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Resumen ejecutivo

Silvestre nace como una idea para darle solucién al problema por el que todas las mujeres
pasamos a la hora de vestirnos: “No tengo nada qué ponerme”. Asi pues, se le da solucion a esta
necesidad mediante un accesorio versatil al cual se le puede dar multiples usos: un top en
diferentes formas, accesorio de cabello, cinturdn, salida de bafo, accesorio para el cuello, entre
otros.

Se pretende que el plus de la marca sean sus disefios auténticos y coloridos, trabajando
siempre de la mano con materiales sostenibles y de alta calidad que permitan que nuestra marca
entre a ser categorizada como slow fashion. Asimismo, la idea es trabajar con mano de obra
colombiana para aportar positivamente a nuestro pais.

Nuestro canal de ventas serd Instagram, lo que nos permitird llegar a hacer envios
nacionales. Sin embargo, para empezar, nuestras ciudades principales seran Bogota y Tunja.

Finalmente, el desarrollo de este proyecto es de gran importancia, pues este es un
problema que las mujeres merecen que se les resuelva para dejar de sentir frustracion a la hora

de vestirse.

Palabras clave
Versatil, autenticidad, multi-uso, slow fashion, sostenible, moda circular, look and feel,

tendencias, target, prenda, estandar.



Abstract

Silvestre was born as an idea to solve a problem that all women go through when
dressing: “I have nothing to wear”. Thus, this need is solved by offering a versatile accessory to
which we can give many different uses: Tops, hair accessory, belt, robe, neck accessory, among
others.

The intention is that the brand plus should be the authentic and colorful designs, working
side by side with sustainable and high-quality materials that actually allows our brand to be
categorized as a slow fashion one. Likewise, the idea is to work with the Colombian workforce
in order to make a positive impact on our country.

Our sales channel will be Instagram, which will allow us to make national shipments.
However, to begin, our primordial cities would be Bogota and Tunja.

Finally, the right development of this project is such a big timel, since it is a problem
that every woman that has experienced it, deserves to have a solution in order for her to stop

feeling frustrated at the time of getting dressed.

Keywords

Versatile, authenticity, multipurpose, slow fashion, sustainable, circular fashion, look

and feel, trends, target, garment, standard.



1. Modelo de negocio ampliado

1.1 La verbalizacion del modelo.

Silvestre es una empresa que ofrece pafioletas versatiles, las cuales son una solucién del
problema de sentir que no existe ropa suficiente en el armario de las mujeres entre 15y 70 afios,
pues es muy comun escuchar este tipo de comentarios a la hora de que una mujer sale de bafarse
y tiene que decidir qué ropa usara ese dia. El canal por el que nos comunicaremos con los clientes
sera Instragram, ya que consideramos que es una herramienta muy poderosa en la que se puede
interactuar con las personas de manera practica y asimismo se puede conocer mejor a nuestro
publico objetivo por medio de encuestas y preguntas en las historias de nuestro perfil. La
finalidad de usar esta red social es construir una relacién cercana con nuestros clientes,

desarrollando un vinculo que les genere seguridad y confianza con la marca.

Por otro lado, nuestros aliados principales seran:

> Barahona Colors, empresa especializada en sublimacion de telas, ubicada en el

barrio La Alqueria, Bogota.

> Laura Rondon, disefiadora de modas que se encargara de crear los disefios de los
productos.
> Sutex, tienda proveedora de las materias primas, en este caso seda, ubicada en el

barrio La Alqueria, Bogota.

> Modista, es la encargada de hacer los terminados de las pafoletas, tales como los

bordados.



Canva

lustracion 1

Lean Canvas

1) Problema
Brindarie a la mujer una prenda
de ropa que la saque de
aprietos
Usar ropa eco-friendly

Falta de disefios innovadores

Alternativas

Comprar varias prendas de ropa
de bajo costo.

7) Estructura de costos
* Costos O i

4) Solution

Vender una panoleta mulfiusos
(top, accesoria para el cabello o
para el cuello)

Hacer un producto a base de
seda y de productos sostenibles

Plasmar en los productos
disefios nuevos y diferentes

8) Metricas Claves
*  Medir los views de
nuestras historias en IG
* Poner encuestas en IG
para promover la

interaccion con nuestros

sequidores
* Medir el nivel de ventas

admon)

Costos de mantenimiento (compTﬂadotes)

.
* Costos variables
-

Costos financieros (creditos)

Designed for.

ENTREPENEURSHIP

3) Propuesta de valor unica 9)Ventaja competiviva
Pafioletas sostenibles mulfiusos .

con disefios exclusivos.

6) Flujo de ingresos
El dinero que ing

Designed by: Date: Version:
MONICA & MARIA 08-10-2021 1
2) Segmento de clientes

Parioletas de seda *  Mujeres de estrato 3, 4

estamapadas, coloridas y5.

y multiusos (blusa, top, * Mujeres dispuestas a

accesorio para el pagar un promedio de

cabello y mano, $70.000 por una

decorador de maeta) panoleta multiusos.

