENtOrNO SOCIAL......c.oeiiiiiiiiiiie ittt et st s e e s e s e s nanes 44
5.2 Entorno teCnolOGICO ............coocoiiiiiiiiiiiiii e e e 45
5.3 Datos acerca de 1a industria................cooiiiiiiiiiiii e 47
S5i4  CHHEILES......cneeiiieiie ettt e ettt e s b e e e s bt e e sttt e s abe e e s be e e s beeesabeeesabeeesabeeesabeeesabeeesanes 48
5.5 Perfil del CHENLE........cooueiiiiiieiee ettt st st e e s e sbe e e sbe e e sbe e e naees 49
5.6 COMPELEIMCIA......oocuiiiiiiiiiiiiiee e sttt 52
5.6.1 Competencia Primaria...........ccoccoooiiiiiiiiiiiniiiiee e e 52
5.6.2 Competencia SeCUNAAria.............cocoieiiiiiiiiiiiiiceee e e 54
5.6.3 Analisis de 1a comPetencia............c.ooviriiiiiiiiiiiiii e 55
5.7 Nicho de Mercado........c.coocviiiiiiiiiiiiiie e e e 59
5.8 Estrategia de mMercado ..............ccoooiiiiiiiiiiiiiiii e e e 59
5.8.1  PrOMOCION ....ccouiiiiiiiiiiiie ettt ettt et sttt e st e e sbe e e sbe e e s b eresabeeesabeeesbeeesabeeesabeeesanes 59

5.8.2  PubliCidad .....c.coooviiiiiiii e e 60



5.8.3 Estrategias de COMUNMICACION ..........ccocuuiiiiiiiiiiiiiiiiie et s 61

5.8.3.1  Instagram y FACEDOOK .............cooocuvecueimiieiiiiieieeteeee e 61

5.8.3.2 PAGINAS WED ..ottt 65
5.8.3.3  Ferias y EVERIOS......ccccouevciiiiiiiiiiiiiiiiiii ittt 67

5.8.3.4  Presupuesto PrOMOCIONAL..............ccccvevuiecueiniieciieeiieeiesee ettt 67

5.8.3.5  EStrategia de PrecCio............oueceeveiecueeniieiieeieeeee e 69

5.8.3.0  DISHFIDUCION ..ottt ettt ettt e et e st e e et e st e e sanee e 71

5.8.3.7 Canales de DiStFIDUCION ............c.coeueecueereieciieeiieeieeeteeee sttt 72

5.8.4 Pronostico de VENLAS ...........ccocuiiiiiiiiiiiiiiiiieeee ettt et s sanes 73

6.  Plan operacional..............coooiiiiiiiiiiiii e e e 77
0.1 PrOQUCCION ... .cooiiiiiiiiieiii ettt ettt e et e e sb et e s abe e e sabe e e sabeeesabeeesabeeesabeeesabeeens 77
6.2 Localizacion y requerimientos fiSiCOS............cc.ccoooiiiiiiiiiniiiiice e 78
(O T O 1 11 11 LU PSSP PO U P UPRPTRPURROPRI 79
6.4 Entornolegal............ccocooiiiiiiiiiii 81
0.5 Persomal ..o e e e e e e e s e 83
0.0 IMVENTATIOS .. ..cooiiiiiiiiii ittt ettt e e s bt e e sttt e sab et e sabe e e s be e e sabeeesareeesreeeaas 85
0.7 PIrOVEEAOTES .....ooeoeiiiiieiiiiiiiee ettt e st e e e s e e e s et e e s e r e e e e s e nr e e e e e e nrreee s e nanrees 86
7. GestiOn y OrZAMIZACION .........oocviiiiiiiiiiii e e 88
8. Plan fINANCIEIO .....ccouiiiiiie et s e e s e e bt e e sabeeesneeea 89
8.1  Plan de INVEIrSIONES. ..........ooiiuiiiiiiieiiiieiieee ettt e sttt e e st e e st e e sabe e e sabeeesareeesbeeenas 89
8.2 Margen de contribucién y punto de equilibrio...............c.coooiiiiiiiii 94
8.3 FIUJO A€ CAJA ..ot 96
8.4 Informe fINANCIEIO ..........eooiiiiiiiii et 100
8.5 Anailisis de la rentabilidad economica de la inversion ................cccccocoeniiiiiniiine, 103
8.5.1 Valor presente Neto (VPN) ... 103
8.5.2 Tasa interna de retorno (TIR) .........cccooiiiiiiiiiiiiiiie e e 104
8.5.3 Periodo de recuperacion de la inversion (PRI)..............cccooiiiiniiiiniiiiieeeeeeees 104

9. Riesgos Y SUPUESLOS CITLICOS .......coouiiiiiiiiiiiiiiie it 105
10. Beneficios a la comunidad ..............cocoiiiiiiiiiiiii e e 107
10.1 Desarrollo econémico, humano y de la comunidad................coccooiiiiiiiiiiniiinies 107
11. Bibliografia e infografia .................cociiiiiii e 108



Lista de ilustraciones

Tlustracion 1.
Tlustracion 2.

Prototipo INICTAL co..eieiieiieiee e e 25
Modelo y disefo de la leyenda del prototipo inicial.........cccceveeeniiriiinieniieneeneenec e, 26

[lustracion 3. Prototipo final de productos: collar con dije. .....c.ceeveeriiiiiieniiiiieiiice e 28
[lustracion 4. Prototipo final de producto: collar - Turmalina. .........ccoceeevieniiiiiiniiiieceee e 28
[lustracion 5. Primera presentacion de producto: collar en botella con cadena de plata y sal. ................... 33
Ilustracion 6. Segunda presentacion de producto: collar en botella con hilo de nylon y sal...................... 34
Ilustracion 7. Tercera presentacion de producto: collar en cartdn con cadena. ........cceecveeerceeeriieeeniierenneen. 34
Ilustracion 8. Cuarta presentacion de producto: collar en cartdn con Nylon.......cceeceeercveeeriereniiieenieeenneen. 35
[lustracion 9. Mapa de empatia realizado. .........cocveriiiiiiiiiiice e 50
[lustracion 10. Categorizaciones del perfil de los clientes de ASteria. ........ceeeveerveireieniercieneeceeneceeene 52
[lustracion 11. Pieza publicitaria de SAITario. ......cc.cveeeerieieiierieeie et 62
[lustracion 12. Pieza publicitaria VirZ0. .....ccccouiiciiriiiiieniiiieenie ettt s 63
[lustracion 13. Pieza publicitaria ATIES. .......ccccierieriiiiiienie ettt sne e 63
[lustracion 14. Pieza publicitaria ESCOIPIO. ...cccuiiiiiiiiiiiiiiieieree et 64
[lustracion 15. Oficina cotizada para las operaciones de ASteria. .......cceeceereirerienieicieneeneeree e 78

[lustracion 16. Oficina cotizada para las operaciones de ASteria. .......cceecveereirerieniireienee e 79



Lista de tablas

Tabla 1. Canvas modelo de negocio inicial: ASEIIa. .....cocvverierieiiieiii e 23
Tabla 2. Canvas modelo de negocio final: ASTETIA. ......c.cevvviriiiriiiiiieiee e 32
Tabla 3. Analisis y comparacion de la competencia dir€Cta. ........cocvereeeviieriiiiienieeieree e 55
Tabla 4. Periodicidad, valores anual y mensual de las inversiones en promocion. ..........cecceeveerereeneerneens 68
Tabla 5. Prondstico general de ventas del aflo 1........cooviriiiiiiiiiiiiie e 74
Tabla 6. Prondstico general de ventas del aflo 2.........cocveviiiiiiiiiiiieiiee e 74
Tabla 7. Prondstico general de ventas del aflo 3.........cociiiiiiiiiiiiiiieee e 74
Tabla 8. Prondstico de ventas por referencia del aflo 1. ......coceeriiiiiiniiiiiinie e 75
Tabla 9. Prondstico de ventas por referencia del aflo 2. .......ccceeviiiiiiiniiiiiinii e 76
Tabla 10. Pronostico de ventas por referencia del afio 3. ........cooceveiiiriiiiiiniiiic e 76
Tabla 11. COStOS fIJOS ASTETIA. ...eeruriiriiriiieiiieire ettt ettt sre e s e e sneesreesaneens 80
Tabla 12. Costos variables ASTEIIA. .....cccuiiiiiriieiiieric ettt s sreesane e 81
Tabla 13. Gastos variables y gastos fJOS ASIETIA. ..c.c.eevuieriiiiiieriieienee et 81
Tabla 14. Patrimonio inicial, servicios, incrementos anuales, impuestos y otros gastos. .......ccceevereerneens 90
Tabla 15. Inversion en activos fijoS y depreciaciones. ......ccceceereeeiriereeeiiienei e 91
Tabla 16. Costo unitario de mMateriales. ........cocuieiiiriiiiiienie e e 92
Tabla 17. Precios POr PrOAUCTO. ......cciviiiiiiiiiiiieieertc ettt sne e sreesane e 93
Tabla 18. Salarios de emPleados. ........coeuiiiiiiiiiiieic e e 94
Tabla 19. Margenes de CONIIDUCION. ...c...eevueiiiiiiiiiiiieiiesee et sreesne e 95
Tabla 20. Puntos de eqUilIDIT0. ......c.eeiriiriiiiieiieeee e e e 96
Tabla 21. Flujo de caja aflos 1, 2 ¥ 3. .ottt 98
Tabla 22. Informe financiero aflos 1, 2 ¥ 3...i oo 101
Tabla 23. Analisis de la rentabilidad econdmica de la INVersion..........ccccevvceeniiicieniie i, 103



Resumen ejecutivo

Asteria es una empresa que busca crear una fuente de equilibrio para mejorar el sentimiento
de bienestar de las personas, a través del manejo de las energias con cristales naturales. La
empresa se enfoca en que las personas encuentren una alternativa innovadora y confiable a la
hora de manejar sus emociones. Para lograr esto, se ofrecen collares con cristales naturales
como, cuarzo rosa, agata y amatista, etc. en diferentes presentaciones y que poseen propiedades
que se ajustan a las necesidades de los consumidores. Algunos de los beneficios que aportan los
cristales se relacionan con la purificacion de energias, el equilibrio mental, sanar las emociones,
generar seguridad y proteccion, fortalecer la autoestima, calmar la ansiedad, entre otros.

Esta iniciativa surge de fomentar el empoderamiento personal y las buenas energias a pesar
de las situaciones cotidianas que las personas enfrentan. El proyecto es liderado por Juliana
Buendia y Natalia Tovar, estudiantes de Administracion de Negocios Internacionales de la
Universidad del Rosario. La empresa inicia sus actividades desde una perspectiva de aprendizaje
de su entorno y competencia para ir creciendo gradualmente con el fin de llegar a una concesion
a largo plazo. Dentro de los objetivos principales a corto plazo, Asteria busca construir un
vinculo con los clientes, ofrecer disefios innovadores y llamativos teniendo en cuenta las
tendencias en el mercado y posicionar la empresa en las redes sociales frecuentadas por los
clientes.

El sector en el cual se encuentra Asteria es el de joyeria y bisuteria, representado en Bogota
por aproximadamente 1200 empresas. El tamafio del mercado se encuentra determinado por las

mujeres de estrato medio-alto de la ciudad de Bogota y cuya poblacion es de 2,094.320. Asteria



espera tener un crecimiento a lo largo de los afios, captando un porcentaje de las empresas de la
industria en Bogota, las cuales representan el 5% del total de empresas presentes en el pais. En
cuanto a las tendencias que se observaron, la que mas impacta al proyecto es el crecimiento de
un consumo mas consciente, es decir que las personas buscan comprar productos que les generen
un valor agregado en su fortalecimiento personal y no material o fisico.

En términos financieros, el proyecto no necesita de un crédito bancario, ya que al ser dos
personas es factible utilizar el capital propio de ahorro de las dos integrantes del proyecto, el cual

va a ser equivalente a 10 millones de pesos en total, realizados en el primer afio.

Palabras claves

Palabras claves: Cristales naturales, energias, empoderamiento personal, bienestar de las

personas, sector de joyeria y bisuteria, consumo consciente, fortalecimiento personal.
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Abstract

Asteria is a company that seeks to create a source of balance to improve people's sense of
well-being, through the use of energies with natural crystals. The company focuses on people
finding an innovative and reliable way of managing their emotions. To achieve this, the company
offers necklaces in natural crystals such as, rose quartz, agate and amethyst, etc. in different
presentations that have properties that fit the needs of consumers. Some of the benefits the
crystals provide are related to energy purification, mental balance, healing emotions, generating
security and protection, strengthening self-esteem, calming anxiety, among others.

This initiative arises from promoting personal empowerment and good energies despite the
everyday situations that people face. Juliana Buendia and Natalia Tovar, students of International
Business Administration of the Universidad del Rosario, create the project. The company starts
its activities from a learning perspective of its environment and competence to gradually grow in
order to reach a concession in the long-term. Within the main short-term objectives, Asteria
seeks to build a bond with customers, offer innovative and striking designs taking into account
market trends and position the company in social media frequented by customers. The sector in
which Asteria is located is the manufactured jewelry, represented in Bogota by approximately
1200 companies. The women of medium high stratum of the city of Bogot4 determine the size of
the market and whose population are 2,094,320. Asteria expects to grow over the years,
capturing a percentage of the companies in the industry in Bogotd, which represent 5% of the

total companies present in the country. As for the trends that were observed, the one that most
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impacts the project is the growth of a more conscious consumption, which means that people
seek to buy products that generate added value in their personal well-being.

Finally, the project does not need a bank loan, since being two people it is accessible to use
the capital savings of the two members of the project, it could be equivalent to 10 million pesos

in total that are made in the first year.

Keywords

Keywords: Natural crystals, energies, personal empowerment, people's well-being, jewelry

sector, conscious consumption, personal strengths.
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1. Descripcion general del proyecto

1.1 Antecedentes

Inicialmente, el proyecto de emprendimiento dio inicio con la premisa de querer fomentar el
empoderamiento femenino por medio de cuadernos y otros elementos relacionados como
agendas, libretas, bitdcoras, calcomanias, entre otros. se buscaba, aparte de tener dichos
productos, generar un fuerte contacto y relacion con los clientes por medio de un alto contenido
en las redes sociales, principalmente Instagram y Facebook, en donde se publicarian frases,
imagenes o hasta videos que generaran un impacto positivo de empoderamiento personal para las
mujeres. Las motivaciones a hacer esto se basan en una inconformidad con los estereotipos de la
sociedad referentes al rol de la mujer; se identific6 que a pesar de que el protagonismo y la voz
de la mujer ha mejorado en los tltimos afios, hay muy pocas mujeres que son lideres y
encontramos que hay un alto nivel de inconformidad personal en las mismas. Teniendo esa idea
en la mente, sentiamos que esta no estaba muy clara para nosotras y que no teniamos un
convencimiento final en esta. Asteria nace desde un dia, en el que con unos compaieros
teniamos una conversacion de nuestros gustos y surgio el tema de los signos del zodiaco y
compatibilidad, entre otras cosas; tomando como base una de las clases de exploracion de ideas
del primer curso de emprendimiento, en donde nos comentaban que las ideas surgian de la
necesidad, del conocimiento o de los gustos, se nos ocurrié cambiar un poco la idea, en donde se

queria seguir con la idea del empoderamiento personal, pero basandose en que cada uno se
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pudiera conocer mejor a través del uso y equilibrio de las energias e informacion astrolégica. Por
ultimo, en la tercera fase del proyecto, Asteria decidi6 tomar en cuenta los elementos planteados
anteriormente, pero resaltando las propiedades que nos proporcionan las piedras para mejorar el
sentimiento de bienestar del cliente, teniendo en cuenta como recomendacion a la astrologia, con

el fin de brindar a la persona lo mas afin y necesario para tratar su problema.

1.2 Mision

En Asteria queremos generar bienestar a través del vinculo que hay entre las energias de los
cristales y las personas, que nuestros clientes nos perciban como una fuente de confianza para
liberar sus cargas emocionales y alcanzar el equilibrio. Creemos en el poder de las palabras y de
los buenos pensamientos, si queremos que las cosas mejoren, van a mejorar, solo es cuestion de

creer en cada uno de nosotros.

1.3 Metas y objetivos

e Construir una relacion con el cliente a partir de las necesidades que suplen nuestros
productos en su vida diaria.

e Ofrecer disefios innovadores y llamativos teniendo en cuenta las tendencias que ofrece el
mercado.

e Expandir nuestro mercado a partir de la integracion de nuestra marca a concesiones

reconocidas.
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e Posicionar a la empresa en redes sociales con el fin de estar en el Top of Mind y Heart de
nuestros clientes.

e Vender 4300 unidades en total con el fin de alcanzar y superar nuestro punto de
equilibrio.

e [ograr ganancias a partir de nuestras ventas en el cuarto afio de operacion.

1.4 Mercado objetivo

Mujeres entre los 16 y 32 afios con un nivel socioecondémico medio-alto, que se desempenan
en distintas labores tales como, ser estudiantes o empleadas de una empresa local o
multinacional, con un nivel de educacidn, secundario, universitario o superior. Son curiosas, les
gusta dar su opinidn frente a las cosas, son apasionadas en los temas de interés, cultas, bohemias
y espirituales. A pesar de esto, suelen ser inseguras, reservadas con sus problemas y
desconfiadas. Son fieles seguidoras de las redes sociales, principalmente, Instagram, Facebook y
Twitter, leen el hordscopo, les gusta la lectura, salen con sus amigos, les interesa conocerse mas

a fondo y tener nuevas experiencias.

1.5 Sector

El sector de la bisuteria y joyeria en Colombia se ha desarrollado y expandido a otros paises

con el paso de los afios, debido a los disefios que se exportan a otros paises y la facilidad de

adquisicion de las materias primas para la produccion y comercializacion de los productos. Sin
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embargo, el tradicionalismo en el consumidor y la informalidad en el sector han producido un
retroceso en su potencial de crecimiento. Como se menciona adelante, acerca del 55% de
productores no poseen niveles de escolaridad alto, segiin Legiscomex (2007) “el 95% de la
manufactura de joyeria artesanal en Colombia es producida por talleres familiares pequefios; lo
que limita la implementacion de tecnologia en los procesos y al mercado”. Adicionalmente, la
falta de tecnologia impide que las personas se encuentren actualizadas con el mercado, lo que
permite un desarrollo de producto carente en cuanto a disefio y tiempo de elaboracion del
producto, por lo cual el sector implica un riesgo.