* Produccion no masiva. * Mujeres con edad entre
* Material del producto de 15y 70 aios.

consumo responsable, * Mujer que le gusta

circular y durable. verse bien mienfras
aportaala
sostenibilidad del
planeta, le gustan los
accesorios lamativos,
versatiles y exclusivos,
se afreve a probar
COSas nuevas.

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

5) Canales Primeros clientes
* \Whatsapp Estan dispuestos a pagar los
* Pagina web amantes de la moda y de piezas
* Instagram sofisticadas y qriginales. Al
principio también nuestros
primeros clientes seran
familiares y amigos.

serap

ventas. Empezaremos con pafioletas

de
de una medida de 90x30cm la cual tendra un precio de venta promedio de $60.000

Fuente: Elaboracion propia (2022)

Modelo de Negocio

lustracion 2

ESPACIO PARA MI
MODELO

&

Socios

Actividades

Propuestas
de valor

Relaciones con clientes

Segmentos
de clientes

VERBALIZACION DEL MODELO DE NEGOCIO:

‘Somos una empresa que ofrece:
pafoletas versatiles
Para:

mujeres de edades entre 15y 70 afios

Lo hacemos a través de:
Instragram
Y nuestra relacién con ellos es:
friendly

§ Estructura de costos
<

Fuente de ingresos

Estos es posible por que contamos con:
herra_mientas que nos permiten acercarnos
Y porque hacemos mejor que nadie:
obras de arte plasmadas en seda
Nuestros aliados permiten que:
podamos competir con calidad
Y asi logramos :
resaltar ante competidores

Fuente: Elaboracion propia (2022)

1.2 Analisis interno del modelo de negocio.




Analizando el modelo interno del negocio, Silvestre cuenta con ciertas fortalezas y
debilidades de las cuales especificamos las 5 mas importantes. De esta manera, las fortalezas
con las que cuesta nuestro emprendimiento son: Una familiar que es disefiadora de modas
profesional graduada de Parsons School of Design en Nueva York y con maestria en IFA en
Paris, quien sera la encargada del disefio creativo de los accesorios, un buen manejo de redes
sociales y experiencia en engagement, la posibilidad de brindar disefios exclusivos a nuestras
clientes por medio de la investigacion en la demanda de tendencias y/o disefios, experiencias
previas en servicio al cliente para asi lograr una buena experiencia de compray la facil
asequibilidad en cuanto a medios de pago, por lo que se posibilitara el pago por medios como

DaviPlata, Nequi, transferencias bancarias y tarjetas de crédito.

No obstante, Silvestre cuenta con unas debilidades como lo son la dependencia a un solo
proveedor, pues una Unica empresa sera la encargada de gestionar la seda, la existencia de un
solo producto en el portafolio ya que no habra mayor diversificacion en este (Unicamente los
disefios), los precios pueden ser elevados debido a factores como la inflacion o el alto coste de
conseguir los insumos, red logistica poco eficiente en Bogota respecto al traslado de las telas y
no hay interaccion directa con el producto antes de su compra, por lo que hasta el momento no
se cuenta con alianzas estratégicas que logren la venta y comercializacion de nuestro producto

en tiendas fisicas.



llustracion 3

Andlisis interno DOFA
Anélisis Interno DOFA =

FORTALEZAS

(Liste las Fortalezas en orden de importancia, colocando en el No. 1 laque considere masimportante, en el No 2 lasegunda en importanciay asf
sucesivamente)

Disefiadora de modas (familiar) pregrado Parsons NY y postgrado en IFA Paris
Manejo de redes sociales - Engagement

Disefios exclusivos

Experiencia de compra agradable (Buena atencién al cliente)

Diferentes métodos de pago

DEBILIDADES

(Liste las Debilidades en orden de importancia, colocando en el No. 1 la que considere més critica, en el No 2 lasegunda mas criticay asf
sucesivamente)

Dependencia de un solo proveedor

Solo un producto en el portafolio

Los precios pueden ser elevados

Red logistica deficiente

No hay interaccion directa con el producto antes de su compra

Fuente:
Elaboracion propia (2022)

1.3 Analisis del mapa del entorno del modelo de negocio.

Al analizar el modelo externo del negocio consideramos que Silvestre cuenta con 5
oportunidades y 5 amenazas que valen la pena resaltar. Como oportunidades, pudimos notar que
actualmente las pafioletas estan de moda, los consumidores estan siguiendo esta tendencia y esta
siendo muy demandada. Asimismo, vimos la oportunidad de satisfacer la necesidad para que las
mujeres tengan una prenda versatil en su armario, algo que actualmente es muy dificil encontrar

en el mercado.

Tenemos también la posibilidad de ampliar nuestro portafolio, teniendo en cuenta la

demanda del mercado y siempre basdndonos en nuestro valor agregado de ofrecer un producto



sostenible y versatil y de igual manera, la posibilidad de ofertar nuestros accesorios en tiendas

fisicas por medio de alianzas estratégicas.