Por otro lado, Colombia es uno de los paises con mayor produccion de piedras preciosas en el
mundo, al igual es uno de los 20 paises con mayor produccion de oro en el mundo. Sin embargo,
debido a problemas de legalizacion del mineral los joyeros han optado por importar el metal, lo
que afecta directamente a los consumidores, ya que los precios de los productos producidos con
el mineral suben aproximadamente un 20% (Sarmiento, 2013). Adicionalmente, la joyeria en
Colombia se encuentra ligada a la apropiacion cultural nacional precolombina, lo que enriquece a
los disefiadores a la hora de presentar nuevas ideas para la elaboracion de las joyas con: nuevos
colores, telas, formatos, texturas, etc. que lo hacen atractivo para otros mercados, asi mismo
existen un grupo de entidades que apoyan al sector, como lo son el Circulo Colombiano de

Joyeria, Artesanias de Colombia, Proexport y Minercol.

1.6 Fortalezas y competencias basicas
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En primera instancia, el sector de joyeria y bisuteria ofrece muchas oportunidades en
diferentes sub-sectores. En el caso de Asteria, nos enfocamos en la bisuteria con piedras
naturales, las energias que se derivan de ellas y sus influencias en las personas como elemento
diferenciador. Consideramos que el entorno ha evolucionado cada vez mas pensando en el
bienestar de las personas, actualmente las tendencias han permitido que las personas le asignen
una mayor importancia a su bienestar emocional y fisico, es por esto que buscan alternativas
innovadoras y diferentes que ayuden a mejorar su condicion aportando mensajes positivos y

alentadores que fomentan la confianza en si mismos.

1.7 Forma juridica

La forma juridica a emplear por Asteria es una sociedad, compuesta por 2 personas, Juliana
Buendia Caicedo y Natalia Tovar Silva. La figura juridica seleccionada para este caso es una
Sociedad por Acciones Simplificada (S.A.S.), ya que, es de naturaleza comercial y su
funcionamiento es flexible a la hora de ser constituida, puesto que se crea a partir de un
documento privado que se registra en la Cadmara de Comercio de Colombia para constituir
finalmente la empresa. Para esto, es necesario tener en cuenta:

“Nombre, documento de identidad y domicilio de los accionistas, razon social seguida de las
letras “S.A.S.”, domicilio principal de la sociedad y las sucursales, término de duraciéon, nimero

y clase de acciones, términos y formas en que se pagaran y un representante legal”. (Eafit, 2018)
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2. Validacion de la oportunidad

Antes de lanzar un producto es necesario realizar varias pruebas para tener un mejor
entendimiento del mercado y de sus clientes, analizar si lo que se va a ofrecer logra satisfacer las
necesidades de los mismos y ayuda a solucionar sus problemas. Més adelante, cuando se tenga
un producto o servicio que se considere apropiado y adecuado, es importante realizar otra
validacion que confirme si lo que se va a vender es lo que busca y quiere el cliente. En primera
instancia, se realiz6 una encuesta que permitio tener conocer las opiniones de las personas acerca
del tema de las energias, las piedras y la astrologia.

Mas adelante, luego de analizar los resultados, se determino que el producto a ofrecer serian
collares con piedras naturales, en donde se realizaron dos validaciones de prototipado; cabe
aclarar que la primera sirvié como base de mejoras en cuanto a la propuesta de valor y disefio del
producto.

Para lograr mayor entendimiento del problema, es necesario conocer la opinion del segmento
frente a los temas bases de la creacion de la empresa y de los productos que se buscan ofrecer;
para esto, se efectud una encuesta por medio de la herramienta de los formularios de google bajo
el nombre del emprendimiento “Asteria”, en donde se espera lograr alrededor de los 100
encuestados, para lograr abarcar una muestra considerable para el andlisis desde distintas
perspectivas. Esta se compartié al publico el dia 10 de mayo del afio 2018 por medio de las redes
sociales, cadenas de comunicacion y voz a voz. La encuesta fue elaborada por los miembros del
equipo emprendedor de trabajo y se dividid en 3 etapas definidas por cada una de las tematicas a

tratar (conocimiento personal, astrologia, energias) y se realizd una cuarta etapa en donde se



analizaron los productos, sin incluir las preguntas mas generales referentes a género, edad y

estrato socioeconomico.

2.1 Estructura de la encuesta aplicada y preguntas

2.1.1 Preguntas generales demograficas

1) Género

2) Rango de Edad

3) Estrato socioeconémico

2.1.2 Primera parte - Conocimiento personal

1) (Considera que tiene un buen conocimiento de si mismo?
2) (Le interesa conocer mas a fondo?
3) (Se siente satisfecho consigo mismo?

2.1.3 Segunda parte - Astrologia

1) (Conoce usted acerca de la astrologia?

2) (Cree usted en la astrologia?

18



3)
4)
5)
6)

7)

Y
2)
3)
4)
5)

6)

Y
2)
3)

4)
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(Qué conocimientos posee?, si no posee coloque “Ninguno”.

Los conocimientos que tiene, se deben a:

(Qué nivel de confianza tiene usted en esta informacion?

(Considera usted que la astrologia lo puede ayudar a conocerse mejor?

(Por qué lo considera?

2.1.4 Tercera parte - Energias

(Cree usted que existe un equilibrio entre cuerpo y mente?
(Conoce usted acerca de las energias del cuerpo? (7 chakras)
(Qué conocimientos posee?, si no posee coloque “Ninguno”
(Considera que las piedras y las energias tienen alguna conexion?
Por qué?

(De qué tema le gustaria conocer mas informacion?

2.1.5 Cuarta parte — Productos

(Qué productos y/o servicios le interesaria adquirir respecto a estos temas?
(Qué rango de precio considera que es apropiado para adquirir Cuadernos o Bitacoras?
(Qué rango de precio considera que es apropiado para adquirir Agendas y Diarios?

(Qué rango de precio considera que es apropiado para adquirir Joyeria?



20

2.1.6 Hipotesis

1) Las personas no se conocen a si mismas.
2) Las personas, hoy en dia no saben en qué creer por la accesibilidad a diferentes fuentes de
informacion.

3) Lainseguridad e inconformidad existen por los estereotipos que la sociedad ha establecido.

2.2 Principales hallazgos y aprendizajes

En primer lugar, el porcentaje de mujeres que contestaron la encuesta superd por poco el 80%
y el de hombres se encontr6 alrededor del 19%, esto demostr6 que la demografia se present6 en
su mayoria femenina, y que aunque gran parte de los productos estan orientados a las mujeres, no
se dejara de ofrecer algunos productos a los hombres. En cuanto a la edad, se encontr6 que la
mayoria de los encuestados se encuentran dentro del rango desde los 17 a los 28 afios, lo que
confirmo la propuesta inicial que se habia realizado para el segmento. En el nivel
socioecondmico se evidencio que el 42,6% son personas entre el estrato 3 y 4; mientras que el
37% son personas entre el 5 y el 6. A partir de esto, se deduce que los productos y/ o servicios a
ofrecer estan orientados a personas de estratos medio-alto. Luego de analizar los aspectos mas
generales de la audiencia, se pas6 a realizar una serie de preguntas divididas en 3 secciones, en

donde cada una se enfoca en uno de los tres temas principales que se mencionan.
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En la primera parte se realizaron tres preguntas acerca del conocimiento personal, en donde se
encontro que el 49% de los encuestados tienen un buen conocimiento de si mismos, sin embargo,
acerca del 50% de las personas no poseen un buen conocimiento de si mismas o no lo saben. Asi
mismo, se evidencio que el 90% de las personas les interesaria tener un conocimiento mas a
fondo de si mismo y alrededor del 68% de las personas se sienten satisfechas con quienes son, a
pesar de esto, se evidenci6 que aproximadamente el 33% de las personas no se sienten
satisfechas o no saben en qué situaciones sentirse o no conformes.

En la segunda parte se formularon siete preguntas, en donde se enfatizd el conocimiento de la
astrologia, la confianza en la veracidad de esta informacion y la relacién que existe con el tema
anterior. inicialmente, se encontré que mas del 60% de los encuestados tienen un conocimiento
acerca de la astrologia, principalmente; en los aspectos referentes a signos del zodiaco, las
estrellas, luna, carta astral, planetas regentes, la influencia que los astros tienen sobre las
personas, parametros de comportamiento de los seres humanos, la naturaleza y el mundo. Asi
mismo, se presentd que al igual como muchas personas tenian conocimientos, hubo personas que
no poseian ninguno, en cuanto a la creencia de esta, alrededor del 44% de las personas creen en
ellay el 29% no tiene la informacion, ni los conocimientos suficientes como para tener una
respuesta clara frente al tema.

Posteriormente, se les pregunt6 a las personas acerca de la forma en la cual adquirieron los
conocimientos que poseen al respecto y para esto, se evidencio que la mayoria los adquirieron
por curiosidad, interés personal o de un tercero como: familia, amigos o conocidos.

Es importante resaltar que nuestro segmento, que mas de la mitad de los encuestados tienen
un nivel de confianza medio frente a la informacion , asi mismo, se considerd que mas de la

mitad de los encuestados creen que astrologia puede ayudar a fomentar un mejor
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autoconocimiento y lo consideran debido a: de acuerdo al mes y al afio que nacen las personas se
deducen muchas cosas, las energias pueden ser presentadas por la astrologia, antes era
considerado una ciencia, ayuda a crear confianza sobre una creencia, conociendo los limites y la
confianza en si mismo, son regidos por algo superior, los ancestros se basaban en esto antes y
porque ayuda al auto-entendimiento.

En la tercera parte, se formularon cinco preguntas referentes al tema de las energias, el
equilibrio entre cuerpo y mente, la conexion entre las piedras y las energias .En cuanto a las
energias y los chakras del cuerpo se encontr6é que la mas de la mitad de los encuestados tienen
conocimientos referentes a estos temas como: son 7 puntos en el cuerpo que controlan distintas
energias, son puntos energéticos que te ayudan a tener un equilibrio entre cuerpo y alma, que
deben estar alineadas y que cada una de las partes refleja un aspecto de nuestras vidas, define
todo tu ser y ayuda al bienestar.

Seguido a esto, es importante resaltar que la mayoria de las personas (casi el 96% del 100%
de los encuestados) consideran que existe un equilibrio entre cuerpo y mente, lo que para ¢l
proyecta significa que las personas pueden llegar a buscar herramientas para lograr conseguir la
armonia en este equilibrio. Teniendo esto en mente, acerca de la conexion entre las piedras y las
energias se evidencid que mas de la mitad de los encuestados logran encontrar una conexion
entre las dos, ya que: para cada persona existe un tipo de piedra segiin su nacimiento, las piedras
hacen parte de la naturaleza al igual que las energias, se cargan con las energias y son receptoras
de ellas, trasmiten vitalidad y ayudan a limpiar las energias.

En la cuarta parte de la encuesta se hizo una verificacion acerca de las preferencias de los
consumidores frente a una variedad de productos que la empresa busca ofrecer, entre estos se

encontrd que el 40% de las personas estan interesadas en productos o servicios personalizados
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respecto a los temas tratados, el 39% en servicios de coaching espiritual de vida, el 32% en la

joyeria y el 24% en agendas, cuadernos y bitacoras. Con esto, se logr6 concluir que los

principales servicios a ofrecer por la empresa se enfocaran en la personalizacion y venta general

de joyas, Por ultimo, se lograron conocer los precios a los que los clientes estarian dispuestos a

pagar, en esta seccidn se encontrd que en las agendas las personas estarian dispuestas a pagar

entre los $40.000 y los $50.000 pesos, para los cuadernos el valor se encuentra entre los $20.000

y los $30.000. La joyeria fue el producto que mas impact6 con su resultado de precios, ya que

acerca del 35% de los encuestados pagaria mas de $44.000 por adquirir una prenda.

2.3 Canvas modelo de negocio inicial: Asteria

Tabla 1. Canvas modelo de negocio inicial: Asteria.

Problema

- Las personas no se
conocen a si

mismas.

- Las personas, hoy
en dia, no saben en
qué creer porque
tienen acceso a
mucha informacion,

lo cual hace que sea

Solucion

- Brindar herramientas
que inspiren a

conocerse mej or.

- Empoderar y generar
confianza por medio de
los productos y
servicios en redes

sociales.

Propuesta de valor tinica

- Ofrecemos una experiencia a
partir de la construccion de
una relacion con el cliente, en
donde se va a fomentar el
conocimiento de si mismo a
través de la astrologia y el
equilibrio de energias entre
cuerpo y mente para
incrementar el sentimiento de

auto-aceptacion personal; todo

Ventaja injusta

- Es un producto que se
puede encontrar en el
mercado, pero nos
enfocamos en vender
ademas del producto, la
razon de ser del mismo
que permita generar un
impacto positivo y/o
brinde un beneficio al

comprador.

Segmentos de clientes

- Personas jovenes

entre los 17 y 28 aflos.

- Son cultas.

- No les importa mucho

lo material.

- Les importa lo

espiritual.
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dificil de creer. Métricas claves

- Hay mucha - Personas motivadoras
inseguridad y no se | e inspiradoras.
sienten conformes

por los estereotipos

- Disefio Gnico y

que estan en la especial de los

sociedad. productos.
Alternativas - Posicionamiento de la
existentes marca.
- Acompaflamiento | - Frases concisas y
y coaching poderosas.
personal.

- Facilidad de compra.
- Empoderamiento

por medio de redes | - Satisfaccion del

sociales. cliente.

esto por medio de una
conexion entre los cuadernos,
diarios, agendas, joyeria y el
cliente, generando asi un
fuerte sentido de pertenencia

hacia la marca.

Concepto de alto nivel

- Resaltamos la tradicion y lo
clasico para ofrecerle al
cliente un producto con la
influencia de las tendencias
modernas, sin olvidar como se
actuaba y vivia en los tiempos

ancestrales.

- Tendencia de economia

personalizada.

- Nos importa el
bienestar del
consumidor y que se
sienta completamente

satisfecho.

Canales

- Redes sociales:

- Instagram =
Contenido y venta del

producto.

- Facebook =
Publicidad y saber que
esta pensando el

cliente.

- Buscan estar
conformes consigo

mismas.

Los primeros en

adoptar

- Son activas en las

redes sociales.

- Les gusta dar su

opinion.

- Son sofiadoras e

idealistas.

Estructura de costos

- Gerente de la comunidad

- Implementos para joyeria y bisuteria.

- Produccion y fabricacion de cuadernos, agendas y

bitacoras.

Flujo de ingresos

sociales.

- Venta directa a conocidos.

- Personalizacion de productos.

- Venta de productos por medio de mercadeo y publicidad en redes
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- Disefio de productos.

- Costos alternos de asistencia a eventos.

- Preparacion y adquisicion de conocimientos.

- Entregas, distribucion y transporte.

- Productos: cuadernos, agendas, biticoras y joyeria/bisuteria.

Fuente: Elaboracion propia.

3. Construccion y validacion del minimo producto viable

Hlustracion 1. Prototipo inicial.

Fuente: Elaboracion propia.
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Ilustracion 2. Modelo y diseiio de la leyenda del prototipo inicial.

Fuente: Elaboracion propia.

En cuanto al primer prototipo, para poder validar la solucion con los adaptadores tempranos del
mercado, debido a la falta de tiempo no fue posible realizar el experimento como se tenia
proyectado, por lo que la exhibicion de los productos fue muy basica a comparacion de como se
habia visualizado. Al final decidimos vender joyeria/bisuteria basica que refleja la propuesta de
valor que queremos ofrecer, lamentablemente no se pudieron incluir las leyendas y mensajes
acordes al signo en conjunto con el logotipo de la empresa, lo cual fomentaria inicialmente el
nombre de la empresa y el valor agregado que se pretende ofrecer. Los canales utilizados fueron
la venta directa, principalmente a conocidos y amigos que pertenecen al segmento de mercado
seleccionado. La prueba se realizo6 a lo largo de una semana con conocidos y familiares,
aprovechando las instalaciones de la universidad para llegar a personas mas ajenas. El indicador
principal a utilizar fueron las ventas realizadas en el tiempo del experimento de validacion.

Luego de realizar la validacion durante la semana que se estableci6 el plazo, se pudo

evidenciar que existe un grado alto de interés respecto al tema por parte de los consumidores, ya
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que al momento de interesarse por un producto realizaban preguntas de trasfondo como: ;Qué
piedra me recomiendas segiin mi signo? y en general, ;jcual es la funcion de la piedra? Por otro
lado, en cuanto al valor percibido, se encontrd que el precio que se habia fijado para los clientes
por el producto, $10.000 para las gargantillas y $15.000 para las cadenas de acero, estaba acorde
con el precio que percibian del precio. Sin embargo, a pesar de esto, se optd por realizar
descuentos si se realizaban compras por volumen, cadenas con dije, gargantilla con dije o solo
los dijes. Si solo deseaban los dijes, se asignaba un precio acorde con el valor de cada dije,
variaba entre $3.000 y $5.000.

En cuanto a la solucioén y su impacto en la validacion de la misma, los usuarios consideraron
que el producto podria tener el impacto necesario para lograr el fin de la solucién, pero debido al
tiempo que se tenia estipulado, no se pudo realizar el ejercicio con la profundidad, por lo que los
resultados obtenidos no fueron los esperados inicialmente. Sin embargo, a pesar de esto se
obtuvieron ingresos por $100.000 m/cte.

Con respecto, fortalezas, se observo que las personas tienen el interés por conocer mas acerca
de la marca y los conocimientos que se ofrecen por medio de los productos. Por otro lado, las
debilidades que se encontraron, radican en que las personas no tenian dinero, ya que recién habia
pasado el dia de la madre, adicionalmente, como la mayoria de los clientes se encontraban en la
universidad, muchas de las personas no tenian el dinero en el momento en el que se le ofrecio.

En cuanto a la propuesta de valor, una de las dificultades méas grandes percibidas fue que
muchas personas no logran establecer la conexion entre el producto y el conocimiento que se
espera transmitir, principalmente ,esto se debe a la amplitud de temas que abarca la elaboracion

de cada producto; por otra parte en cuanto a la ventaja competitiva, Asteria se caracteriza por



darle mas valor al conocimiento que al producto, ya que uno de sus objetivos principales es la

conexion y la relacion que se establezca con el cliente.

Ilustracion 3. Prototipo final de productos: collar con dije.

Fuente: Elaboracion propia.

Ilustracion 4. Prototipo final de producto: collar - Turmalina.

Fuente: Elaboracion propia.

28
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Inicialmente, se registraron ventas por trescientos sesenta mil pesos (360.000 m/cte.), ain
queda por vender mercancia que se encuentra en inventario.

En cuanto al cliente, identificamos que la mayoria de las personas que se interesaron por los
productos a simple vista, son mujeres; podemos deducir que se debe principalmente porque los
productos ofrecidos en la etapa de prototipado fue bisuteria, iniciando con collares. Una vez se
ven atraidas por el producto y preguntan acerca del mismo, normalmente su interés iba creciendo
porque no tenian conocimientos tan profundos del tema y cémo las energias y los signos podrian
ayudar a través de piedras a la vida cotidiana. Sin embargo, se pudo observar que los hombres
también se encuentran interesados en el tema, pero generalmente buscan el producto para regalar
y no para uso propio. A pesar de esto, muchas de las personas que se acercaron a preguntar por
los productos, mencionaron su interés en otro tipo de productos relacionados con productos de
bisuteria, lo cual nos permite visionar futuros productos a ofrecer y el potencial del
emprendimiento. Entre estas solicitudes se encuentran una linea de productos neutra disefiada
para hombres, manillas, aretes, entre otros, en los mismos materiales y en otros, como en hilo, y
no solo productos individuales, sino también productos para parejas, amigos y familia.

Haciendo referencia al empaque del producto, se dedicé mucho tiempo en que éste fuera
llamativo para los clientes y que representara lo que queremos ofrecer como marca, un aporte
para las vidas de las personas. En cuanto a la primera presentacion es en un carton blanco
doblado, en el que se lograba ver la piedra en un pequefio hueco en la mitad, una vez abierto se
veia bien el collar, el nombre de la piedra y una leyenda escrita de las funciones de la piedra 'y

los signos zodiacales con los que tiene mas afinidad.
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La segunda presentacion es en una botella pequeiia de vidrio que contiene sal marina, para
limpiar las energias de la piedra, una leyenda en la parte posterior con la informacion de la piedra
y el collar esta suspendido en la botella.

Se pudo evidenciar que, en ocasiones, los clientes se acercaban al puesto debido a que se
veian atraidos por la exhibicion de los productos. Por otro lado, a pesar de que ambos disefios de
empaque tuvieron una buena recepcion, los clientes sugirieron otro tipo de presentacion del
producto, afiadiendo nuevos accesorios para poder ofrecer (diversificacion). Por ejemplo: Una
clienta, pregunt6 acerca de la disponibilidad de pulseras o manillas confeccionadas con las
mismas piedras o aretes asociados a las mismas propiedades.

Tomando esto en cuenta, se decidi6 implementar una nueva linea de producto en donde, se
ofrecen pulseras con las piedras asignadas a cada signo, pero para algunas referencias, debido a
que aun el disefio no ha sido incluido para todas las referencias. De este nuevo modelo, las
ventas han sido puntuales y en otras ocasiones se han hecho collares a pedido, debido a la
limitacion inicial de los productos exhibidos.

Por otro lado, en cuanto al problema descrito, pudimos encontrar que muchas personas ya
tenian un previo conocimiento acerca de algunas piedras que se les estaban ofreciendo, mas sin
embargo no sabian cudl les podia favorecer mas segun su signo y lo que estaba buscando de
acuerdo a sus necesidades personales. Un ejemplo puntual de este caso, lo evidenciamos al
ofrecer un collar de Agata para una persona del signo Géminis, el cliente en este caso tenia
conocimiento de la piedra, pero estaba buscando algo que la ayudard a fortalecerse en otras areas
diferentes a las que la piedra cubria, por lo que se le ofrecid una piedra Ojo de tigre. En otros

casos solo preguntaban por las piedras que fueran mas compatibles con sus signos, otras
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personas se enfocan mas en las propiedades de las piedras y algunas simplemente en la
apariencia de las mismas.

Otro aspecto importante que identificamos mientras se hacia el prototipado, fue el gran
interés que tenian las personas por saber mas acerca del tema; pues usualmente las personas no
tenian mucho tiempo y en el momento no teniamos todas las piedras exhibidas. La mayoria de
las personas nos preguntaron por nuestra presencia en redes sociales, con las que no contdbamos
en ese momento y por lo que empezamos a desarrollar el contenido para comenzar a
involucrarnos en el mismo. Es por esto que mas adelante creamos una cuenta en Instagram, en la
que planeamos tener un contacto directo y constante con las personas y en donde los contenidos
se basan en informarlos del tema y ofrecer nuestros productos.

En ultima instancia, nos dimos cuenta que, al ser un tema con mucha conspiracién, muchas
personas no confian en la informacion o simplemente no creen en temas de energias y signos del
zodiaco, por lo que nos estamos contactando con una persona especialista en el tema para dar
una mayor confiabilidad en la informacion suministrada y de igual forma ampliar nuestro

alcance de personas.



3.1 Canvas modelo de negocio final: Asteria

Tabla 2. Canvas modelo de negocio final: Asteria.
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Asociaciones Clave E

Siempre es importante tener
una buena relacién con los
proveedores. Pensando en
nuestras  expectativas  de
crecimiento, lo ideal es
asociarnos de la mejor forma
con ellos para conseguir
beneficios mutuos; por nuestra
parte, el precio de los cristales.
Al tratarse de un tema de
bienestar y equilibrio
emocional, se cuenta con una
persona que trabaja con
cristales y piedras para el
bienestar y manejo de las
emociones. Lo consideramos
importante  porque  aporta
confiabilidad a la empresa y a
los clientes en la informacién
compartida.

En un mediano plazo, se
quieren hacer alianzas con
otros emprendimientos que
puedan complementar nuestra
propuesta de valor, con
productos que puedan
venderse en conjunto que
contribuyan al bienestar que se

Actividades clave X _
-

- Presentacion: El disefio y la
presentacion son importantes
para inicialmente para llamar
la atencién del cliente y
adicionalmente para ir acorde
a la propuesta de valor que
ofrecemos.

+ Hecho a mano: creemos que
queriendo crear un vinculo
con los clientes, entre mas
personal sea el producto es
mejor.

_Facilidad de compra

Valor anadido \"

Creamos una
fuente de
equilibrio para
mejorar el
sentimiento de
bienestar de las
personas a través
del manejo de las
energias con
cristales naturales.

Recursos clave

Nuestro talento humano

es muy importante para poder
hacer productos de calidad y
que satisfagan las
necesidades de los clientes.
Por un lado el enfoque en el
disefio y presentacion,
aportado por un disefiador
profesional; y por otro lado,
una persona calificada que
haga la bisuteria de la mejor
forma

quiere brindar a los clientes.

+ Cristales y energia
+ Acercamiento
personal

Relaciones con los
clientes

Para Asteria es importante
crear un vinculo con los
clientes, por lo que la
comunicacion directa es de
nuestros pilares.

Para que nos conozcan se
usara el voz a voz Yy las redes
sociales. La comunicacién
serd tu a tu para hacerlo mas
personal y el contacto directo
se hara por las mismas y en

ferias de emerendimiento

>

Canales )
Inicialmente el comercio \m/
serd netamente electrénico por
medio de ventas en redes
sociales (Instagram y Facebook)
y voz a voz. En estas se
promocionaran los productos y
habra un contacto directo con el
cliente. Mientras este sera
constante, ocasionalmente se
estard presente en ferias de
emprendimiento  para  tener
canales fisicos. En un plazo mas
largo, n objetivo es entrar a
tiendas, pero segln el negocio

Clientes I i

B2C
Falta de bienestary
equilibrio emocional

PERSONAS
CURIOSAS QUE
DESCONOCEN

Falta de
conocimiento
en temas de
los cristales
que mejoran
el bienestar y
cual aporta
en cada caso
personal

Escepticism
oy falta de
confianzaen
el manejo
del bienestar
emocional
por medio
de energias

PERSONAS CON
CONOCIMIENTO DEL
TEMA
Llevar consigoun
elemento que permita
brindarles bienestar y
equilibrio emocional

Costes

cuatro salarios en total.

De igual forma, las ferias de emprendimiento son un costo alto, sin embargo
este es variable y ocasional, por lo que si se hacen con méas frecuencia su

impacto es mucho mayor

Los costos que mas afectan son la némina y mano de obra directa, al ser \!

Ingresos

y

Actualmente se ofrecen cuatro lineas principales de productos (Cartén. .- .

nylon, Cartén cadena, Botella nylon y Botella cadena), en donde cada una cuenta con tres, B

referencias (cada una disponibles con piedra en bruto, de tira y pulida); cada referencia\;'

cuenta con la misma variedad de cristales naturales, siendo aproximadamente 7.

En un mediano plazo se quieren incluir manillas al portafolio y en un largo plazo mas

productos acorde a las preferencias y necesidades de los clientes.

El rango de precios oscila entre $27.000 y $35.000 y se puede pagar de contado o

transferencias.
—

Fuente: Elaboracion propia.
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4. Producto y/o servicio

Asteria ofrece collares con piedras naturales que cuentan con propiedades energéticas que
ayudan a mejorar el bienestar de sus clientes a partir de su necesidad, Entre las piedras
disponibles, estan: Amatista, Lapislazuli, Granate, Onix, Ojo de Tigre, Lluvia de oro, Cuarzo
cristal, Cuarzo rosa, Agata, Jade, Malaquita, Jaspe, Turquesa, Cuarzo rojo, Turmalina,
Aventurina, Cornalina, entre otras. Cada leyenda en donde se describen las propiedades y
funcionalidad de la piedra se encuentran ubicadas en la parte posterior o en su interior
dependiendo si la presentacion del producto es en botella con sal dentro del componente o en
carton; adicionalmente en la parte inferior de la leyenda, se hace una recomendacion en cuanto a
la compatibilidad y uso de la piedra segln el signo zodiacal del cliente. Asteria cuenta con
cuatro presentaciones diferentes y la piedra individual, pensando en la comodidad, variedad y

asequibilidad del usuario, estas son:

Hlustracion 5. Primera presentacion de producto: collar en botella con cadena de plata y sal.

Fuente: Elaboracion propia.
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Ilustracion 6. Segunda presentacion de producto: collar en botella con hilo de nylon y sal.

Fuente: Elaboracion propia.

Ilustracion 7. Tercera presentacion de producto: collar en carton con cadena.

Fuente: Elaboracion propia.
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Ilustracion 8. Cuarta presentacion de producto: collar en carton con nylon.

Fuente: Elaboracion propia.

4.1 Caracteristicas

Los productos de Asteria se distinguen por: alta calidad de sus piedras, ya que son adquiridas
de proveedores confiables, certificados en la procedencia y propiedades de las piedras; el amplio
portafolio de productos, puesto a que cada persona puede encontrar la piedra indicada para su
necesidad; el servicio de personalizacion adecuado a preferencia del usuario; el precio
competitivo, que se adapta al nicho de mercado sin descuidar el poder adquisitivo del cliente; el
disefio del producto, puesto que se realizd pensando en la estética a proyectar del producto; y su
contenido. Un ejemplo, es la sal de cada botella, que ayuda a purificar cada piedra y las energias
que rodean a la persona antes de usar el collar. Por ultimo, contiene informacién relacionada con

la astrologia y gemologia en cada uno de sus productos.
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4.2 Beneficios

Los clientes de Asteria por medio de sus productos podran lograr conocerse un poco mas a
partir de su signo zodiacal y de los beneficios que ofrecen cada una de las piedras a partir de
esto, es importante resaltar que los beneficios que ofrecen los productos de Asteria se
encuentran directamente relacionados con las necesidades de sus clientes y de proporcionarles
una respuesta a estas necesidades buscando generar un mayor sensacion bienestar para ellos. A

continuacion se enuncian los beneficios de cada piedra (leyendas en cada uno de los productos):

4.2.1 Amatista

“Llena tu vida de positivismo, lograras sentirte mas enérgico, seguro y con un autoestima alto.
b

Te ayudara a tener un pensamiento abierto, creativo y constructivo.”

4.2.2 Cuarzo rosa

“La conocen como Gema del corazon, ya que crea una fuerte conexion con la esencia del
amor, la paz y tranquilidad. Te va a ayudar a sanar tus emociones, perdonando y aceptando a los
) y y

demas y a ti. Potencia tu autoestima, autoconfianza y la fidelidad.”
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4.2.3 Jaspe rojo

“Ten un amuleto de proteccidn, te protege de ti mismo y los malos deseos. Simboliza la
fortaleza, el &nimo y el valor. Esta piedra busca equilibrar tus energias corporales ideales para
iniciar con nuevos proyectos. El color rojo del jaspe, ayuda a liberarnos de nuestros miedos y a

alejar todas las energias negativas de nuestro entorno.”

4.2.4 Cuarzo cristal

“Este tipo de cuarzo de cristal te ayudara a que puedas vivir, trabajar en equipo, y ser mas

sociable. Fortalece tu autoestima y potencian el trabajo de tus suefios y tus capacidades fisicas.”

4.2.5 Ojo de tigre

“Es la gema perfecta para ayudar a liberar tus miedos y a todos los causantes de la ansiedad,

atrayendo el optimismo. Contribuye a tu armonia y al equilibrio entre cuerpo y alma, ayudando a

potenciar la energia interior. El ojo de tigre atrae la inspiracion y la creatividad.”
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4.2.6 Lapislazuli

“Este mineral te anima a hacerte cargo de tu vida, fomenta la autoconciencia y permite la
autoexpresion, es un poderoso amplificador del pensamiento, aportando claridad y objetividad,

ensena el valor de escucharte atentamente.”

4.27 Turquesa

“Llénate de buenas energias con esta piedra que potencia tu receptividad y te ayuda a mejorar
la armonia de tus relaciones y amistades. La turquesa te brinda proteccion, coraje y te ayuda a
atraer suerte, dinero y amor.”

4.2.8 Agata

“También llamada Piedra sagrada del astral, te ayuda a tener un equilibrio fisico, mental e
intelectual. Potencia la conexion con tu alma, te ayuda a tener una mejor concentracion,

percepcion y analisis. También promueve la creatividad, el valor y te da mas voluntad.”
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429 Onix

“Es conocida como la Gema protectora, que absorbe y transforma la energia negativa en
positiva. Esta gema te ayuda a pensar con objetividad y prudencia. El Onix te ayuda a vivir el

estado mas pleno y satisfactorio que ofrece la vida.”

4.2.10 Jade

“Es también conocida como Piedra de la humildad, representando satisfaccion, desinterés,
objetividad, amor, paz, armonia y equilibrio. El jade fortalece las facultades mentales y ayuda a

razonar y a recibir sabiduria.”

4.2.11 Granate

“Mas conocida como la Gema de valor porque te proporciona fuerza de voluntad y fortalece

tu autoconfianza. Es una gema protectora muy fuerte que simboliza el amor y la lealtad.”



40

4.2.12 Cornalina

“iLlénate de energia! Revitalizate fisicamente, quitate la pereza y las ganas de no hacer nada.
Consigue equilibrar internamente, recibe energia positiva y recupera la ilusion de tu dia a dia.

Favorece el amor y la armonia familiar, el coraje, el poder y la ambicion.”

4.2.13 Turmalina

“Te ayuda a encontrar la autodisciplina y fortalecer tu humildad para encontrar la luz en las
cuestiones y en ti mismo. Impone el respeto y te da fuerzas para superar las provocaciones y los

obstaculos.”

4.2.14 Lluvia de oro

“Conocida como Piedra de las estrellas. Es un gran remedio en contra de la depresion, la
lluvia de oro ayuda a fortalecer tu autoestima, reduciendo la incertidumbre y brindando a las
personas una oportunidad para ver el lado mas optimista de la vida. Te ayuda a afrontar las

situaciones mas dificiles.”
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4.2.15 Malaquita

“También llamada la Piedra del equilibrio y de la inteligencia. Esta no emite energias, pero si
las absorbe. La malaquita canaliza tu energia positiva y te protege de las malas energias,

ayudando a tu equilibrio mental.”

4.3 Servicio post-venta

Para la comercializacion de los diferentes productos, se utilizara principalmente como
plataforma Instagram, por lo que el contacto directo con nuestros clientes serd por medio de esta
aplicacion en la cuenta oficial de Asteria, en donde nuestros datos de contacto estaran
disponibles. Por medio de Instagram, se publicaran imagenes de los productos actuales
disponibles y en caso de que los clientes tengan preguntas o requerimientos especiales, tanto
antes como después de la compra, éstas se podran responder en el menor tiempo posible.
Enfocandose en el servicio post-venta, se incluyen ajuste en los tamafios de las cadenas y/o
nylon, encargos personalizados y garantia después de la compra Si el producto presenta
dificultades mayores en términos de su estado, tanto en la parte exterior como en su contenido,
se propone el reemplazo completo del producto o un bono de descuento en su proxima compra

dependiendo de como se encuentre el producto.
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5. Plan de marketing

5.1 Entorno

5.1.1 Entorno politico

El entorno politico del pais ha sido muy inestable en los ltimos afios, en parte por las
elecciones presidenciales del afio pasado y el cambio de presidente. En primer lugar, durante el
periodo de elecciones, se cred una fuerte division en el pueblo colombiano, y més adelante, una
vez se realizo el cambio de presidente, la division e inestabilidad no cambié mucho. Ivan Duque
comenzd su mandato presidencial el 7 de agosto de 2018, hace parte del centro democratico y los
principales pilares de su mandato son la legalidad, el emprendimiento y la equidad, en donde
entre sus enfoques secundarios estan la infraestructura, la sostenibilidad ambiental y la
innovacion. Con base en lo anterior, se puede decir que al ser un emprendimiento, nos podemos
ver beneficiadas, ya que tiene un fuerte enfoque en potenciar el emprendimiento y las PYMES en
Colombia, lo cual nos genera oportunidades y posibles beneficios a corto plazo mientras estamos
comenzando como empresa. Adicional a esto, busca incentivar la inversion por medio de la Ley
de Financiamiento de 2019, en donde la tasa impositiva efectiva para las empresas se reducira
desde el 2020, por lo que en caso de necesitar algun tipo de préstamo u otro tipo de

financiamiento es positivo para la empresa.
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5.1.2 Entorno economico

Este factor es muy importante tanto para una empresa como para un pais, ya que estos pueden
mostrar una buena parte que justifique el desarrollo del pais. Un tema importante a tocar es el
incremento en la informalidad en los mercados, lo cual tiene un alto impacto en la productividad
del pais y que, en nuestro caso, puede considerarse como competencia. La informalidad laboral
en Colombia es bastante alta, actualmente oscilando entre el 47% y 48% en las 13 ciudades
principales del pais; cabe aclarar que estas cifras se redujeron levemente, en menos de uno por
ciento 1%, en los ultimos afnos.

Por otro lado, en el periodo 2014-2016 se presentd una fuerte caida de los precios
internacionales del petrdleo, lo que gener6 que durante esos anos y los afios siguientes una
desaceleracion del crecimiento econdmico del pais, siendo este en 2018 de 2,7%, recuperandose
del 2017 con un crecimiento del 1,4% segtin el Banco Mundial. Este crecimiento se justifica por
reformas estructurales y politicas macroecondmicas prudentes. Para el periodo 2019-2021 se
espera que el crecimiento se fortalezca moderadamente, teniendo en cuenta que el consumo
privado va al alza al igual que el gasto de inversion, el cual se ha impulsado por impuestos
corporativos efectivos mas bajos. Entre otros aspectos que se espera contribuyan al crecimiento
estan una mayor rentabilidad en el sector petrolero, lo que incremente la inversion en

exploracion, explotacion y la politica monetaria expansiva.
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5.1.3 Entorno social

Las personas siempre estan en constante cambio, mas aun en los ultimos afios por temas como
la globalizacion, tecnologia, todo lo referente a las tendencias, y entre muchas otras cosas. Esto
puede hacer que las empresas tengan un alto nivel de incertidumbre en muchos aspectos debido
al cambio en los estilos y condiciones de vida. En Colombia, podemos decir que la sociedad esta
actualmente y cada vez mas dividida, lo cual no es positivo porque crea muchas divisiones en
una gran variedad de aspectos, lo que genera barreras a las empresas para poder llegar a las
personas correctas y de la manera correcta en el momento adecuado. Todo esto afecta
directamente a como una empresa opera en muchas areas, lo que conlleva a que las mismas
indaguen sobre la sociedad para identificar qué quieren, que les gusta, que desean y que
prefieren, para asi poder satisfacer esas necesidades.