Por otro lado, como amenazas percibimos que Silvestre cuenta con un alto nimero de
competidores (tanto directos, como indirectos) por lo que es complicada la permanencia en el
mercado, asi mismo dificulta la distincién de nuestro valor agregado y nuestros accesorios en
general, las tiendas Fast-Fashion cuentan con mayor reconocimiento, mayor inventario y
menores precios por lo cual la comparacion es considerable y reduce nuestros posibles clientes,
los precios pueden incrementarse segun la inflacion lo que puede generar que los consumidores
prefieran no gastar y los cambios continuos de las tendencias hacen que sea muy impredecible
el futuro de la demanda.

llustracion 4

Andlisis externo DOFA

= Anélisis Externo DOFA =
1 Pafioletas en tendencia
2 Satisfacer la necesidad de una prenda versatil en el armario
3 Ampliacion del portafolio ofertado
4 Reonocimiento atraves deinternet
5 Posibilidad de ofertar el producto en tiendas fisicas ya constituidas
6
7
8

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

Fast Fashion, mejores precios

Posibles aumentos de precios delosinsumos debido alainflacion

Cambio continuo en latendencia

00N RW N

Fuente: Elaboracion Propia (2022)



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

Segln la matriz anterior, se construyeron estrategias con el fin de trabajar con las
debilidades, oportunidades, amenazas y fortalezas que se identificaron en el emprendimiento
Silvestre. Esto nos ofrece una visién mas completa que nos permite una toma de decisiones mas

adecuada y un camino claro respecto a las estrategias a implementar y su programa.

Teniendo en cuenta la matriz, planteamos 5 estrategias FO, FA, DO y FA, que tienen
como proposito reducir el impacto de las debilidades a través del enfoque en las oportunidades

de Silvestre.

> Estrategias FO: De acuerdo con las fortalezas y oportunidades de Silvestre, la
primera estrategia planteada es potencializar la oferta de accesorios versatiles de la mano con
nuestra disefiadora de modas y asi responder adecuadamente a la demanda del mercado, como
segunda estrategia vemos que sera incrementar la publicidad y notoriedad del emprendimiento
por medio de las redes sociales para lograr asi un mayor reconocimiento. Asimismo, se
implementara una estrategia que impulse la creacion de nuevos disefios dependiendo de la
demanda de los consumidores y, por ultimo, se generaran alianzas estratégicas con tiendas
fisicas para que se comercialicen los productos y se reciban todos los posibles medios de pago.

> Estrategias FA: En esta seccion de estrategias se tendrén en cuenta las fortalezas
y las amenazas del emprendimiento. Segun esto, la estrategia a implementar sera crear disefios
anicos y exclusivos que sean distintivos de nuestra marca para que asi se eviten las similitudes
entre los competidores, como segunda estrategia planteamos que se le dé un manejo estratégico

a las rede sociales para que junto con el engagement logren dar a conocer el factor diferenciador



de la marca: su disefio. Del mismo modo, se cred la estrategia de plasmar disefios exclusivos en
materiales altamente calidosos, para que los consumidores perciban la buena calidad y duracion
y no prefieran pagar menos por una prenda de Fast Fashion, sino que por el contrario busquen
exclusividad y calidad a un precio méas alto. Como cuarta estrategia, Silvestre reforzara la
experiencia de compra constantemente para que se cree una relacion con el cliente y haya
fidelidad por parte de este. Como ultima estrategia planeamos crear alianzas con diferentes
bancos y entidades financieras para que se puedan ofrecer descuentos y se promuevan las
compras por medio de un medio de pago especifico (segun el banco).

> Estrategias DO: En primer lugar, encontramos la estrategia 1. “Contactar nuevos
proveedores que respondan a la demanda del mercado que estamos supliendo”, pues
actualmente s6lo tenemos como proveedor de telas a Sutex y de sublimacion a Barahona Colors,
lo que nos hace ver muy limitadas a la hora de escoger telas y encontrar precios estratégicos.
Seguimos con la estrategia 2. “Incrementar la inversion en creacion de nuevos productos
versatiles”, pues Silvestre empezard vendiendo pafoletas versatiles, sin embargo, no quiere
limitarse sélo a esta prenda sino méas adelante vender otros tipos de accesorios. Luego, la
estrategia 3 es “Ofrecer variedad de productos con gran prestigio que justifiquen los precios
elevados” pues al producir las pafioletas de Silvestre nos dimos cuenta que estas no pueden tener
una estrategia de precios bajos debido a los procesos logisticos que conlleva cada prenda. Es
por esto, que esta estrategia se basa en resaltar las virtudes de cada prenda para defender su
precio elevado. La estrategia 4 se basa en construir una cadena de suministro estratégica que nos
permita cumplir nuestras entregas en linea a tiempo para que ganemos reputacion en el mercado.

Finalmente, la estrategia 5 es crear alianzas estratégicas con tiendas fisicas que ya



tengan cierto posicionamiento en el mercado y que funcionen como proveedores de nuestros

productos a los clientes finales.

llustracion 5

Matriz de impacto DOFA

>

Alto nimero de competidores tanto directos como indirectos en el
mercado

MATRIZ DE IMPACTO D.O.F.A.

=

Pafioletas en tendencia

Satisfacer la necesidad de una prenda versatil en el amario Dificultad en resaltar nuestro factor diferenciador

’ Ampliacion del portafolio o fertado Fast Fashion, mejores precios
Reconocimiento a traves de internet Posibles aumentos de precios de los insumos debido a la inflacion
P osibilidad de o fertar el producto en tiendas fisicas ya constituidas| Cambio continuc en la tendencia
FORTALEZAS £ STRAFLE GIAS IMPACTO EST R/:; EGIAS IMPACTO
A|M|B AlM|B

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

1-1 Potencializar la oferta de accecsorios versatiles con
dise fios unicos y llamativos creados por la disefipadora de
modas, para que de este modo se responda a la demanda del

1-1 Crear disenos Unicos y exclusivos que sean distintivos de
Silve stre, evitando la similitud conlas marcas com petidoras
enelmercado.

mercado.

M anejo de redes sociales - Engag t 2-2 A ntar la icidad y el de Silvestre en 2-2 Darle un manejo estratégico a las redes sociales junto con
las redes sociales, para asi dar a conocer los acce sorios la experiencia en engagement lograra que nuestro factor
versatiles ofertados v sati lad da del do. dife re nciador (Disefios) se de a conocer a través del intemet

3-3 Plasmar dise fios exclusivos en una tela de excelente
calidad para evitar que el fast fashion sea un amenaz y los
i fi calidad y ici antes que

precios bajos
4-4 Seguir reforzando la ex periencia de compra del cliente e
implementar servicios post venta para generar la fide lizacion
de los clientes aun cuando los insumos suban de precio
debido a la inflacion, haciendo que suba el precio final del

Disefios exclusivos 3-3 Ofertar nuevos disefios dependiendo de la re spuesta del
mercado, hacer un analisis continuo de las tendencias

cam biante s para la ampliacion del portafolio %

Experiencia de compra agradable (Buena atencion al
diiente) 4-4 Im plem entar follow ups a todos los pedidos parz ganar el
reconocimiento a través de inte met respecto a la calidad del

servicio al cliente.

Diferentes métodos de pago 5-5 Generar alianzas e stratégicas con tiendas fisicas que

puedan ser comercializadoras de nuestros productos y reciban
todos los posible s medios de pago.

Crear alianzas con los dife rente s bancos y lineas financieras
para que se ofrezcan descuentos y se logre promover la
continua com pra de productos que estan siendo dejados atras.

ESTRATEGIAS E STRATEGL T0

DEBILIDADES Do DA 5

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

Dependencia de un solo proveedor 1-1 Contactar nuevos proveedores que respondana la

demanda del mercado que estamos supliendo

Solo un producto en el portafolio 2-2 increme ntar la inversion en la creacion de nuevos

tile s para asi satisf Jas idade s del 2-2 Generar nuevos productos en el portafolio que representen|

el sello distitivo de Silve stre

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

3-3 Producir productos con valor agre gado, por medio de una
cadena de produccion sostenible que compita con las
empresas fast fashion
4-4 Impleme ntar una red de logistica mas eficiente para sacar
todo el provecho de las actividades dentro de la cadenay asi
disminuir el im pacto del alza de precios en los insumos
generado porla inflacion
$5-5 Participar en ferias de moda que puedan brindare al
consumidor una experiencia directa con el producto y de esta
manera evitar la dism inucion de |a demanda

Los precios pueden ser elevados

Red logistica deficiente 4-4 Construir una cadena de suministro e stratégica que nos

permita cumplir nuestras entregas en linea para que ganemos
reputacion en el mercado.

No hay interaccion directa con el producio antes de su |3-5 Crearalianzas estratégicas con tiendas fisicas con el fin de
compra que los consumidores puedan tener una inte raccion directa
con el producto.

Fuente: Elaboracion propia (2022)

1.5 Vision y mision

Mision
La mision de la empresa es entregar una prenda versatil que haga sentir comodidad y

satisfaccion, para el grupo objetivo de mujeres que les gusta estar a la moda y que se atreven a



probar nuevas tendencias. De modo que nosotros crearemos un accesorio multiusos con un
disefio exclusivo, auténtico y colorido y asi ayudamos a nuestros clientes a sentir que tienen mas
alternativas a la hora de vestirse. Somos apasionadas de esta tarea porque al ser mujeres sabemos
qué hace falta contar con distintas formas de uso en un solo producto.

Vision

Para el 2025 Silvestre serd una empresa lider en accesorios con productos versatiles,
exclusivos, diversos y de calidad, cuyo reconocimiento permite llegar a mujeres de segmentos
altos y responde a la necesidad del mercado. Distinguido por contar con las mejores aptitudes
operativas, de servicio e innovacion. Silvestre serd reconocido por su excelencia de servicio al
cliente a través de personal capacitado y un equipo de trabajo motivado e integro.