Basandonos en el estilo de vida de las personas en la actualidad, el coémo se siente con si
mismas y como interactiian con su entorno, decidimos buscar la manera de generar un impacto
positivo en ellas para que incrementen su grado de auto aceptacion que su entorno les limita
tener. La conectividad a través de las redes sociales, la interaccion con los demas y el facil
acceso a informacion tienen un alto impacto en como las personas se ven a si mismas, lo cual les
genera mucha inseguridad. En lo referente al sector de la joyeria y bisuteria, “cerca del 55% de
las personas que se dedican a la produccion de artesanias no son profesionales ni poseen estudios
superiores, mientras que el 45% son usualmente profesionales en disefio industrial, modas, etc. “,
(Artesanias de Colombia S.A, 2014). Asi mismo, en el sector se presenta mucha informalidad del
trabajo puesto que, en muchas ocasiones las empresas optan por realizarlo ilegalmente y no

constituido frente a la Camara de Comercio del pais. Adicionalmente, es importante resaltar que
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este tipo de productos son adquiridos por estratos alto-medio y bajo, ya que los productores
saben el mercado al cual prefieren estar dirigidos, sin embargo, en cuanto a productos con
trabajo de plata o de plateria incorporado, por lo general se encuentran dirigido a estratos medio-

alto. (Artesanias de Colombia S.A, 2014).

5.2 Entorno tecnoldgico

La tecnologia cada dia es mas importante y tiene una mayor influencia en las decisiones del
dia a dia y simplemente en el estilo de vida de las personas. Tanto la produccion como el uso de
la tecnologia es cada vez mas usual y acelerado, teniendo en cuenta que su accesibilidad aumenta
a medida que pasan los afios, lo cual ha cambiado la forma de consumo y la forma de que las
empresas lleguen a sus potenciales clientes. Todos estos cambios impulsan a que las personas y
empresas busquen formas diferentes de satisfacer sus necesidades por medio de productos y
servicios cada vez mas innovadores, en donde las redes sociales toman un papel fundamental. Es
importante aclarar que el hecho de tener un producto innovador no es suficiente hoy en dia para
convencer al cliente que nos elija como producto preferido o como primera opcion, esto se debe
a que la forma de venderlo y de llegar al cliente tiene un peso muy alto; afortunadamente, la
tecnologia nos permite tener un acertado contacto y mayor acercamiento a nuestros clientes
potenciales y actuales.

Estos factores afectan a nuestra idea de negocio, no solo en el modelo de negocio como tal y
la forma en la que se realizara el contacto con el cliente, sino también en como funciona nuestra
competencia, pues utilizan los mismos medios y llevan mas tiempo en el mercado. La idea es

poder crear una relacion por medio de las redes sociales con los clientes por medio del
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ofrecimiento de un producto inico y complementandolo con un servicio de acompanamiento a
través de las mismas. Buscamos establecer comunicacion y contacto directo con el cliente porque
el segmento de personas a las que nos queremos dirigir tienen una estrecha relacion con los
articulos electronicos y estan todo el tiempo rodeados por las redes sociales, por lo que es una
oportunidad para nosotros como emprendimiento de tener un alto y facil acceso y alcance a las
mismas.

Con respecto al sector de joyeria y bisuteria, uno de los factores que mas lo caracteriza es la
falta de procesos tecnoldgicos para optimizar sus operaciones, sin embargo, recientemente se
puede evidenciar como se ha impulsado la rama de la produccién industrial y no artesanal de
joyeria, en donde aunque se utiliza el trabajo manual, acerca del 80% de los procesos de
optimizacion para la creacion de joyeria se apoyan en herramientas mecanicas (Artesanias de
Colombia, 2014). En cuanto a la produccion artesanal, acerca del 80% se trabaja manualmente,
mientras que el 20% puede incluir procesos industriales o semi-industriales. Por otro lado, en lo
referente a los medios de comercializacion, se puede identificar como aproximadamente el 50%
de los empresarios, venden su joyeria por algiin medio electronico. La mayoria de los comercios
poseen pagina web, atencion por medio de redes sociales y blog. Sin embargo, es importante
resaltar que en muchos casos aun se maneja la venta directa entre el productor y el consumidor

final. (Artesanias de Colombia, 2014).
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5.3 Datos acerca de la industria

El tamaio del mercado de Asteria comprende a la poblacion de mujeres de la ciudad de
Bogota pertenecientes a los estratos 3, 4, 5 y 6. De acuerdo con la secretaria del desarrollo
econdmico e Invest In, la poblacion perteneciente a estos estratos es de 4.188.639, de la cual
2.094.320 son mujeres. De acuerdo con un estudio realizado por la Camara de Comercio de
Bogoté acerca del sector joyeria y bisuteria en la ciudad de Bogota, aproximadamente 1105
empresas hacen parte del clster de joyeria y bisuteria (Artesanias de Colombia, 2014).
“Aproximadamente el 5% de las empresas de joyeria en Colombia se encuentran en Bogota,
mientras que en Colombia existen aproximadamente 22.000” (Artesanias de Colombia, 2014)
empresas dedicadas a este sector. Por otro lado, en Bogot4 hay 487,141 empresas y de este
numero solo el 0,22% de las empresas participan en las actividades de joyeria y bisuteria son
Bogotana. Por consiguiente, Asteria considera que el porcentaje de participacion del mercado
que planea obtener esta dentro del 5 % de las empresas que se encuentran en Bogota y que hacen
parte del sector de la joyeria y bisuteria.

Dentro del mercado objetivo de Asteria se presentan varias tendencias enfocadas tanto a la
parte astrologica como a las energias y el bienestar. En cuanto a la astrologia, actualmente las
personas se encuentran mas inclinadas hacia las asesorias virtuales brindadas por los
influenciadores dedicados a analizar el comportamiento de los signos en cada mes y como les
afectan los planetas a cada uno, asi mismo, las personas estan iniciando un proceso de
reencuentro consigo mismos, por lo que se encuentran mas interesados en conocer acerca de su
carta astral y de qué los hace inicos como personas. En cuanto a los accesorios, se evidencia

como mas tiendas estan sacando su linea inspirada en los signos, en forma de collares, pulseras y
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aretes (joyeria y bisuteria). Por otro lado, con respecto a las energias y el bienestar, las personas
se sienten en la necesidad de conectarse mas con su parte espiritual, las personas desean cultivar
mas su relacion consigo mismas a través de yoga, mensajes de empoderamiento, influenciadores
que transmitan mensajes positivos, etc. Asi mismo, en cuanto a los accesorios, para fortalecer
mas la conexion con si mismos y aliviar los problemas, las empresas han iniciado a incorporar
piedras y gemas preciosas a collares, pulseras y hasta en otros casos, termos de agua, con el fin
de expandir la energia del mensaje que transmite cada piedra y sus propiedades.

El mercado en el cual Asteria hace parte, es un mercado altamente competitivo, pero con
muchas oportunidades de crecimiento, ya que si bien los productos que se ofrecen son similares
entre empresa y empresa, los precios son similares entre los competidores y los mensajes para
llegarle al cliente tienden a ser motivacionales e inspiradores, lo que causa que los clientes no
sean fieles a solo una marca de accesorios. Las tendencias del mercado hacen posible para las
pequefias empresas innovar a la hora de presentar su propuesta de valor a los consumidores, con

nuevos productos y mas opciones para poder incluirlos en la creacion de un producto tnico.

5.4 Clientes

Inicialmente, Asteria tiene un modelo B2C o Business to Consumer, ya que se venden
directamente los productos a los clientes finales. El segmento general busca solucionar la falta de
bienestar y equilibrio emocional, en donde se identificaron dos perfiles de clientes generales que
engloban varios segmentos. Los dos perfiles que se identificaron son las personas curiosas que
desconocen del tema y aquellas que tienen conocimiento del tema. Dentro del primer perfil, se

encuentran asi mismo, dos segmentos. Por un lado, estan las personas interesadas, pero que no
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tienen conocimiento alguno en temas de los cristales que mejoran el bienestar, sus propiedades y
cudl se adapta a cada persona; por otro lado, estan las personas escépticas, desconfiadas en el
manejo del bienestar emocional por medio de energias. En el segundo perfil, estan las personas
que conocen del tema y quieren llevar consigo un elemento que permita brindarles bienestar y

equilibrio emocional.

5.5 Perfil del cliente

Perfil general - Personas con falta de bienestar y equilibrio emocional: mujeres entre los
16 y 32 afios con un nivel socioecondmico medio-alto, que se desempefian en distintas labores
tales como, ser estudiantes o empleadas de una empresa local o multinacional, con un nivel de
educacion, secundario, universitario o superior. Son curiosas, les gusta dar su opinion frente a las
cosas, apasionadas en los temas de interés, culta, bohemia y espiritual. A pesar de esto, suelen
ser inseguras, reservadas con sus problemas y desconfiadas. Son fieles seguidoras de las redes
sociales, principalmente, Instagram, Facebook y Twitter, leen el horéscopo, les gusta la lectura,

salen con sus amigos y les interesa conocerse mas a fondo y tener nuevas experiencias.
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Piensa: .
Las energias de los cristales Siente:
le pueden aportar bienestar y Curiosidad, expectativa,
mejorar su nivel de confianza. inseguridad

. Qué piensay siente?

Ve:
El horéscopo,
Oye: revistas de
Expertos en farandula,
el tema, i ; Twitter,
podcast, ¢Qué oye? ¢Qué ve? | siagram, Tu
consejos de Hordscopo
amigos y Diario, cartas
familiares astrales, Los
P ; Arcanos
¢ Qué dice y qué hace?
Dice: Hace:
Les gusta dar su Frecuenta las redes sociales,
opinién, no tienen compra por internet en pequenas
miedo de ser ellas tiendas (Wish_co, Cristales Naturales), disfrutan de
mismas la lectura (ciencia e historia), les gusta salir con los amigos, les
interesa la cultura, yoga, meditan
Esfuerzos Resultados

Lo frustra la inseguridad y que las cosas no
puedan mejorar. Tiene miedo de caer en un
desequilibrio emocional y no poder controlarlo

Mejorar su equilibrio entre cuerpo y mente,
estar mas conforme y seguro con si mismo

Hlustracion 9. Mapa de empatia realizado.

Fuente: Elaboracion propia.

A. Personas curiosas que desconocen del tema: mujeres entre los 16 y 32 afos con un
nivel socioecondmico medio-alto, que se desempefian en distintas labores tales como, ser
estudiantes o empleadas de una empresa local o multinacional, con un nivel de educacion,
secundario, universitario o superior. Por un lado, estan las personas curiosas, que estan
interesadas en el tema de las energias y los cristales, pero no poseen conocimiento al respecto; y
por otro, estan las personas que a veces suelen ser escépticas, desconfiadas e inseguras, siempre

tienen un argumento para justificar un tema de interés, ya que no confian en todo lo que leen 'y
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escuchan. Ambos suelen leer revistas, son activas en Twitter y siguen paginas al respecto, ambas
tienen un nivel de confianza de medio a bajo de la informacion que leen, les gusta leer, salir con
sus amigos, las personas curiosas suelen responder positivamente a nuevas experiencias y
soluciones que le aporten a su bienestar emocional, mientras que las personas escépticas
responden negativamente a cualquier actividad que se encuentre fuera de lo que conoce y le es
coémodo.

B. Personas que conocen del tema: mujeres entre los 16 y 32 afios con un nivel
socioecondmico medio-alto, que se desempefian en distintas labores tales como, ser estudiantes o
empleadas de una empresa local o multinacional, con un nivel de educacién, secundario,
universitario o superior. Son curiosas, conocen del tema y estan dispuestas a aprender mas si la
oportunidad se les presenta, les gusta los retos y las nuevas experiencias, suelen ser inseguras,
pero confian en que las piedras, las energias y la espiritualidad pueden aportar a su bienestar y
equilibrio emocional. Van habitualmente a tiendas relacionadas con temas de astrologia y
piedras, poseen objetos como amuletos, pulseras, collares, termos que buscan su fortalecimiento
personal, tienen conocimiento de su carta astral y su significado, frecuentan astrélogos,

consejeros y escuchan a coachs emocionales y de estilos de vida.
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O agtoria

B2C
Personas con falta de bienestar y equilibrio
emocional

|
l i

Personas curiosas que Personas que tienen
desconocen del tema conocimiento del tema

[
| l

Personas interesadas, pero
desconocen del tema; no
conocen de los cristales y

cual es el apropiado para sus
necesidades personales

Personas que saben del tema de los
cristales y el manejo de las
emociones a través de los mismos;
buscan tener un elemento que
contribuya a su equilibrio emocional

Personas interesadas, pero
escépticas en cuanto al
manejo de las emociones
por medio de los cristales

Ilustracion 10. Categorizaciones del perfil de los clientes de Asteria.

Fuente: Elaboracion propia.

5.6 Competencia

5.6.1 Competencia primaria

Se consideran como competencia primaria, aquellos productos que se enfocan en brindar
bienestar a las personas a través de los cristales naturales presentes en bisuteria; adicionalmente,
son empresas que tienen presencia en este momento en Bogota. Entre las caracteristicas con las

que cuentan estos productos, esta el enfoque en el nombre de la piedra, sus caracteristicas y
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propiedades, los cuales se presentan en breves leyendas. Otro aspecto importante es el disefo de
la presentacion de los productos. Entre los tipos de productos que ofrecen, estan principalmente

collares, pulseras y anillos.

) Wish Colombia, con presencia en otras ciudades
oFlorina: C. C. Andino Local 128.
oFlorina: C. C. Unicentro Locales 1-191 y 2195.
oTrementina: Parque La Colina, Santaf¢, Titdn Plaza, Hda Sta Barbara, Parque Central
Bavaria, Chic6, Fontanar.
oDulcementa: Carrera 11 # 82 - 18, Calle 122 # 18b - 54, C. C. Plaza Claro.

oGinger Store: Calle 106 #14 - 50 Local 04.

) Trascendenza, con presencia en otras ciudades
o) Dulce Menta: Calle 122 # 18 b — 54.
o Dulce Menta: Carrera 11 # 82 — 18.
o Dulce Menta: C. C. Plaza Claro - Local 2 -07 / 2- 08 - Diagonal 24 c # 68 — 1.
o) La Percha: Calle 70 # 10a — 25.

¢) Perfect Present: Carrera 11a# 94 a —22.

o Zingaro: Calle 106 # 53 — 56.

° Made of Stars

o Florina: C. C. Andino, carrera 11 Num. 82 — 71 local 128 (primer piso).
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o Florina: C. C. Unicentro, carrera 15 Num. 124 — 30 local 1-191 y local 2 — 195.

5.6.2 Competencia secundaria

Se considera como competencia secundaria aquellos productos que a pesar de no enfocarse en
mejorar el bienestar de las personas por medio de los cristales naturales, tienen caracteristicas
similares en los productos que venden como: el mensaje que transmiten, ya que buscan brindarle
a los usuarios un mensaje alentador caracteristico de la propuesta de valor de la marca; disefio,
debido a la presentacion similar del empaque y de la composicion del producto; y la variedad

(collares, pulseras y anillos).

° Marcela Mesa C accesorios
° Manuela Hernandez

° Bendito Remedio

° Atlanta

° Sagara

° Mercedes Salazar

° 3 de Cristal



5.6.3 Analisis de la competencia

Tabla 3. Anadlisis y comparacion de la competencia directa.
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Asteria Importancia

Factor Colombia Fortaleza Debilidades Wish Colombia Trascendenza para el
cliente

Collares con NO, debido a SI, debido a Collares, pulseras, Manillas, collares,

piedras que la que solo se anillos, cuadros, anillos y “activador

naturales en competencia maneja un tipo | vela, hilo piedra, vibracional” con
Productos cuatro maneja una de producto, cuadro, capsulas, cristales naturales y

presentacion mayor en este caso, termos. otros disefios en 5

es diferentes. variedad de collares. fantasia; algunos de

productos. estos productos
referentes a los
chakras.

Valores entre | SI, ya que son | NO, ya que los | Valores entre Valores entre $45.000

$27.000 y inferiores ala | competidores | $28.000 y $60.000 | y $55.000
Precio $35.000 competencia poseen un 2

rango superior
de precio

Productos con | SI, debido a NO, al Productos con Productos con

cristales que los enfocarse en cadenas en fantasia | cadenas y alambres en
Calidad certificados y | cristales tienen | temas y en hierro con fantasia con bafio de

material de un buen espirituales la | recubrimiento oro brasilero con una 4

elaboracion estandar de plata se puede | electroforético extension para

con broches y

cadenas de

calidad y se

compran con

considerar

mejor que la

adecuar el largo.
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plata buenas fantasia como
Informacion condiciones material.
certificado por | pensadas en
una los disefios a
profesional realizar. Un
plus que
consideramos
eselusodela
plata en las
cadenas y
broches.
Dos SI, debido a NO, debido a Presentacion Presentacion en carton
presentaciones | que se ofrece que la exclusivamente en plano con cuerda para
,unaen mas de un tipo | competencia carton colgar y en algunos
Presentacion cartones y otra | de posee en la casos con cajas de
en botella de presentacion mayoria de los carton
vidrio con sal | para el casos solo
marina producto, en carton
este caso,
botella y
carton
Crea una SI, debido a NO, ya que no | Cumple tus suefios | Trascender
Propuesta de fuente de que a pesar de | comparte el
valor equilibrio ser un mismo
producto mensaje de la
similar, el competencia.

mensaje que

se transmite es
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diferente
Ferias de NO, en este SI, pues una Presencia en las Péagina web, presencia
emprendimien | momento no vez que se ferias de en ferias de
to y asesorias | se considera amplie el emprendimiento emprendimiento,
Contacto directo | personalizadas | como una alcance y como BURO, eventos con alianzas,
con el cliente fortaleza al no | numero de lanzamiento de como clases de yoga,

tener las redes

sociales bien

clientes es mas

facil fortalecer

productos con

clases de yoga, y

rayo del sol y

meditacion y videos

desarrolladas, el contacto meditacion, con explicaciones
lo que nos con los concursos por redes | especificas de sus
limita a hacer | mismos. sociales. productos.
eventos.
Presencia en NO, porque la | SI, debido a Presencia en Presencia en
redes sociales | competencia que la Instagram y Instagram y
como ya tiene las competencia Facebook, Facebook.
Mercadeo Instagram, redes sociales | tiene mayor tutoriales, video Publicacién de sus
Facebook y organizadas alcance y mensajes, frases de | productos, eventos,
Twitter, con contenido. | nimero de empoderamiento y videos, mensajes y
publicidad en clientes, que le | curiosidades de frases de empodera-
Instagram y permite interés miento
Facebook interactuar con
ellos.
Inicialmente NO, debido a SI, debido a Medellin, Bogota, Medellin, Bogota,
Ubicacion presencia en que solo se que los Cali, Cartagena, Pereira, Manizales,
redes sociales | estd presente competidores | Armenia, Barrancabermeja,

y ferias de

emprendimien

en Bogota

S€ encuentran

en distintas

Barranquilla y

Manizales

Popayén, Cali,

Caldas-Antioquia,
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to y mas
adelante entrar
a tiendas de
bisuteria y
accesorios en

Bogota

ciudades del
pais y fuera

del pais

Panama y Melbourne,

Australia.