[lustracion 6

Misién

Mision
Formule el objetivo y la mision
de la empresa

CATEGORIA PREGUNTA CLAVE RESPUESTA
cONCEPTD! LQUE TLas mujeres sienten que les hace falta contar con distintas
DUCTO problema resuelve formas de uso en un solo producto. Por lo que sienten que la
su empresa? ropa de su armario nunca es suficiente.
" 2 Mujeres de estrato 3, 4 y 5. dispuestas a pagar un promedio de $70.000 por una
CLIENTE/ LPara QUIEN pafioleta multiusos, entre 15 y 7@ afios, que les gusta verse bien, le gustan los
GRUPO OBJETIVO “"p’;’;‘i:‘:‘;‘f" L accesorios llanativos, versdtiles y exclusivos, se atreve a probar cosas nuevas

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

3 Mediante una pafoleta versatil a la cual se le puede dar miltiples usos:
PROCESO, (cOMO un top en diferentes formas, accesorio de cabello, cinturdn, salida de

TECNOLO! resuelve el problema? bafo, accesorio para el cuello, entre otros. Se pretende que el plus de la
marca sean sus disefos auténticos y coloridos
LQUE 4 Silvestre ofrece una ventaja competitiva que son la combinacién de
CREACION DE VALOR valor crea para sus disefos con la tonalidad y vivacidad de sus colores, pues busca
el grupo objetivo? que su factor diferencial sea la imagen y el matiz de sus estampados

¢ S Esta enfocada en hacer sentir a la mujer cémoda y satisfecha
OBJETIVO “’::'::::f‘m con la prenda versatil, ya que que ha sido persistente durante
el tiempo y hoy en dia se siente aun mds su relevancia.

EL BORRADOR DE LA MISION EN UNA FRASE
La misién de La empresa es entregar/crear/desarrollar.
1 Entregar una prenda versatil que haga sentir comodidad y satisfaccion
La misién formulada para el grupo objetivo.
€omo un mantra: 2 De mujeres que les guste estar a la moda y se atrevan a probar nuevas tendencias
de modo que nosotros.
3 Crearemos una pafioleta multiusos con un disefo exclusivo, autentico y colorido
y asi ayudamos a nuestros clientes a
4 Sentir que tienen mas alternativas a la hora de vestirse

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

Silvestre

Fuente: Elaboracion propia (2022)



1.6 Modelo ampliado.

El modelo de negocio de Silvestre se compone de una red estratégica de aliados, canales,
actividades y recursos que en conjunto son la base de este emprendimiento. Nuestros
aliados/proveedores son principalmente tres: Barahona Colors que es una empresa ubicada en
Bogotéa especializada en estampados y sublimacion de telas, Sutex es la empresa que nos provee
las materias primas de los productos, en este caso, la seda de las pafioletas; nuestro tercer aliado
es un mensajero, quien es el encargado de recoger las telas ya estampadas en Barahona Colors

y traerlas hasta nuestra casa, de igual manera, sera quien haga los envios de los productos a las

clientas; finalmente, nuestra cuarta y Gltima aliada es una modista, quien se encargara de los

detalles finales de los accesorios, en este caso bordar las pafioletas.

Por otro lado, las actividades clave para el funcionamiento de Silvestre son dos. La
primera es el manejo de redes, pues la idea es aprovechar el auge de este tipo de herramientas
tecnoldgicas para llegar a nuestros clientes potenciales, primeramente, nos enfocaremos en
Instagram y usaremos estrategias como posts con fotos llamativas, encuestas en las historias y
contenido que genere engagement. La segunda, son las actividades relacionadas con la cadena
de suministro de los productos (disefio, confeccion y distribucién), pues con una cadena de
suministro lo suficientemente estratégica se pueden lograr las metas planteadas y asi satisfacer

al cliente.

Asimismo, los recursos clave son sumamente importantes para Silvestre, estos pueden
ser fisicos, econdmicos, humanos e intelectuales. En nuestro caso los recursos claves son: la
méaquina sublimadora (indispensable para plasmar los estampados en las telas), disefios
patentados (hechos exclusivamente para Silvestre), disefiadora, proveedores y clientes (son los
recursos humanos que le daran vida a este emprendimiento) y el efectivo (recurso econémico

con el que se financiaran las actividades de la empresa).



Luego, tenemos la estructura de costos que estard compuesta principalmente por:

° Costos operacionales que son los gastos relacionados con el funcionamiento de
una empresa, en nuestro caso, estos estan enfocados en el marketing, la publicidad y las materias

primas.

° Costos de mantenimiento, los cuales son gastos que surgen eventualmente como
lo es el mantenimiento de computadores y demas herramientas que utilicemos para manejar
nuestros canales de comunicacion.

° Costos variables, los cuales pueden llegar a cambiar el nivel de la produccion y
varian todos los dias, meses y afios. En el caso de Silvestre uno de los costos variables mas
notable es el precio de la materia prima que varia constantemente.

° Costos financieros como los préstamos o créditos a los que tendremos que acudir

para iniciar actividades.

La propuesta de valor de Silvestre es ofrecer accesorios multiusos y sostenibles con
disefios exclusivos. Empezaremos con pafioletas multiusos que seran el producto estrella de
Silvestre para luego ir ampliando el portafolio. Este emprendimiento esta dirigido a un segmento
de mujeres de estratos 3, 4 y 5 que estén dispuestas a pagar un promedio de $70.000 pesos por
una pafioleta versatil (producto estrella) y estén en una edad de 15 a 70 afios. La comunicacion

con los clientes se manejara a través de Instagram, la pagina web y WhatsApp.



lustraciéon 7

Modelo de Negocio

Fuente: Pinterest (s.f)

Finalmente, los ingresos de Silvestre serdn provenientes de las ventas realizadas, se
empezara comercializando pafioletas multiusos de 90x90cm, las cuales tendran un precio

promedio de $70.000 COP.
De esta manera, se plantean tres objetivos por cada area del emprendimiento:

° Area Operacional: Hacer las primeras 5 pafioletas, lo que sera medido con el
namero de unidades producidas; comprobar la calidad de los procesos, lo que se medira con el
namero de devoluciones de los productos; servicio eficaz de transporte de mercancias, lo que
sera medido con el nimero de dias de entrega del producto.