Después del andlisis, se puede concluir que la mayor fortaleza de Asteria es su presentacion

ya que a diferencia de sus competidores principales, esta posee variedad en la forma en como

Fuente: Elaboracion propia.

muestra sus productos, al considerar también elementos complementarios al disefio del empaque,

como lo es la sal para purificar en las botellas. Por otro lado, su mayor debilidad la encuentra en

la variedad de los productos que ofrece, ya que a diferencia de los competidores, la empresa solo

maneja un producto con diferentes presentaciones; como un emprendimiento Asteria se enfoco

inicialmente en los collares. A pesar de esto, en un futuro la idea es ampliar el portafolio de

productos a manillas y anillos, teniendo en cuenta que las mujeres tienen gustos diferentes, y mas

adelante ver nuevas opciones de productos.
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5.7 Nicho de mercado

Mujeres entre los 16 y 32 afios con un nivel socioeconémico medio-alto, que se desempenan
en distintas labores tales como, ser estudiantes o empleadas de una empresa local o
multinacional, con un nivel de educacién, secundario, universitario o superior. Son curiosas, les
gusta dar su opinidn frente a las cosas, apasionadas en los temas de interés, culta, bohemia y
espiritual. A pesar de esto, suelen ser inseguras, reservadas con sus problemas y desconfiadas.
Son fieles seguidoras de las redes sociales, principalmente, Instagram, Facebook y leen el
horéscopo, les gusta la lectura, salen con sus amigos y les interesa conocerse mas a fondo y tener

nuevas experiencias

5.8 Estrategia de mercado

5.8.1 Promocion

La estrategia de promocion de Asteria, se basa inicialmente en dar a conocer a sus clientes la
empresa a través de voz a voz y el uso de las redes sociales. En cuanto al voz a voz, se ha
realizado por medio de contactos personales muestras de productos y validaciones de mercado en
espacios bastante frecuentados como la universidad y algunas empresas. Adicionalmente, se ha
difundido la propuesta de valor de la empresa y los productos que se ofrecen a través de
familiares y amigos que actian como mediadores para la empresa adquirir posibles clientes
potenciales. Por otro lado, en cuanto a las redes sociales, para la empresa es importante

desarrollar la estrategia de comunicacion a partir de su presencia en las aplicaciones y sitios en la
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red, en donde se congrega el mercado objetivo potencial identificado anteriormente y sus
competidores. Por ltimo, la empresa también contempla la posibilidad de aumentar la
visibilidad a partir de alianzas comerciales con productos complementarios al que se ofrece, con

el fin de lograr un mayor reconocimiento.

5.8.2 Publicidad

En cuanto a los medios y redes sociales que vamos a utilizar, estan principalmente y en un
inicio Instagram, Facebook y una pagina web con una tienda virtual. Instagram lo consideramos
como nuestro medio principal, en donde la idea es que el contacto directo con el cliente sea
constante y lo mas personal posible; Facebook se puede aprovechar como herramienta para
difusion de informacion y publicidad; mientras que la pagina web seria una tienda online con
elementos adicionales como calendario de eventos, videos y blogs. En cuanto a la informacion
disponible para los clientes en cada una de las redes, estd nuestro contacto directo (WhatsApp),
el link de la pagina web, Instagram y Facebook. En un inicio, consideramos apropiado hacer
publicaciones entre dos y tres veces a la semana para comenzar con una constancia de contacto
con los clientes, y a medida que el alcance sea mayor, lo ideal es ir aumentando la frecuencia de
las interacciones y publicaciones. La mezcla de estas redes nos parece apropiada, debido a que
entre estas es posible conectar de cierta forma las publicaciones en tiempo real, lo que facilita la
difusion de una gran parte de la informacion.

Asteria quiere que sus clientes la perciban como un medio confiable para por liberar sus

cargas fisicas y emocionales, con el fin de alcanzar la paz y la estabilidad emocional. Creemos
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que cuando las personas se conocen mejor y dejan a un lado sus problemas, pueden llegar a
realizar grandes cosas. Los clientes de Asteria son personas curiosas, empoderadas, llenas de luz
y buenas energias que logran incorporar nuestros productos a su vida cotidiana. En Asteria
creemos en el poder de las palabras y de los buenos pensamientos, si queremos que las cosas

mejoren, aseguramos que van a mejorar, solo es cuestion de creer en cada uno de nosotros.

5.8.3 Estrategias de comunicacion

5.8.3.1 Instagram y Facebook

Para nuestra estrategia de contenidos nuestras dos herramientas principales son Instagram y
Facebook, ya que nos permiten compartir diferentes contenidos de manera sincronizada y
simultdnea mientras ampliamos el alcance. Adicionalmente, permite tanto emitir como recibir
informacion de y hacia los usuarios, creando un contacto directo con ellos. A pesar de que las
dos redes ofrecen casi que los mismos servicios, consideramos a Instagram como la principal, ya
que la mayoria de nuestros clientes potenciales se encuentran en esta aplicacion, debido a temas
de comercio electronico por el medio y facilidad de uso.

Entre los usos que daremos a la aplicacion estan la difusion de nuestros productos, incluyendo
fotos del mismo, las caracteristicas de sus propiedades y su precio; difusion de contenido extra 'y
complementario a los usos, propiedades de las piedras y mensajes motivadores que inspiran a
nuestros clientes; de igual forma, se responderan dudas y solicitudes especiales por medio de los
mensajes directos de Instagram y chat de Facebook. En primer lugar, para la difusién de nuestros

productos, se colocaran imagenes de los mismos de acuerdo a su produccion y venta, estas
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imagenes tienen el fin de dar a conocer lo que ofrecemos. Por otro lado, Asteria el contenido
extra o complementario, se publicard de acuerdo al mes y las fechas en las que nos encontremos.
Por ejemplo, al estar en el mes de junio se tiene el plan de realizar publicaciones acordes a las

piedras mas recomendadas para los Géminis, Cancer y sus propiedades magicas.

Hlustracion 11. Pieza publicitaria de Sagitario.

Fuente: Elaboracion propia.
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Ilustracion 12. Pieza publicitaria Virgo.

Fuente: Elaboracion propia.
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Ilustracion 13. Pieza publicitaria Aries.

Fuente: Elaboracion propia.
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Ilustracion 14. Pieza publicitaria Escorpio.

Fuente: Elaboracion propia.

Asi mismo, es importante dar a conocer otro tipo de publicacion complementaria, como lo
son: promociones, ferias o lugares especificos en donde la marca estara presente, giveaways,
curiosidades de cada piedra y de como se pueden incorporar a la vida de cada uno de nuestros
clientes, experiencias personales tras el uso de la piedra, mensajes motivacionales con un pie de
foto enriquecedor para el lector, entre otros.

Con respecto a las historias destacadas y el contenido que se publicaré en ellas, se tendran
inicialmente seis pestafias de historias destacadas debajo de la informacion basica, estas son:
clientas felices, en donde se colocaran fotos de nuestras clientas utilizando los productos,
producto disponible, que se estard actualizando constantemente y muestra cudles articulos se
encuentran aun disponibles para entrega, proximamente, en donde se muestran los nuevos
lanzamientos de productos , curiosidades, que es el complemento de las publicaciones que se

realizaran con respecto a las piedras y signos en el perfil, ferias y eventos, que muestra los
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lugares actualizados en donde estaremos vendiendo los productos por un tiempo limitado y por
ultimo, preguntas frecuentes, en donde se tendran las dudas mas frecuentes y sus respuestas,
con el fin de mantener informado al cliente. Adicionalmente, al Asteria ser una empresa que
busca un contacto mas directo con el cliente tiene como prioridad responder a todas las
solicitudes y dudas que se tengan respecto de sus productos, es por esto, que en la parte de
preguntas frecuentes, se tendran las respuestas a otras preguntas que nuestros clientes quieran
saber por medio, de alguna historia regular publicada al respecto.

Por ultimo, es importante definir los métodos de publicidad paga que utilizaremos y las
keywords que relacionan nuestros productos en los buscadores de Facebook, Instagram y Google
(para la pagina web). En lo referente a la publicidad paga, pautamos por medio de promociones
de las publicaciones mas influyentes para nuestro negocio en Instagram y de igual manera en
Facebook. Por otra parte, las keywords mas relevantes aumentan la visibilidad para el negocio,
algunas de las posibles a emplear son: energias, cristales, natural, espiritualidad, equilibrio,

signos zodiacales, astrologia, etc.

5.8.3.2 Pagina web

Para la pagina propia, la idea es incluir varios servicios y contenidos, como la tienda online,
calendario de eventos, blog con contenido adicional y complementario a nuestros productos,
fotos, videos especiales, comentarios, sugerencias y los vinculos directos con nuestras redes
sociales. Se va a utilizar la pagina de Wix para crear la pagina oficial de Asteria Colombia, ya

que facilita el disefio de paginas web con un disefio Unico y personalizado.
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Respecto a la tienda online, habran varias opciones de filtros para los clientes, entre estos por
piedra o cristal, por signos y por propiedades, de esta forma le damos la libertad y facilidad de
que les sea mas facil buscar de acuerdo a sus necesidades y preferencias. En cada uno de los
productos se mostraran diferentes fotos del producto (en su empaque, en uso y la informacion
con las caracteristicas especificas del mismo, incluyendo materiales, longitud del collar y sus
respectivas leyendas.

Teniendo en cuenta que se va a participar en ferias y eventos varios para la promocion de la
marca, queremos ofrecer un pequefio espacio en donde los clientes puedan revisar las fechas,
horarios y lugares de las ferias en las que estaremos presentes para que nos visiten y darles la
oportunidad que conozcan los productos personalmente. Es posible que este calendario siempre
aparezca en la parte inferior de la pagina con las fechas resaltadas y una vez oprimido el
calendario se pueda revisar mas especificamente la informacion detallada de cada evento.

En otra seccidn, se piensa hacer un blog con articulos cortos, videos y fotos que
complementen la informacion de las propiedades de cada una de los cristales y algunos procesos
complementarios para potenciar sus beneficios, como la purificacion y recargo de los cristales,
entre otros. Para que estos articulos tengan un mayor alcance, la idea es utilizar las historias a
través de Instagram y Facebook para mostrar las nuevas publicaciones y dar la opcion de abrir el
blog directamente.

Nos parece importante de igual forma, tener una pequeiia galeria de fotos y videos especiales
abiertos a todas las personas que les interese conocer a Asteria mas a fondo. Entre estos se
pueden mostrar los eventos y ferias a las que hemos asistido, al igual que los clientes que hayan

comprado nuestros productos y accedan a tomarse fotos. En cuanto a los videos, estos pueden ser
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de estos mismos eventos, tutoriales simples o videos informativos para incrementar el bienestar a
través de los cristales.

Finalmente, al ser una empresa que se quiere enfocar el bienestar de las personas,
consideramos que de los factores mas importantes para nosotros es mantenernos en contacto con
nuestros clientes, por esto, en nuestra pagina oficial, siempre esta la posibilidad de dejar
comentarios o sugerencias que tendremos en cuenta para mejorar nuestros productos y servicios.
Los comentarios pueden ser tanto publicas como privadas, segun como el cliente lo prefiera, y
las sugerencias llegaran directa y exclusivamente a nosotras. De igual forma, se podra acceder a

nuestras redes sociales (Facebook e Instagram) a través de vinculos directos.

5.8.3.3 Ferias y eventos

Las ferias y los eventos son espacios en donde la empresa busca forjar relaciones importantes
y fomentar el networking para futuros proyectos, es por esto que inicialmente Asteria buscara
estar presente en eventos pequefios, como espacios en colaboracion con otras marcas
emprendedoras como Mapats napoleones, Seccu, Mmaralto swimwear, Scrap details, entre otros
proyectos conocidos. Asi mismo, se espera en un futuro entrar a ferias nacionales especiales para
los emprendedores como, la feria de jovenes empresarios de Bogota, Ambar DAE, Eva

Boulevard, Feria BURO, feria Marcopolo, y muestra empresarial Compensar, entre otras.

5.8.3.4 Presupuesto promocional
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Tabla 4. Periodicidad, valores anual y mensual de las inversiones en promocion.

Inversion marketing y

eventos Periodicidad Valor anual Valor Mensual
Marketing (anual) 7 meses al afio $299.000,00 $42.714,29
Ferias 3 meses al afio $2.000.000,00 $666.666,67

Fuente: Elaboracion propia.

Teniendo en cuenta nuestra estrategia de comunicacion, la inversion en promocion se
realizara, por un lado, con publicidad paga en Instagram y Facebook, y por otro lado, con la
presencia de la marca en varias ferias de emprendimiento. En primer lugar, la publicidad paga
permite determinar un presupuesto de inversion diario, en donde también es posible decidir el
periodo de tiempo en el que se realizara esta inversion.

Debido a que Instagram es nuestro medio de comunicacion mas importante, la inversion en
éste va a ser mayor que en Facebook en valor; en cuanto al nlimero de dias, tuvimos en cuenta el
numero de fines de semana, lo que consideramos como los méas movidos para las compras y ocio
en general adicionando algunos dias entre semana y llegamos a un estimado de 13 dias al mes, en
los meses que se decida invertir en mercadeo. Teniendo en cuenta las ferias de emprendimiento,
la idea es comenzar por ferias que no sean tan conocidas, debido a que estas son mas costosas, y
a medida que nuestro alcance y ventas sean mayores, asistir a ferias mas grandes y de nombre;
cabe aclarar que en un principio, se piensa asistir a ferias una vez al mes, en los meses que se
asista a ferias y mientras el alcance y poder adquisitivo aumente, lo que mas adelante nos
permita ir con mds frecuencia. Como un estimado, tenemos un presupuesto de 2 millones de

pesos por feria, asistiendo solo a una feria cada mes que se vaya a asistir, teniendo claro que
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estas duran entre 2 y 3 dias. Como nuestro presupuesto inicial de publicidad, tenemos estimado

por mes un monto de alrededor de $2°300.000 pesos siempre y cuando se invierta en mercadeo.

5.8.3.5 Estrategia de precio

La estrategia de precios de Asteria inicialmente, era de precios entre los rangos de $10.000 y
$15.000 pesos, luego de la segunda fase del prototipo, el rango de precios paso a ser de $15.000
a $25.000. Sin embargo, luego de realizar el analisis competitivo, se identificd que nuestros
precios son muy inferiores a la competencia. Debido a esto, se decidié aumentar una proporcion
de $10.000 pesos aproximadamente a cada producto, ya que por un lado consideramos que al ser
un producto destinado a fortalecer la parte espiritual de la persona tiene un mayor valor. Asi
mismo cuando se inici6 a vender el producto en las primeras fases del prototipo, el mercado al
cual iba destinado el producto era un perfil mas cerrado y limitado, lo que influy6 en la fijacion
del primer y segundo precio minimo correspondiente a los 2 prototipos iniciales. Es importante
resaltar, que los precios atn en la tercera fijacion del precio son inferiores a la competencia, ya
que al estar iniciando, consideramos que a medida que se aumente la visibilidad y el
reconocimiento de la marca el precio evolucionara y se ajustard mas al que ofrece la
competencia. Actualmente, se espera iniciar una tercera fase de prototipado que aspira mejorar el
disefio, presentacion y contenido del producto, con el fin de agregar valor a lo que se esta
ofreciendo y tener un precio mas justo acorde a la competencia.

Es importante tener en cuenta que el precio siempre va a ser un factor decisivo a la hora de
vender un producto que ya se encuentra en el mercado. Sin embargo, consideramos que el

producto debe ser medido netamente por su valor agregado y no tanto por el precio.
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Adicionalmente, opinamos que al ser Asteria un emprendimiento, el precio no deberia estar
en el mismo rango que la competencia en un inicio, pues es necesario primero crear una relacion
con los clientes teniendo en cuenta el valor agregado que les estamos ofreciendo. Es por esto,
que los clientes de Asteria no basaran su compra completamente en el precio sino en el bienestar
que les ofrecemos a través de nuestro producto.

En cuanto a las politicas de servicio al cliente, como se mencion6 anteriormente,
consideramos el contacto con el cliente como un pilar fundamental para crear una relacion con
los mismos, esto con base en nuestra propuesta de valor del bienestar que queremos brindar a las
personas. Es por esto que los mensajes directos por los diferentes medios de comunicacion
(Instagram, Facebook, la pagina oficial y WhatsApp) son para Asteria la manera de ofrecer un
servicio al cliente 6ptimo, en el que queremos escuchar y entender a los actuales y posibles
clientes para mejorar nuestros productos y servicios y atender sus necesidades de la mejor forma.
Entre estos servicios estan las recomendaciones, comentarios, quejas, sugerencias, pedidos
especiales, pagos, entregas, entre otros.

Por otro lado, los servicios de pago que ofrece Asteria estan establecidos para la comodidad y
facilidad del cliente a la hora de realizar el pago. La empresa ofrece el pago contra entrega, en
donde a la persona le llega su producto a la direccion deseada y esta paga el valor del producto
mas un costo minimo de domicilio dependiendo del lugar. Otro método es el de transferencias
directas a la cuenta de ahorros de la empresa, en donde la entrega de la mercancia se realizara
apenas el pago sea efectivo y se vea reflejado en la cuenta. Es importante resaltar, que la empresa
al contar con la venta directa al cliente, por medio de voz a voz, acepta como método de pago el

efectivo.
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5.8.3.6 Distribucion

Asteria se encuentra ubicada en la ciudad de Bogot4 D.C y distribuira sus productos
inicialmente solo en esta ciudad, ya que en un comienzo, se desea tener un reconocimiento
mayor en el mercado en el que se encuentran actualmente, antes de distribuir a otros mercados.
En cuanto a los clientes, la empresa cuenta con dos puntos principales de distribucion, el primero
es la carrera 16a nimero 85-15 que distribuira los productos hasta el sector de chapinero y el
segundo es la carrera novena numero 127 b-68, que abarca los sectores del norte hasta la calle
170. Ambos puntos son centrales con el fin de ofrecerle al cliente una mayor comodidad a la
hora de la entrega del producto y que la ubicacion no sea una molestia a la hora de decidir si
comprar o no un producto. Es importante resaltar que los clientes tienen la posibilidad de llegar a
un acuerdo con asteria para que su entrega se realice en un punto intermedio y equidistante para
ambos para facilitar la entrega.

La competencia de Asteria se encuentra ubicada en multiples ciudades del pais como
Medellin, Cali, Barranquilla, Manizales, entre otras; y fuera del pais, como Australia y Panama.
Teniendo en cuenta que la ciudad de Bogota es una de las ciudades mas pobladas y con mayores
clientes potenciales tanto para Asteria como para su competencia, se considera que lo mejor para
la empresa es estar cerca de la competencia, ya que ellas se encuentran mas avanzadas en el
negocio y tienen mucho que aportar a Asteria a la hora de desarrollar herramientas que impulsen
su crecimiento (benchmarking). De igual forma, es importante tener en cuenta que la
competencia se encuentra distante de alguna forma, ya que su presencia es en mas de una ciudad

en la que Asteria no se encuentra presente.
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5.8.3.7 Canales de distribucion

Para la venta de nuestros productos, hemos ido ampliando poco a poco los canales de
distribucion a medida que modificamos los prototipos. Inicialmente, solo se realizo6 la venta por
voz a voz; en el segundo prototipo, ademas de voz a voz, se vendid por Instagram y con un canal
directo en un puesto propio en la Universidad del Rosario por varios dias, lo cual nos ayud6 a
ampliar un poco el alcance en Instagram y contacto directo por WhatsApp. En este caso, la venda
siempre fue al por menor, vendiendo productos unitarios con una fuerza de ventas
completamente propia.

En el punto en donde esta Asteria, la idea es continuar con la venta por Instagram, invirtiendo
en publicidad paga, y complementando su fuerza con Facebook. Cabe aclarar que en estas redes
se van a publicar los productos individuales, ya que en muchos casos, las formas de las piedras
pueden variar, por lo que cuando un collar especifico le interese a un cliente, éste lo pueda
ordenar inmediatamente y de forma directa; por otro lado, los clientes tienen la libertad de hacer
un pedido especial o que no se encuentre disponible, ya sea porque no hay la presentacion o
piedra deseada en el momento. Adicionalmente, se esta invirtiendo tiempo en la creacion de la
pagina web Oficial, en donde estara el catdlogo completo y se podran realizar compras
directamente. De igual forma, la fuerza de ventas ha sido completamente propia, siendo nosotras
quienes nos contactamos con los clientes y quienes hacemos el proceso de venta con los clientes.

Mas adelante, cuando se haya logrado incrementar el nimero de clientes y ventas, en un
mediano plazo, se pretende mejorar en los puntos fisicos directos, en donde entra la estrategia de
la participacion en las ferias de emprendimiento y mercados locales temporales. Y en un plazo

mucho mas largo, queremos que Asteria entre a tiendas como Florina, en donde se especializan



73

en la venta de joyerias y accesorios, pero no son una marca en especifico, pues diferentes marcas
ofrecen sus productos en estas. En ambos casos, el canal es directo, mientras que la fuerza de
venta en las ferias y mercados seria propio y en las tiendas serian los representantes o vendedores

de las tiendas.

5.8.4 Pronostico de ventas

Para la realizacion del prondstico de ventas se determind inicialmente en qué meses se haria
una inversion en mercadeo y en qué meses habria participacion de la empresa en ferias y/o
eventos de emprendimiento. Con base en las ventas realizadas en el segundo mes (primer mes de
ventas), las cuales se realizaron manualmente, se hizo una formula en donde las unidades
vendidas aumentan de un mes a otro si se realiza una inversion en mercadeo o si hay
participacion en algun evento, en donde se incrementan aun mas unidades; en los meses que no
se realizd ninguna inversion, se redujeron las unidades vendidas del mes, debido a que
consideramos que las inversiones son publicidad, lo que amplia el alcance de nuestros productos
y sus ventas.

Es importante aclarar que al momento de promocionar y vender los productos, Asteria lo hace
con base en las cuatro lineas, en carton nylon, carton cadena, botella nylon y botella cadena, en
donde no se hace ningun tipo de diferenciacion por el acabado de las piedras, lo que tampoco
influye en el precio de estos. Es por esto que para el pronostico se realizo la formulacion en
unidades por linea, las cuales se pueden ver en las siguientes tres tablas, para tener las unidades

totales por linea vendida y después separar esas unidades en cada una de las referencias



manualmente.

Tabla 5. Prondstico general de ventas del aiio 1.
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Mes | Mes |Mes [Mes | Mes | Mes | Mes | Mes | Mes | Mes | Mes |Mes Afio 1
1 2 3|45 6 | 7| 8|9 |10]11]| 12
Cartén nylon 0 7 8| 12| 16| 20| 27| 21| 25| 32| 26| 33| 227
Cartdn cadena 0 3 5| 10| 15| 20| 27| 21| 26| 33| 27| 34| 221
Botella nylon 0 2 2 10( 14| 20| 14| 18| 24| 18| 24| 152
Botella cadena 0 2 3 7| 11| 15| 20| 14| 18| 23| 17| 22| 152
TOTAL 14| 18| 35| 52| 69| 94| 70| 87| 112| 88| 113| 752
Fuente: Elaboracion propia.
Tabla 6. Prondstico general de ventas del aiio 2.
Mes [Mes | Mes | Mes [Mes | Mes | Mes | Mes | Mes | Mes | Mes |Mes Afio 2
13 |14 (15| 16 | 17 | 18 | 19 | 20 | 21 | 22 | 23 | 24
Cartén nylon 28| 32| 26| 30( 37| 31| 25| 29| 36| 40| 34| 41| 389
Cartdn cadena 29| 34| 28| 33| 40| 34| 28| 33| 40| 45| 39| 46| 429
Botella nylon 19( 23| 17| 21| 27| 21| 15| 19| 25| 29| 23| 29| 268
Botella cadena 17| 21| 15| 19| 24| 18| 12| 16| 21| 25| 19| 24| 231
TOTAL 93| 110| 86| 103| 128| 104| 80| 97| 122| 139| 115| 140| 1317
Fuente: Elaboracion propia.
Tabla 7. Prondstico general de ventas del aiio 3.
Mes |Mes | Mes [ Mes | Mes | Mes | Mes | Mes [ Mes | Mes | Mes |Mes
25 | 26 | 27| 28|29 |30|31|32|33]|34]|35] 36 |Af03
Cartén nylon 36| 42| 46| 40| 44| 50| 44| 38| 42| 48| 52| 58| 540
Cartdn cadena 41| 49| 54| 48| 53| 61| 55| 49| 54| 62| 67| 75| 668
Botella nylon 24| 31| 35| 29( 33| 40| 34| 28| 32| 39| 43| 50| 418
Botella cadena 19| 25( 28| 22| 25| 31| 25( 19| 22| 28| 31| 37| 312
TOTAL 120| 147| 163| 139| 155| 182| 158| 134| 150| 177| 193| 220| 1938

Fuente: Elaboracion propia.
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En las tablas anteriores esta el pronostico de la totalidad de las unidades por linea en cada uno

de los afios, en donde se ve que se espera que las dos lineas en carton, tanto en nylon como en
cadena sean las dos lineas mas vendidas al ser las mas econdmicas, mientras que las lineas en

botella se venden en menos cantidad. Eso es para el pronostico de ventas por linea, en las

siguientes tres tablas se encuentra el prondstico ya especificamente por referencia con los limites

del pronostico por lineas.

Tabla 8. Prondstico de ventas por referencia del aiio 1.

Mes [Mes | Mes | Mes | Mes [ Mes | Mes | Mes | Mes [ Mes | Mes |Mes Afio 1
INVERSION 1|23 |45 |67 ]|8]|9]10]11]12

EVENTOS S| Sl Sl

MERCADEO Sl SISl sl SISl Sl
Cartén nylon piedra Bruto 0 2 2 5 6 5 9 7 7 10 10 11| 74
Cartén nylon piedra Tira 0 4 5 4 5 7 8 8 10 10 7 12| 80
Cartén nylon piedra Pulida 0 1 1 2 5 8 10 6 8 12 9 10| 72
Cartén cadena piedra Bruto 0 1 1 4 4 7 9 6 7 13 10 12| 74
¢ | Cartdn cadena piedra Tira 0 2 2 3 6 7 10 7 9 10 8 10| 74
g Cartén cadena piedra Pulida 0 0 2 5 5 6 8 8 10 10 9 12| 75
= |Botella nylon piedra Bruto 0 0 2 1 3 5 7 4 6 7 6 8| 49
> Botella nylon piedra Tira 0 2 0 3 4 5 8 4 6 9 7 8| 56
Botella nylon piedra Pulida 0 0 0 1 3 4 5 6 6 8 5 8| 46
Botella cadena piedra Bruto 0 2 1 3 4 3 8 6 5 6 6 7| 51
Botella cadena piedra Tira 0 0 1 2 4 6 7 3 7 9 7 8| 54
Botella cadena piedra Pulida 0 0 1 2 3 6 5 5 6 8 4 7| 47
TOTAL 0 14 18 35 52 69 94 70 87 112 88 113| 752

Fuente: Elaboracion propia.



Tabla 9. Prondstico de ventas por referencia del aiio 2.

Mes | Mes |Mes | Mes | Mes [ Mes | Mes | Mes | Mes | Mes | Mes |[Mes Afio 2
INVERSION 13 114 | 15 | 16 | 17 | 18 | 19 | 20 | 21 | 22 | 23 | 24
EVENTOS S| S| S|
MERCADEO Sl Sl Sl Sl Sl Sl Sl
Cartén nylon piedra Bruto 8 9 9 10 12 10 8 11 13 14 11 12| 127
Cartén nylon piedra Tira 9 11 7 8 12 12 8 10 11 13 11 14| 126
Cartén nylon piedra Pulida 11 12 10 12 13 9 9 8 12 13 12 15| 136
Cartén cadena piedra Bruto 8 11 9 11 13 11 8 10 12 15 12 15( 135
Q Cartén cadena piedra Tira 11 11 11 10 14 12 9 12 15 14 13 17| 149
g Cartén cadena piedra Pulida| 10 12 8§ 12 13 11 11 11 13 16 14 14| 145
= |Botella nylon piedra Bruto 5 6 5 7 8 8 5 5 9 8 8 9| 83
> Botella nylon piedra Tira 8 9 7 6 10 7 4 6 8 10 9 12| 9%
Botella nylon piedra Pulida 6 8 5 8 9 6 6 8 8 11 6 8| 89
Botella cadena piedra Bruto 4 6 5 6 8 5 4 4 7 7 5 7| 68
Botella cadena piedra Tira 7 7 4 8 9 6 3 5 6 8 8 8| 79
Botella cadena piedra Pulida 6 8 6 5 7 7 5 7 8 10 6 9| 84
TOTAL 93 110 86 103 128 104 80 97 122 139 115 140| 1317
Fuente: Elaboracion propia.
Tabla 10. Prondstico de ventas por referencia del afio 3.
Mes | Mes [ Mes | Mes | Mes | Mes | Mes | Mes | Mes | Mes | Mes | Mes
INVERSION 25 | 26 | 27 | 28 | 29 | 30 | 31|32 |33 |34 35|36 |Afo3
EVENTOS S S S| S|
MERCADEO SISl SISl SISl SISl
Cartén nylon piedra Bruto 13 15 15 13 14 16 15 10 14 16 17 21 179
Cartén nylon piedra Tira 12 14 16 14 15 18 14 12 13 15 18 19 180
Cartén nylon piedra Pulida 11 13 15 13 15 16 15 11 15 17 17 18 176
Cartén cadena piedra Bruto 14 14 17 13 15 21 19 14 18 22 22 25 214
¥ |Cartén cadena piedra Tira 13 18 19 15 19 20 18 16 17 19 22 27 223
9,; Cartén cadena piedraPulida| 14 17 18 20 19 20 18 15 19 21 23 23 227
% Botella nylon piedra Bruto 8 10 11 9 10 13 11 8 11 12 15 17 135
= |Botella nylon piedra Tira 7 1 12 10 12 14 12 10 10 14 13 16 141
Botella nylon piedra Pulida 9 10 12 10 11 13 11 19 11 13 15 17 151
Botella cadena piedra Bruto 7 9 10 7 9 11 9 6 7 9 11 12 107
Botella cadena piedra Tira 6 8 9 8 8 10 8 7 7 8 10 13 102
Botella cadena piedra Pulida 6 8 9 7 8 10 8 6 8 11 10 12 103
TOTAL I 120 147 163 139 155 182 158 134 150 177 193 220| 1938

Fuente: Elaboracion propia.
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6. Plan operacional

6.1 Produccion

Los productos que ofrecemos son, los collares hechos completamente a mano al igual
que los empaques. En cuanto a los materiales requeridos para estos, contamos con varios
proveedores, los cuales se encuentran en su mayoria en el centro de la ciudad y solo uno (1)
en la calle 76 con carrera 15. Los materiales necesarios para la produccion de los collares
son: nylon, cadenas de plata, broches de plata, alambre bafiado en plata, piedras y cristales
naturales, estos para la composicion de los collares; para su elaboracion se necesitan regla,
tijeras y alicates. Respecto a los empaques, los materiales necesarios son cartulinas de alto
calibre, cinta transparente, papel bond blanco, botellas transparentes pequeias con corcho y
sal marina; para su elaboracion se necesitan los disefios de los empaques, reglas, bisturi,
una impresora a laser y una computadora para los disefios en programas adobe.

Para la produccion de los productos se arrendara una habitacion-taller, en donde dos
personas se van a dedicar, una al disefo, impresion, cortado y arreglo de los empaques, y la
otra en la produccion de los collares exclusivamente; sin embargo, las dos personas se

encargaran de ensamblar el producto terminado.
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6.2 Localizacion y requerimientos fisicos

La produccion de los productos se realiza en un local de aproximadamente de 20 m2 a
25 m2 con baiio incluido, en donde es necesario que se encuentre en un punto intermedio
para la comodidad de proveedores, empleados y duenas de la empresa. Es por esto, que el
local se encontrard en Chapinero, entre la séptima y la carrera 15, ya que contaria con
facilidad de transporte en ambas vias principales en bus, taxi, Uber, etc. En cuanto a los
requerimientos fisicos que debe tener el local, es importante tener acceso a varios
tomacorrientes, ya que va a ser necesaria la instalacion de un computador, internet,
impresora, microondas, mini nevera, cafetera, entre otros. Asi mismo, se necesita que
pueda albergar al menos cuatro mesas y seis sillas, que tenga un espacio para poder colocar

un mueble con el inventario y materia prima para producir.

Ilustracion 15. Oficina cotizada para las operaciones de Asteria.

Fuente: Tomada de www.fincaraiz.com.
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Ilustracion 16. Oficina cotizada para las operaciones de Asteria.

Fuente: Tomada de www.fincaraiz.com.

6.3 Costos

La estructura de costos de Asteria se encuentra determinada por costos fijos, costos
variables, costos fijos y gastos variables. En cuanto a los costos fijos, se pueden entender
como los costos que permanecen estables durante un periodo de tiempo, teniendo esto en
cuenta, para Asteria sus costos fijos son: servicios, trabajadores, impresora (usada),
guillotina de papel, computador, alicates, tijeras, bisturi, reglas, mesas, sillas, cafetera,
mueble y escritorios de oficina. Es importante resaltar, que se tomaron como costos fijos a
aquellos activos fijos que se deprecian con un valor fijo afio a afo.

Por otro lado, en cuanto a los costos variables, se definen como los costos que cambian
en un periodo de tiempo determinado segun la produccion. Para asteria, sus costos variables
comprenden a todos los implementos para la produccién de un collar como: broches,

cadenas, nylon, alambre, etc.; y las piedras con sus diferentes acabados (bruta, en tira 'y
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pulida). En cuanto a los gastos fijos, se tiene arriendo, licencia del paquete de Adobe y
depreciaciones. Por tltimo, con respecto a los gastos variables, se incluyeron los gastos
procedentes al marketing que, si bien no se realiza el pago mensualmente, se realiza un
pago al menos 13 dias en un periodo de 7 meses al afio, las ferias se realizan 3 veces al afio
y el ICA se paga de manera anual y varia acorde con el monto establecido por el afio y la

industria.

Tabla 11. Costos fijos Asteria.

CF
Servicios S 150,000.00
Trabajador S 320,000
Disefiador S 400,000

Impresora (usada) | $2,000,000.00
Guillotina de papel $100,000.00

Computador $900,000.00
Alicates $150,000.00
Tijeras $45,000.00
Bisturis $15,000.00
Reglas (50 cm) $25,000.00
Mesas $400,000.00
Sillas $320,000.00
Cafetera $100,000.00
Mueble $100,000.00

Escritorios oficina

$500,000.00

TOTAL

$ 5,525,000.00

Fuente: Elaboracion propia.




Tabla 12. Costos variables Asteria.

cv
Nylon 1 S 250.00
Broche plata 1 S 535.71
Terminal plata 1 ) 1,333.33
Sal marina por botella 1 S 300.00
Alambre plateado/dorado 1 S 500.00
Cadena plata 1 S 7,000.00
Botella con corcho 1 S 800.00
Cartulinas 1 S 333.33
Piedra en bruto 1 S 2,400.00
Piedra en tira 1 S 203.00
Piedra pulida 1 S 1,353.85
TOTAL $  15,009.22

Fuente: Elaboracion propia.

Tabla 13. Gastos variables y gastos fijos Asteria.
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GV GF
Marketing 7 meses al afo S 299,000.00 | Arriendo Mensual $  760,800.00
ICA Anual S 2,929,326.00|Adobe Mensual $ 1,000,000.00
Ferias 3 meses al afio S 2,000,000.00 | Depreciaciones | Anual $  652,000.00
TOTAL S 5,228,326.00| TOTAL $ 2,412,800.00

Fuente: Elaboracion propia.

6.4 Entorno legal

Para los primeros afios el comercio de Asteria se espera que sea principalmente

electronico, por lo que se tienen que tener en cuenta las reglamentaciones para las empresas

que venden por estos medios. En términos generales, los aspectos mds importantes a tener
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en cuenta son constituir legalmente la empresa, tener una cuenta bancaria y la tienda online;
entre otros aspectos que son fundamentales a tener en cuenta esta el estatuto del
consumidor y las leyes de comercio electronico.