° Area de Recursos: Ventas por vendedor, que sera medido por el niimero de ventas
de cada persona; numero de empleados capacitados, lo que se medira a través de una evaluacion
360°

° Area Financiera: Medir la rentabilidad de la empresa a través de sus utilidades

trimestrales, medir la eficiencia operativa mediante el nimero de dias que tardamos en pagar a



los proveedores y el desendeudamiento total de Silvestre que se medira respecto a la cantidad

de pasivos.

Area de Mercadeo: Realizaremos un seguimiento del retorno de los clientes a

Silvestre para de esta manera medir su fidelidad, el porcentaje de ventas hechas a ciudades

diferentes a Bogota serd medido para identificar los puntos de mejora de la empresa y la

satisfaccion de los clientes se medird a través de una encuesta con una escala de 1 a 5.

llustracion 8

Canva

Arca operacional

Area de o
recursos

-Ventas por
vendedor

-# de
empleados
capacitados
-Efectivida
den la
comunicacié
n

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

Allados

--2!
- Barahona Colors

- SUTEX

- Mensajero

Eslructura de costos

- Costos
admon)

- Costos
- Costos
- Costos

Variables

Actividades !
Clave

- Manejo de redes,
principalmente
instagram.

- Actividades
relcionadas a la
distribucién, confeccién
y disefio del producto.

Recursos )
o 3

Clave &=

- Maquina

Sublimadora

- Disefios Patentados

- Disenadora,

proveedores y

clientes.

- Efectivo

Operacionales (marketing, publicidad,
de mantenimiento (computadores)

financieros (créditos)

Propucesta
de valor ~F|
|
Accesorios
sostenibles
multiusos con
disefos
exclusivos.

[

Text

Ingresos

g

Relacion con
los chentes

- Cercana/
amigable

Canal

-WhatsApp
-Pagina Web
-Instagram

K

| Segmentos

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

de cllentes Y

- Mujeres de
estrato 3, 4y 5.
- Mujeres
dispuestas a pagar
un promedio de
70.000 por una
prenda multiusos.
- Mujeres con edad
entre 15 y 70 aros.
- Mujeres que les
gusta verse bien,
mientras aportan a
la sostenibilidad.
- Mujer activa en
redes sociales.

-

de una medida de 90x90cm la cual tendra un
precio de venta promedio de 70.000.

/ " Area financiera

b

-Rentabilidad de la empresa
-Eficiencia operativa
-Desendeudamiento total

Fuente: Elaboracion propia (2022)

Area de
Mercageo -

-Fidelidad del
cliente

-% ventas
ciudades
secundarias
-Satisfaccion
del cliente



1.7 Cascada de proyectos.

llustraciéon 9

Presupuesto proyecto

FECHA DE ACTUALZACION: PRESUPUESTO PLAN: 300,000
ACTIVIDAD A PERICDO
0O ETIVG BROYCLTOS, PLARCS OFROGRANAS | TR S | RECSPONSAD LE IRVERIIGR ADOR ADD A
““““““ - KIS FiRAL
ANGIEET ks INgEsas ¥ Rstos d & cada trimestre arnanda Rand & Utilidades/ trimestre. Nolmpementado TE-aw Bk
Nolmpementado TE-aw Bk
Nolmpementado TE-aw Bk
Saguimiento continuo del retomno de los dientes L Lipaz TE-aw Bk
¥ wenins chido des secundarbs Conooer | Marls Farnands Ronddn | 5 B ko Implementada TE-aw Bk
Manica Lapaz 5 - Eouss ko Implementada
Producande paholeta muthies Mt Fernands Rondan | § 200000(  Unibtates de pahoietas 2 protatipas & pafoista
produdidos
i e  an Ragistrar ~ Mamera de productas _
Compmobaciin de colido den pocesos riacsl diehos mismas L Lipaz — ko Implementada TE-aw Bk
Aimacenamienioy 500ty ‘Contabifzar & ni Maris Farnands Rondén | 5 - Namera de dias ko Implementada TE-aw 20-may
Contablizar ¢ ndmero de ventas promedio que tie .
" nun mes L Lipaz Nomero de wentas Nolmpementado TE-aw ZE-may
#empleodoscopa ¢ dos Migdir ¢ nihed de profesionaiismo de un tebgador enespedficn | B Maris Farnands Randdn | 5 - e Win 3507 ko Implementada TE-aw Bk
Levar mgistrode bs ! R . . NOTRr de objE o ~
Midnica Lapaz L cumplidas ko Implementada
Fuente: Elaboracion propia (2022)

Los documentos legales que seran manejados por Silvestre estaran clasificados segin la

prioridad establecida por el emprendimiento. De tal manera que:

° Prioridad Alta: Acuerdos de accionistas, estatutos, contratos de empleo,

documentos de responsabilidad del producto, aplicacién de patentes, proteccion de disefio,

registro de marcas y declaraciones de derechos de autor, asi como contratos de condiciones de

venta generales, de condiciones generales de compra, contratos de colaboracion, marca

compartida, empresa colectiva y patrocinio.