En primera instancia, en Colombia cualquier empresa que quiera vender cualquier tipo
de producto o servicio por cualquier medio debe contar con un registro Unico Tributario
(RUT), el cual se expide por la DIAN o se puede crear y registrar una empresa en la
Céamara de Comercio de Bogota. Después de registrar a la empresa se debe acceder a un
Numero de Identificacion Tributaria (NIT) que representa la identificacion o “cédula” de la
empresa. Luego detener el NIT o RUT, es necesario abrir una cuenta bancaria en algiin
banco para tener una cuenta empresarial con la que se realizaran todas las transacciones de
la misma.

En cuanto a la normativa del estatuto del consumidor es necesario conocer la Ley 1480
de 2011, en donde se tocan todo lo que se refiere a la proteccion del consumidor y las
normas que aplican a las garantias ofrecidas a los mismos. Cabe aclarar que esta ley afecta
tanto a los comercios fisicos, como a los virtuales.

Por el lado del registro de la tienda virtual, es un procedimiento obligatorio a realizar
para que se considere legal, por lo que en caso de que no se realice se podra incurrir en
sanciones. Para hacer el registro de la tienda es necesario tener presente el articulo 91 de la
Ley 633 de 2000, en donde argumenta que “todas las paginas web y sitios de internet de
origen colombiano que operan en internet y cuya actividad econdmica sea de caracter
comercial, financiero o de prestacion de servicios, deberan inscribirse en el Registro
Mercantil y suministrar a la Direccion de Impuestos y Aduanas Nacionales (DIAN), la

informacion de transacciones econdémicas en los términos que esta entidad lo requiera”.
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Referente a las sanciones que se pueden obtener si no se realiza el anterior registro
mercantil, una de estas se encuentra en el articulo 37 del Codigo de Comercio y en donde se
explica que "La persona que ejerza profesionalmente el comercio sin estar inscrita en el
Registro Mercantil incurrird en multa hasta de diez mil pesos, que impondra la
Superintendencia de Industria y Comercio, sin perjuicio de las demds sanciones legales. La
misma sancion se aplicara cuando se omita la inscripcion o matricula de un establecimiento
de comercio".

Con respecto a las firmas digitales y las facturas electronicas es necesario regirse por la
Ley de Comercio Electrénico, la cual rige y permite que los productos y servicios puedan
ser correcta y legalmente facturados y que sean considerados como validos. De cualquier
modo, es recomendado revisar todas las leyes y requerimientos que rijan los comercios

electronicos con abogados expertos y con conocimiento en el tema.

6.5 Personal

Asteria cuenta con dos empleados, un empleado calificado y una empleada profesional,
quienes se encontraron via conocidos y allegados a la familia. El cargo del empleado
calificado, se dedica principalmente a los trabajos de bisuteria y quien debi6 cursar algiin
taller relacionado con elaboracion de joyas, especificamente con piedras y uso del alambre.
La empleada profesional se dedica principalmente al disefio de los empaques en softwares
de disefio como el paquete de adobe, por lo cual es preferible debe tener estudios
certificados en disefio industrial, disefio grafico o ser estudiante de disefio. Con respecto a
la forma de pago, tanto para el empleado calificado como para la profesional se pagard un

salario acorde a los dias trabajados. Por ultimo, en cuanto a los horarios se estima un total
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de 12 horas a la semana para comenzar, esto puede cambiar acorde a la demanda de
productos solicitados. Para los eventos, ferias y demas, no se contratardn empleados extra,
debido a que queremos que el contacto con los clientes sea directo, es por esto que nosotras
atenderemos estos eventos.

En cuanto a las politicas de evaluacion, en un principio es importante hacer una
introduccion adecuada a los procesos a seguir por cada uno de los empleados, en donde se
hara una pequefa capacitacion a cada uno de ellos. El objetivo de esta capacitacion es que
tengan claro lo que busca Asteria con los productos y el trasfondo de los mismos, pues
como ya se dijo el disefio y presentacion son de los aspectos que se consideran como mas
importantes, y de lo que van a estar encargados. Una vez realizada la introduccion y
capacitacion se dard la flexibilidad a los empleados de que decidan los dias que prefieran
durante la semana, por lo que se utilizara un calendario tanto en el lugar de trabajo, como
uno virtual y en donde se realizaran visitas espontaneas y reuniones alrededor de tres veces
al mes, con el fin de discutir posibles cambios, recomendaciones, quejas y hablar sobre el
progreso de la empresa. Especificamente en cuanto a la evaluacion individual de los
trabajadores, las visitas espontaneas se realizardn con el fin de verificar su rendimiento y su
forma de trabajo, tanto individual, como en equipo, en los casos que sea necesario;
adicionalmente, acorde al prondstico de ventas, o en caso de haber alguna feria a la que
Asteria vaya a atender, se evaluara el cumplimiento de las metas (en cuanto a los producido
y lo que se esperaba producir) como un factor de evaluacion. Es importante aclarar, que es
muy importante que los trabajadores se sientan a gusto con lo que estan haciendo, por lo
que la comunicacién con ellos es muy importante y la idea es tener un contacto lo mas

directo posible con ellos.
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Teniendo en cuenta las actividades que a cada uno debe realizar y sabiendo que son solo
dos empleados, la delegacion no es mucha, sin embargo, se puede decir que el disenador
puede tener un poco mas de libertad al estar a cargo del disefio de los productos, por lo que
tiene la posibilidad de aportar mas ideas nuevas en cuanto a la presentacion del empaque de

los productos, mientras que el segundo en el disefio de los collares y demas productos.

6.6 Inventarios

Asteria maneja varios tipos de inventario, por un lado, tiene materias primas (piedras o
gemas, alambres, broches, terminaciones, hilo nylon, cadenas, botellas, sal marina,
cartulinas, etc.) y por otro tiene producto terminado, que corresponde a las unidades de las
12 referencias de producto que maneja la empresa. Con respecto a los ciclos de rotacion
del inventario, asteria posee un inventario de seguridad aproximado de 5 unidades por linea
de producto, es decir el valor promedio son 60 unidades. Sin embargo, la empresa realiza su
produccion por pedido, es decir que se produce de acuerdo a lo que solicitan los clientes.
Esto se debe, por un lado, a que los trabajadores trabajan dos dias a la semana y necesitan
producir lo suficiente para abarcar la demanda entrante de los clientes y que la demanda
actual lo permite. Seglin la proyeccion, Asteria posee un nivel mayor de rotacion del
inventario en los meses en donde realiza eventos y se paga publicidad pautada en Instagram

y en Facebook, que los meses en donde no realiza ninguna actividad asociada al mercadeo.
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6.7 Proveedores

Los proveedores con los que Asteria cuenta son:

* Ellago de los cuarzos— Ak. 15 #73-61, Bogota
* La casa de los cuarzos— Carrera 17 # 51 - 90, Bogota
* Novedades Guillers (desde 1996) — Calle 11#11-39, Locales 03-04/ S-08 sétano

C.C. Centrolandia, Bogota

Los proveedores de Asteria suministran a la empresa con las piedras y gemas para la
elaboracion de los collares, especificamente: lapislazuli, turmalina, cornalina, lluvia de oro,
jade, jaspe, Onix, 4gata, turquesa, amatista, granate, ojo de tigre, cuarzos, etc. Es importante
tener en cuenta que no todos los proveedores suministran los mismos acabados en las
mismas piedras, es decir, para los cuarzos y variedades de acabados se acude al lago de los
cuarzos, mientras que para las tiras de dgata y onix se acude a Novedades Guillers. Por otro
lado, en cuanto a los implementos, Asteria no tiene un proveedor establecido en donde
comprar los alambres, cadenas, broches, etc. Sin embargo, la mayoria de los accesorios de
los collares se adquieren al igual que ciertas piedras en Novedades Guillers. En cuanto a las
politicas de crédito y entrega, por lo general al ser cantidades manejables y que se
encuentran en stock se puede retirar la mercancia directamente en el local del proveedor si
se tiene el pago de contado o en datafono; si el pago es a crédito y las cantidades son
superiores, los proveedores tienen un servicio a domicilio con un cargo que varia de

acuerdo a la ubicacion del domicilio. Con respecto a problemas de entrega a corto plazo,



los proveedores especifican que es necesario al realizar una orden con un plazo de una
semana de anticipacién como minimo si las cantidades son superiores. Por tltimo, en
cuanto a los precios, por lo general se ajustan de acuerdo al volumen de la compra y
flucttian de acuerdo a lo mismo. Sin embargo, los precios de los articulos cambian

anualmente, asi que la empresa ya se encuentra preparada para este aumento.
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7. Gestion y organizacion

El negocio va a ser administrado dia a dia por ambas duefias Natalia Tovar Silva 'y
Juliana Buendia Caicedo respectivamente. Juliana es estudiante de Administracion de
Negocios Internacionales con énfasis en mercadeo y Natalia es estudiante de
Administracion de Negocios Internacionales, y de Logistica y Produccion. Ambas tienen
entre sus tareas: coordinar la produccion de los productos y su disefio con la auxiliar de
bisuteria y disefiadora, administrar las redes sociales como Instagram y Facebook. En
cuanto a las competencias, es relevante que las personas encargadas del negocio cuenten
con orientacion al cambio, creatividad, innovacioén y desarrollo de relaciones, ya que se
considera que el entorno es altamente competitivo y los contactos con otras empresas que
ofrecen productos complementarios son necesarios para el futuro. En caso de que las
encargadas del negocio no se encuentren, las responsabilidades pasan temporalmente a un

pariente cercano de cada socia.
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8. Plan financiero

8.1 Plan de inversiones

Para la elaboracion del plan financiero de Asteria, se realizo6 la proyeccion financiera a
tres afios. Inicialmente, es importante mencionar que el proyecto no va a contar con ningiin
crédito, puesto que se utilizaran los ahorros como patrimonio inicial, el cual es equivalente
a $10.000.000 en total y $5.000.000 respectivamente de aporte por parte de cada socia. En
tabla 12, se encuentran los aumentos porcentuales anuales correspondientes a la materia
prima, salarios, precios, el arriendo, los servicios publicos (mensual) y el valor del arriendo
(mensual), entre otros. Para esto, se tom6 como referencia al IPC, el porcentaje de aumento
de los salarios anuales en Colombia segun el Banco de la Republica y el impuesto del ICA
establecido por la DIAN. Adicionalmente, la tabla asi mismo muestra el arriendo del local
que se destino para la produccion de los productos y los costos de administracion que

suman un total de $780.000 al mes.
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Tabla 14. Patrimonio inicial, servicios, incrementos anuales, impuestos y otros gastos.

Ahorros/patrimonio inicial $ 10,000,000.00
Credito $ -
Tarjeta crédito MV 0%
Adecuaciones $ -
Venta inicio 5
Comisiones 0%
Servicios publicos $ 150,000.00
Inventario seguridad x referencia 5
Aumento materia prima anual 2%
Aumento salarios anual 6%
Aumento precio anual 3.31%
Impuesto renta (anual) 30%
ICA (mensual) 13.80%
Taller|Arriendo (21m2 chapinero) $ 640,800 $ 760,800.00
(estrato 4)| Administracién $ 120,000

Fuente: Elaboracion propia.

En la siguiente tabla se presenta la inversion en los activos fijos (capex) y las

depreciaciones. En cuanto a los activos fijos, se tuvieron en cuenta los implementos

necesarios para la produccion de todos los productos, con esto, se tienen: cinco alicates, tres

tijeras, tres bisturis, cinco reglas de 50 cm, dos mesas, cuatro sillas, una cafetera, un

mueble, dos escritorios de oficina, una impresora usada, una guillotina de papel y un

computador. También, se tiene en cuenta al paquete de Adobe con su valor anual, ya que el

descuento por la licencia es mejor al tomar el pago anual. El valor total de los activos

corresponde a $2.655.000. Por otro lado, en cuanto a las depreciaciones se tuvo en cuenta la

vida 1til estimada para cada uno de los activos fijos depreciables, los cuales son de 5 afios

para dispositivos electronicos y electrodomésticos, y 10 afios para muebles y enseres.
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Tabla 15. Inversion en activos fijos y depreciaciones.

Activo Unidades Valor activo Aios depreciables | Depreciacién anual
Paquete Adobe (anual) $ 1,000,000.00
= Alicates 5 $ 150,000.00
& | Tijeras 38 45,000.00
% Bisturis 3| $ 15,000.00
g Reglas (50 cm) 5 $ 25,000.00
& |Mesas 2| $ 400,000.00 10/ $ 40,000.00
g Sillas 4| $ 320,000.00 10| $ 32,000.00
G [cafetera s 100,000.00 5| $ 20,000.00
g Mueble 1 $ 100,000.00 10| $ 10,000.00
& |Escritorios oficina 2| $ 500,000.00 10| $ 50,000.00
g Impresora (usada) $ 2,000,000.00 5/ % 400,000.00
" | Guillotina de papel $ 100,000.00 10| $ 10,000.00
Computador $ 900,000.00 5 $ 90,000
$ 2,655,000.00 $ 652,000.00
Total valor activos Total depreciacién

Fuente: Elaboracion propia.

Respecto a los materiales de bisuteria, se tuvieron en cuenta los implementos para la
elaboracion de las piedras como lo son: el hilo nylon, los broches de plata, la terminal de
plata, la sal marina por botella, el alambre plateado/dorado, la cadena de plata, la botella de
corcho y las cartulinas. En cuanto a las piedras, se realiz6 una clasificacion de acuerdo al
tipo de presentacion de cada piedra, en este caso, las piedras en bruto, en tira y las pulidas.
El valor unitario de las piedras y los implementos aumenta en 5 unidades de acuerdo al

aumento porcentual descrito anteriormente.
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Tabla 16. Costo unitario de materiales.

Valor unitario
Ano 1 Ano 2 Ano 3

Nylon $ 250| $ 255| $ 260

'X"IS @ [Broche plata $ 536] $ 546] $ 557
TS E Terminal plata $ 1,333| $ 1,360 $ 1,387
EU| Y Sal marina por botella $ 300 $ 306| $ 312
R T| W |Alambre plateado/dorado $ 500| $ 510 $ 520
I E| & |Cadena plata $ 7,000| $ 7,140| $ 7,283
A R| = |Botella con corcho $ 800| $ 816| $ 832
: L _[Cartulinas $ 333] s 340 § 347
s § Piedra en bruto $ 2,400 $ 2,448 $ 2,497
a Piedra en tira $ 203| $ 207| $ 211

o |Piedra pulida $ 1,354| $ 1,381| $ 1,409

Fuente: Elaboracion propia.

En cuanto a los precios, Asteria dispone de 12 lineas de producto diferente, el carton
nylon con piedra en bruto, en tira y pulida, el cartén cadena con piedra en bruto, en tira y
pulida. Para la otra presentacion estan en botella con nylon y piedra en bruto, en tira y
pulida, en botella con cadena y piedra en bruto, en tira y pulida; cabe aclarar que cada una
de estas incluye una cama de sal marina. Con respecto a la asignacion de precios es
importante resaltar que los precios a ofertar se asignaron de acuerdo a un analisis del
mercado y de la competencia, teniendo lo anterior en cuenta, se fijaron precios entre los
$27.000 y los $35.000 pesos, que aumentan de acuerdo al IPC actual correspondiente al

3,31% para el afo dos y tres del ejercicio.
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Tabla 17. Precios por producto.

Producto Ano 1 Ano 2 Ano 3
Cartén nylon piedra Bruto $ 27,000( $ 27,894 $ 28,817
Cartén nylon piedra Tira $ 27,000( $ 27,894 $ 28,817
Cartén nylon piedra Pulida $ 27,000( $ 27,894 $ 28,817
Cartén cadena piedra Bruto $ 30,000 $ 30,993| $ 32,019
o Cartén cadena piedra Tira $ 30,000 $ 30,993| $ 32,019
g Cartén cadena piedra Pulida $ 30,000 $ 30,993 $ 32,019
E Botella nylon piedra Bruto $ 30,000| $ 30,993| $ 32,019
Botella nylon piedra Tira $ 30,000| $ 30,993| $ 32,019
Botella nylon piedra Pulida $ 35,000| $ 36,159| $ 37,355
Botella cadena piedra Bruto $ 35,000| $ 36,159| $ 37,355
Botella cadena piedra Tira $ 35,000| $ 36,159| $ 37,355
Botella cadena piedra Pulida $ 35,000| $ 36,159| $ 37,355

Fuente: Elaboracion propia.

El personal designado para la produccion y venta de los collares son cuatro empleados,
un disenador, encargado de los disefios y empaques de las piedras, un trabajador
especializado en bisuteria para el ensamble y produccion final de producto y dos
vendedoras encargadas de mantener las redes sociales y de comercializar los productos. El
disefiador trabajara 8 dias al mes, lo que le corresponde a un salario de $400.000 y el

trabajador especialista en bisuteria trabaja también los 8 dias, pero con un salario de

$320.000, ya que solo se exige como requerimiento un curso de profundizacion en el tema.

Por tltimo, en cuanto a las vendedoras, se les comenzara a pagar un salario minimo legal

vigente, de acuerdo a la ley colombiana a partir de la mitad del tercer afio.
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Tabla 18. Salarios de empleados.

Salario mensual
Salario al dia Dias laborados al mes Aiio 1 Aiio 2 Ao 3
Trabajador 1 (disefios) $50,000 8| $ 400,000| $ 424,000| $ 449,440
Trabajador 2

(bisuteria) $40,000 8 $ 320,000| $ 339,200| $ 359,552
Salario Juliana (desde s 828.000

mes 31) !
Salario Natalia (desde $ 828.000

mes 31) !

Fuente: Elaboracion propia.

8.2 Margen de contribucion y punto de equilibrio

Para la elaboracion del margen de contribucion se tuvieron en cuenta las 12 referencias
de productos que la empresa maneja, los precios y sus costos variables. Para cada
referencia, se le asignd un costo variable distinto, ya que los implementos necesarios para
elaborar el producto cambian acorde con la presentacion, material y acabado de la piedra.
Luego de asignar los costos, se obtuvo un nuevo precio restando los costos variables y con
esto y el precio inicial establecido, se obtuvo el margen de contribucion. Al analizar la
tabla, se puede inferir que el producto con mayor margen de contribucion es el Carton
nylon con piedra tira, ya que sus costos variables de elaboracion son inferiores a los demas
productos y por ende representa para la empresa una mayor ganancia. Mientras que, el
carton en cadena piedra bruto produce menos ganancias, ya que posee el margen mas bajo
para la empresa, a pesar de ser casi de un 60%, debido a que sus costos variables son altos y

el precio de venta no es lo suficientemente alto.



95

Tabla 19. Margenes de contribucion.

Producto P1 cv P2 MC
Cartén nylon piedra Bruto $27,000.00 S 5,352.38 $21,647.62 80.18%
Cartén nylon piedra Tira $27,000.00 S 3,155.38 $23,844 62 88.31%
Cartén nylon piedra Pulida $27,000.00 S 3,806.23 $23,193.77 85.90%
Cartén cadena piedra Bruto $30,000.00 S 12,102.38 $17,897.62 59.66%
Cartén cadena piedra Tira $30,000.00 S 9,905.38 $20,094.62 66.98%
Cartén cadena piedra Pulida $30,000.00 S 11,056.23 $18,943.77 63.15%
Botella nylon piedra Bruto $30,000.00 S 6,119.05 $23,880.95 79.60%
Botella nylon piedra Tira $30,000.00 S 3,922.04 $26,077.96 86.93%
Botella nylon piedra Pulida $35,000.00 S 5,072.89 $29,927.11 85.51%
Botella cadena piedra Bruto $35,000.00 S 12,869.05 $22,130.95 63.23%
Botella cadena piedra Tira $35,000.00 S 10,672.04 $24,327.96 69.51%
Botella cadena piedra Pulida $35,000.00 S 11,822.89 $23,177.11 66.22%

Fuente: Elaboracion propia.

En cuanto a la determinacion del punto de equilibrio por unidades de cada una de las
referencias, se tuvieron en cuenta los costos fijos, gastos fijos del proyecto y el precio
descontando los gastos variables. De acuerdo a la tabla inferior, se pueden observar las
unidades alcanzadas luego de los tres afios del ejercicio y el punto de equilibrio que debe
llegar a tener cada referencia para que el negocio sea sostenible. A partir de esto, se
evidencia que la mitad de las referencias alcanzan su punto de equilibrio en unidades y la
otra mitad restante no lo alcanza. Las referencias que alcanzan su punto de equilibrio son:
carton nylon piedra bruto, tira y pulida; carton cadena piedra tira y pulida, y botella nylon
piedra pulida. Por otro lado, las referencias que no alcanzan el punto de equilibrio, son:
carton cadena piedra bruto, botella nylon piedra bruto y tira y todas las botellas con cadena
en cada acabado de piedra. Es importante mencionar que si bien el punto de equilibrio no se

alcanza para todas las referencias, se puede estimar que para el proximo afio se espera
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llegar al punto de equilibrio en unidades en todas las referencias, ya que las unidades

faltantes no son tan significativas.

Tabla 20. Puntos de equilibrio.

Producto PUNTO EQUILIBRIO | UNIDADES ALCANZADAS
Cartén nylon piedra Bruto ' :
Cartén nylon piedra Tira

Cartén nylon piedra Pulida . .
Cartén cadena piedra Bruto 444 423
Cartén cadena piedra Tira }
Cartén cadena piedra Pulida 1
Botella nylon piedra Bruto 332 267

Botella nylon piedra Tira 304 293
Botella nylon piedra Pulida 265 286
Botella cadena piedra Bruto 359 226

Botella cadena piedra Tira 326 235
Botella cadena piedra Pulida 342 234

Fuente: Elaboracion propia.

8.3 Flujo de caja

Para hacer el flujo de caja, se tuvieron en cuenta las 12 referencias anteriormente
mencionadas, por lo que el pronostico de venta se realiza mes a mes para cada una de ellas.
En cuanto a las unidades vendidas, es evidente que las ventas de todas las referencias
aumentan afio a aflo, mas no necesariamente mes a mes. Es por esto que, de igual forma, los
ingresos anuales van aumentando, pasando de $21.227.000 en el primer afio a $37.003.000

en el segundo y a $55.245.000 en el tercer afio. Respecto a la mano de obra directa, ésta
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aumenta anualmente, debido a que se tiene en cuenta un aumento salarial al iniciar cada
afio. En la ndmina, no hay ningun incremento anual, debido a que se decidié pagar ndmina
a las dos emprendedoras desde la mitad del tercer afio (mes 31); esto se debe a que se
prefirié no recibir ninglin salario hasta que la empresa estuviera en condiciones mas
estables. Los aumentos en las compras de materiales, mano de obra directa y gastos
administrativos incrementan los egresos operativos de la empresa pasando de $25.088.017
en el primer afno a $44.566.655 en el tercer afio. Ya revisando el flujo de caja neto
operativo, se puede ver que el incremento en las ventas tienen un mayor impacto que el
aumento de los costos y gastos mencionados, pues pasa de ser negativo el primer afio a ser
positivo en el segundo e incrementando del segundo al tercero. En los egresos no
operacionales solo se tuvieron en cuenta los activos fijos amortizables, lo que incrementa el
egreso solo en el primer ano. Més adelante en el flujo, se incluyeron los aportes de los
socios, como no se realizd ningin préstamo no hay crédito, capital ni intereses. A pesar de
esto, la caja neta acumulada logra incrementar anualmente, aunque después de impuestos y
en el ultimo mes de cada afio pasa de ser positivo en el primer y segundo afo a ser negativo

en el tercer afio. A continuacion se encuentra el flujo de caja con los valores anuales.



Tabla 21. Flujo de caja aiios 1, 2 y 3.
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FLUJO DE TESORERIA : . Ao
Cartén nylon piedra Bruto 4 127 179
Cartén nylon piedra Tira 80 126 180
Cartdn nylon piedra Pulida 72 136 176
Cartén cadena piedra Bruto 74 135 214
¢ |Cartén cadena piedra Tira 74 149 223
S [Cartén cadena piedra Pulida 75 145 227
g Botella nylon piedra Bruto 49 83 135
= |Botella nylon piedra Tira 56 96 141
Botella nylon piedra Pulida 46 89 151
Botella cadena piedra Bruto 51 68 107
Botella cadena piedra Tira 54 79 102
Botella cadena piedra Pulida 47 84 103
Carton nylon piedra Bruto $ 1.998.000 | $ 3.429.000 | $ 4.833.000
Carton nylon piedra Tira $ 2.160.000 | $ 3.402.000 | $ 4.860.000
Cartén nylon piedra Pulida $ 1.944.000 |$ 3.672.000|$ 4.752.000
Cartén cadena piedra Bruto $ 2.220.000 | $ 4.050.000 | $ 6.420.000
«» |Cartdn cadena piedra Tira $ 2.220.000 |$ 4.470.000 | $ 6.690.000
g Cartdn cadena piedra Pulida $ 2.250.000|$ 4.350.000 ; $ 6.810.000
% Botella nylon piedra Bruto $ 1.470.000($ 2.490.000 | $ 4.050.000
Z [Botella nylon piedra Tira $ 1.680.000 | $ 2.880.000 | $ 4.230.000
Botella nylon piedra Pulida $ 1.610.000|$ 3.115.000 | $ 5.285.000
Botella cadena piedra Bruto $ 1.785.000{$ 2.380.000 | ¢ 3.745.000
Botella cadena piedra Tira $ 1.890.000 | $ 2.765.000 | $ 3.570.000
Botella cadena piedra Pulida $ 1.645.000 | $ 2.940.000 | $ 3.605.000
-Cartera Mes
+Cartera recuperada
Total Ingresos $ 21.227.000 | $ 37.003.000 | $ 55.245.000
Materiales Directos
L +inventario Inicial $ 607.881|% 663.143 | $ 663.143
Lﬁ «» | +Compras Mes $ 3.095919| 8% 5.560.814|$ 8.440.157
= © [-Consumo mes $ 3.040657 [$ 5560.814 |$  8.440.157
= | -Inventario Final $ 663143|$ 663143 |§ 663.143
« |*Inventario Inicial $ 217626 )% 237411 | $ 237411
= | +Compras Mes $ 993499 |3 1.697.195|$  2.544.613
2 [-Consumo mes $ 973714 |$ 1697.195|$ 2544613
® [TInventario Final $ 237.411|$  237.411|$ 237.411

Fuente: Elaboracion propia.



|Mano Obra Directa (incluyendo prestaciones) |$ 7.920.000 [$ 0.158.400[$  9.707.904 |
Costos indirectos de fabricacion
Servicios publicos $ 1.650.000 | $ 1.800.000 [$  1.800.000 |
Gastos Administrativos $ 11.428.600 | $ 11.428.600 | $ 22.073.981
Némina $ -18 -1$ 9.936.000
Mercadeo y eventos $ 2.289.000 (% 2.299.000|$ 3.008.381
Arriendo $ 9.129.600|$% 9.129.600| % 9.129.600
Comisién $ -1 % -1$ -
|Total Egresos Operativos | $25.088.017 | § 29.645.009 | $  44.566.655 |
|[FLUJO DE CAJA NETO OPERATIVO |$ 3.861.017|$ 7.357.991|$  10.678.345 |
Egresos No Operacionales
Act. Fijos Amortizables
Total Egreso no Operacional $ 2.655.000 | $ -1 $ -
[CAJA INCLUYENDO EGRESO NO OPERACIONAL  [-§ 6.516.017 [$ 7.357.991 [ $  10.678.345 |
Aportes socios
Creditos obtenidos
Subtotal ingresos financieros $ 10.000.000 | $ -
Intereses $ -1 $ -1$ .
Capital $ -1 $ -1 $ :
Total Egresos Financieros $ -1$ -1 $ -
Caja del periédo $ 3483983({$ 7357.991|% 10.678.345
Caja inicial $ 37.230,982 | $§ 76.874.715 | $ 1.084.441.505
Caja neta acumulada $ 40.714.965 | $ 84.232.706 | $ 1.095.119.850
Impuestos $ 2.929326|% 5.106414|% 7.623.810
Impuesto a la renta $ 479.873
Total Impuestos $ 2929326 |$ 5.106.414|$ 8.103.683
Caja del periddo despues de Impuestos $ 5546578 2251577|$ 2.574.662
Caja inicial $ 26.798.596 | § 15.386.883 | 64.665.733
Caja neta acumulada después de impuestos titimo
$ 554657 |% 2806234 S 5.380.896

mes

Fuente: Elaboracion propia.
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8.4 Informe financiero

Con el informe financiero se puede ver que las ventas incrementan cada afio, al igual
que el costo de ventas; esto se debe a que al necesitar mas inventario es necesario comprar
mas materias primas. A pesar de esto, la influencia de las ventas es mayor, por lo que la
utilidad bruta también aumenta, pasando de $7.642.629 en el primer afio a $18.786.591 en
el segundo a $32.752.326 en el tercero. La utilidad operacional aumenta afio a afio, pasando
de tener una pérdida de alrededor de 7 millones de pesos en el primer aflo a tener una
utilidad de $1.599.577 en el segundo afio a tener una utilidad en el tercer afo de
$2.402.535. En cuanto a los activos, el valor aumenta cerca de 2 millones de pesos anuales,
mientras no hay afectacion por obligaciones bancarias. Ya para finalizar, respecto al total
del patrimonio se inicia con un valor positivo, cercano a los 2 millones quinientos de pesos
y aumentando anualmente hasta llegar casi a los $5.500.000 en el tercer afio. Teniendo en
cuenta los valores de pérdidas y utilidades acumulados, la pérdida generada en el primer
afio no se recupera en su totalidad en los siguientes dos afios a pesar de tener utilidades; sin

embargo, esta se disminuye afio a afilo y en mayores porcentajes cada afio.



Tabla 22. Informe financiero aiios 1, 2 y 3.
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Ao 3
IVentas $21.227.000 $37.003.000f $55.245.000
+Inventario inicial materia prima $0 $75.046 $75.046
+Compras materia prima $4.089.417 $7.258.009] $10.984.770
.Consumo $4.014.371 $7.258.009| $10.984.770
-Inventario final de materia prima $75.046 $75.046 $75.046
=Materiales directos consumidos $4.014.371 $7.258.009| $10.984.770
+Mano de obra directa $7.920.000 $9.158.400f $9.707.904
+Costos indirectos de fabricacién $1.650.000 $1.800.000, $1.800.000
=Costo de productos fabricados $13.584.371 $18.216.409| $22.492.674
+Inventario inicial de productos en proceso $0 $0 $0
-Inventario final de productos en proceso $0 $0 $0
=Costo de productos terminados $13.584.371 $18.216.409] $22.492.674
+Inventario inicial de producto terminado $0 $0 $0
-Inventario final de producto terminado $0 $0 $0
Costo de ventas $13.584.371 $18.216.409] $22.492.674
{utilidad Bruta | $7.642.629) $18.786.591| $32.752.326|

Fuente: Elaboracion propia.



102

Gastos de administracién y ventas $14.357.926 $16.535.014] $29.697.791
Depreciacion y Amortizacion $652.000 $652.000 $652.000
Utilidad Operacional -$7.367.297 $1.599.577| $2.402.535
Ingresos no Operacionales $0 $0

Gastos No Operacionales $0 $0 $0
Gastos financieros $0 $0

Utilidad Antes de Impuestos -$7.367.297 $1.599.577 $2.402.535
Impuesto de renta (30%) $0 $479.873 $720.760
{utilidad Neta -$7.367.297| $1.119.704|  $1.681.774|
ACTIVOS

Caja y Bancos $554.657 $2.806.234] $5.380.896
Cuentas por Cobrar

Inventario final $75.046 $75.046 $75.046
Total Activo Corriente $629.703 $2.881.280] $5.455.942
Activos fijos $2.655.000 $2.655.000f $2.655.000
-Depreciacion acumulada $652.000 $1.304.000 $1.956.000
Activos fijos netos $2.003.000 $1.351.000 $699.000
Total Activos $2.632.703 $4.232.280 $6.154.942
Pasivoy Capital

Obligaciones Bancarias $0 $0 $0
+Provision Impuestos $0 $479.873 $720.760
Total pasivos corrientes $0 $479.873 $720.760
Obligaciones Bancarias Lp $0 $0

CxP LP

Total Pasivos LP $0 $0

Capital Suscrito y Pagado $10.000.000 $10.000.000| $10.000.000
Perdida/Utilidad Acumulada -$7.367.297 -$6.247.593] -$4.565.819
Total Patrimonio $2.632.703 $3.752.407| $5.434.181
[Total Pasivo y Patrimonio |  $2.632.703] $4.232.280|  $6.154.942|
[sumasiguales: =~ 0 o $0| $0| $of

Fuente: Elaboracion propia.
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8.5 Analisis de la rentabilidad economica de la inversion

Tabla 23. Anadlisis de la rentabilidad economica de la inversion.

Analisis de la rentabilidad econdmica de la inversion
Valor Presente Neto (VPN) $2.779.181
Tasa Interna de Retorno (TIR) 10%
Periodo de Recuperacidn de la Inversién (PRI) Se recupera en el afo 2
Rentabilidad esperada 15%

Fuente: Elaboracion propia.

8.5.1 Valor presente neto (VPN)

Luego de analizar los estados financieros correspondientes a los tres primeros afios se

determind el valor presente neto del proyecto, en donde se analizaron las utilidades netas

correspondientes a los 3 afios y una tasa de rentabilidad esperada de la inversion del 15%.

El valor presente neto es un indicador que examina si un negocio es factible o no. De

acuerdo con lo anterior, para Asteria su valor presente neto es igual a $2,779.181 lo que

indica que el dinero que se invirtié en el proyecto a la tasa esperada de oportunidad es

factible y rentable de acuerdo con el plazo evaluado.
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8.5.2 Tasa interna de retorno (TIR)

La tasa de interna de retorno es un indicador que permite conocer la rentabilidad que
genera un proyecto de inversion y permite calcular la tasa de interés que produce el dinero
que se invierte en el proyecto. Para Asteria, la tasa interna de retorno es de un 10%, es decir
que la tasa de interés que se genera es menor a la tasa asignada previamente del 15%, lo
cual quiere decir que el proyecto no alcanza la rentabilidad esperada al plazo de los 3 afios,
sin embargo, al realizar el andlisis del VPN, se puede evidenciar que el proyecto si es
viable, por lo que se infiere que en lo que respecta a la TIR, el valor puede ser viable a un
mayor plazo, teniendo en cuenta que la empresa genera utilidades en el segundo y tercer

afio y se esta disminuyendo el monto de la pérdida acumulada.

8.5.3 Periodo de recuperacion de la inversion (PRI)

Este indicador permite conocer si en cuanto tiempo la empresa va a recuperar el dinero
invertido, en cuanto a Asteria, la inversion se recupera a partir del segundo afo, ya que se

evidencias ganancias.
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9. Riesgos y supuestos criticos

El entorno siempre esta en constante cambio, y es importante estar al tanto de lo que
estd pasando alrededor para saber como afecta a la empresa. En el caso de que el mercado
se desarrolle mas lento de lo esperado, puede haber un impacto significativo en las ventas,
en donde toca estar muy atento de que la disminucion no vaya a afectar nuestros costos y
gastos. En este caso, se puede incurrir en la publicidad, debido a que al haber un alto
enfoque en el comercio electronico, consideramos que ese tipo de inversion vale la pena 'y
puede ser bien contribuido en ventas. En el caso de que el mercado se desarrolle mas
rapido, se puede ver mas como una oportunidad, pero tomarlo con calma, pues en el
mercado ya contamos con varios negocios considerados como competencia que se
encuentran en una mejor posicion que Asteria. En este caso, es importante estar atentos de
lo que hace la competencia y no perder nuestro diferenciador, mientras se busca la forma de
innovar y progresar con nuestros productos y clientes.

En cuanto a los desafios de la competencia, inicialmente no consideramos que los
precios sean competencia para nosotros, ya que nuestros precios son inferiores en
comparacion al mercado debido a que estamos comenzando y lo ideal es primero crear un
mayor vinculo con los clientes e ir incrementando el precio de a pocos hasta ser mas
competitivos en precio. Respecto a los productos, no consideramos que sea un desafio muy
grande, la mayor diferenciacion que consideramos son los materiales y la técnica, porque lo
ideal es que el empleado haya realizado cursos de bisuteria para poder innovar en cuanto al

disefio de los productos, y el disenador para el de los empaques.
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Especificamente, con relacion a la mano de obra, se va a pagar el salario de los
empleados por dia, por lo que en caso de escasez de mano de obra la idea es aumentar los

dias de los trabajadores.
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10. Beneficios a la comunidad

10.1 Desarrollo econémico, humano y de la comunidad

Inicialmente Asteria como emprendimiento busca generar un impacto positivo tanto a
sus clientes como a sus trabajadores. Como se presentd anteriormente los trabajadores no
son muchos en un inicio, sin embargo, les ofrecemos beneficios como flexibilidad en los
horarios, instalaciones adecuadas en el espacio de trabajo y una comunicacion abierta. En
cuanto a la comunidad, la idea es llegar a los clientes por medio de nuestra propuesta de
valor, esto teniendo en cuenta que queremos brindarles bienestar y contribuir a su equilibrio
mental y emocional; adicionalmente, para nosotros es muy importante que los clientes
tengan una confianza completa en nosotros y los productos que ofrecemos. Es por esto que
la comunicacién es fundamental para poder crear un vinculo lo mas personal posible; esto
también aplica de cierta forma con los proveedores, pero simplemente en crear una buena

relacion mas que un vinculo.
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