Consideramos estos acuerdos y contratos como prioridad alta ya que manejan




informacidn sensible de la empresa como los porcentajes e intereses de los involucrados, el



funcionamiento y orden de la empresa, acuerdos entre empleado y empleador, la responsabilidad
cuando hay un defecto en el producto, el derecho de explotacion de los disefios, titulo de marca

registrada, el patrocinio, condiciones de las transacciones mercantiles.

° Prioridad Media: Contratos de confirmaciones de pedido, de entrega, de servicio
y de licencia o regalia, contrato de seguro, acuerdos de distribucion de contrato y contrato de

agencia.

Se clasificaron como prioridad media ya que los consideramos importantes, pero no
esenciales para la operacion. Estos hacen referencia a los terminos y condiciones de la entrega,

los riesgos que se toman del seguro y acuerdos comerciales y de distribucion.

° Prioridad Baja: Acuerdos de confidencialidad entre socios, acuerdos de
bonificacion, acuerdos de derechos intelectual, contratos de equipo de arrendamiento y de

oficina e instalaciones y acuerdos de franquicia.

Se establecieron como prioridad baja ya que por el momento no seran aplicados en los
procesos del emprendimiento, como el ceder el derecho a franquicia, contratos sobre equipos

alquilados, oficinas y arrendamientos.

2.1 Riesgos juridicos

Los riesgos juridicos a los que se enfrenta la empresa deben ser tomados en cuenta desde
el comienzo de las operaciones para evitar inconvenientes a futuro. De esta manera, se

identificaron 7 riesgos legales que son considerados clave para el buen funcionamiento y



reputacién del emprendimiento, ya que es importante que sea sana la relacion que hay entre la

actividad y el marco legal en que se desarrolla.

Dicho lo anterior, se considera importante establecer los términos y divisiones en cuanto
al patrimonio personal y de la empresa, el cumplimiento de la vinculacion laboral legal en
Colombia, las obligaciones tributarias, la jurisdiccion de promocion y publicidad, asi como la
gestion de las garantias solidarias por calidad, imitacién y competencia desleal. Estos riesgos
son condicionantes para Silvestre dado que atacan directamente a la reputacion de la empresa y

a las diferentes areas de la empresa como lo son el area financiera, RRHH y comercial.

Segun el criterio y la estructura de Silvestre los riesgos se clasificaron de la siguiente

manera:

Riesgos de Alto Impacto:

° Silvestre debe tener en cuenta la Ley 1480 de 2011, la cual tiene como objetivo
proteger, promover y garantizar los derechos de los consumidores, asi como amparar el respeto
a su dignidad y a sus intereses econémicos, en especial, lo referente a: 1. La proteccion de los
consumidores frente a los riesgos para su salud y seguridad. 2. El acceso de los consumidores a
una informacion adecuada, de acuerdo con los términos de esta ley, que les permita hacer
elecciones bien fundadas. 3. La educacién del consumidor. 4. La libertad de constituir
organizaciones de consumidores y la oportunidad para esas organizaciones de hacer oir sus
opiniones en los procesos de adopcion de decisiones que las afecten. 5. La proteccion especial
a los nifios, nifias y adolescentes, en su calidad de consumidores, de acuerdo con lo establecido

en el Cddigo de la Infancia y la Adolescencia.



° La forma de organizacién de Silvestre es manejada por personas naturales, asi que
en este caso no existe separacion patrimonial, lo que quiere decir que como emprendedoras
asumimos el riesgo que se corre al desarrollar las actividades de Silvestre, respondiendo con
nuestro patrimonio personal. Sin embargo, con el tiempo Silvestre se establecera como persona
juridica separando el patrimonio comercial del personal, asi se controlaran riesgos y nicamente
se respondera a las obligaciones con el patrimonio propio de la empresa.

° Silvestre contara principalmente con un solo empleado, que serd nuestra
disefiadora de modas: Laura Camila Rondon, quien se deberd tener en cuenta para la vinculacion
de trabajadores y talento humano. De este modo, se definira que tipo de contrato se adhiere
mejor a la situacion y se cumplira con las obligaciones legales y contractuales para evitar incurrir
en riesgos legales, por lo que se contaré con asesoria legal para la vinculacion con contratos a
término indefinido, fijo, por labor contratada o prestacion de servicios. Asimismo, cumplir con
los deberes y obligaciones legales que se deben manejar de manera oportuna, responsable y
eficiente, y asi responder con la remuneracion acordada y prestaciones sociales, tales como
cesantias, dotacion, vacaciones, salud, pension, etc.

° Cumplir las obligaciones tributarias:

> El impuesto de renta es un impuesto anual el cual grava las utilidades que genere
la empresa del 1 de enero al 31 de diciembre de cada afio. Para el 2022 su tarifa es del 30%.

> El IVA es un impuesto de caracter nacional que grava la venta de bienes, la
prestacion de servicios, las importaciones y la circulacion, venta u operacion de juegos de suerte
y azar. La tarifa general actualmente es del 19%.

> Laretencion en la Fuente no es un impuesto sino un mecanismo de recaudacion

anticipada del impuesto de renta.


https://www.rankia.co/blog/dian/3507943-que-iva-tarifas-historia-caracteristicas

> Impuesto de industria y comercio (ICA) sobre los ingresos recibidos en el

municipio en donde desarrolla su actividad.

° Riesgos juridicos relacionados con la calidad del producto, puesto que es posible
que pueda haber errores de fabricacion o algun otro defecto en el producto. por esta razon, se
cumpliré con la ley 1480 del 2011 y se manejara una garantia solidaria y temporal por parte de
los productores y expendedores para que se repare 0 cambie el producto y asi responder al
consumidor por idoneidad, seguridad, calidad, funcionamiento y buen estado del producto
ofrecido.

> Silvestre debe tener en cuenta la Ley 1480 de 2011, la cual tiene como objetivo
proteger, promover y garantizar los derechos de los consumidores, asi como amparar el respeto
a su dignidad y a sus intereses econdémicos, en especial, lo referente a: 1. La proteccion de los
consumidores frente a los riesgos para su salud y seguridad. 2. El acceso de los consumidores a
una informacion adecuada, de acuerdo con los términos de esta ley, que les permita hacer
elecciones bien fundadas. 3. La educacion del consumidor. 4. La libertad de constituir
organizaciones de consumidores y la oportunidad para esas organizaciones de hacer oir sus
opiniones en los procesos de adopcion de decisiones que las afecten. 5. La proteccion especial
a los nifios, nifias y adolescentes, en su calidad de consumidores, de acuerdo con lo establecido

en el Cddigo de la Infancia y la Adolescencia.

Riesgos de Mediano Impacto:

° El emprendimiento contara con asesoria legal y de mercadeo para la promocion
de sus productos. De esta manera, la idea es manejar responsablemente la publicidad y

promocion de los accesorios por medio del buen uso de redes sociales. Por lo anterior, el riesgo



que se evita es la promocion de publicidad engafiosa que exagere los beneficios y la veracidad
del producto ofertado y asi no se incumpla con la ley colombiana (Estatuto del Consumidor, Ley
1480 del 2011) y se prevenga sanciones legales y econdmicas que puedan acabar con la marca
0 con su reputacion.

° Silvestre debe estar debidamente registrado ante la Superintendencia de Industria
y Comercio (SIC), con el fin de evitar problemas con el uso de la marca como lo son conductas
desleales de confusion, imitacion y explotacion de la reputacion ajena. Sin embargo,
dependiendo de los hechos que rodeen el asunto puede analizarse si existirian otros actos. Esto
también depende de la conexidad competitiva de las empresas, pues en caso de existir dicha
conexidad competitiva, el titular de la marca puede emprender acciones legales contra quién
estd haciendo uso de su expresion, incluso podria llegar a solicitar la nulidad del registro

marcario o interponer una demanda por competencia desleal.

2.2 Planeacion legal

Con el fin de que Silvestre sea una marca con exclusividad del uso comercial de su
nombre y su esencia, se planea que este emprendimiento se formalice dentro de seis meses. Por
lo cual, dicha legalizacion permitira que la empresa se diferencie en el sector de moda, se
garantice la calidad a los consumidores y en su defecto, se construya confianza, sea objeto de
licencias y por tanto fuente legal de generacion de ingresos. Por ultimo, se le otorga a la empresa
un derecho exclusivo para impedir a terceros que comercialicen productos identicos o similares

y se evite confusion entre los consumidores.



Cabe aclarar que se dio un tiempo de aproximadamente seis meses porque aln no se
cuenta con la totalidad de disefios para sacar la primera coleccion y se espera tener la pagina de
Instagram, catalogo y fototeca de prendas en personas reales, logo y color de marca. Una vez
contemos con lo anterior, se procedera a formalizar el emprendimiento con la Superintendencia
de Industria y Comercio y se haran las respectivas patentes y/o procesos de derechos de autor

de nuestros disefos.

2.3 Plan de trabajo

Teniendo en cuenta que Silvestre ain se encuentra en fase de estructuracion (fijando
detalles de la base sobre la cual giraran los parametros establecidos para el correcto
funcionamiento del proyecto), se plantea un plan de trabajo donde se determine la idea clara del
negocio y las acciones legales en cuanto a la formalizacion de la empresa con la
Superintendencia de Industria y Comercio. Es por esto que se incluyen acciones como la

presentacion del acta de constitucion y la inscripcion de la sociedad.

Plan de trabajo Silvestre

Tabla 1
Actividad Descripcion Fecha
Encontrar una idea
Tener una idea | quebusque solucionaruna 4
Clara necesidad y hacer un




estudio de  mercado

apropiado.

A través de la 1 de agosto
Verificar la pagina
disponibilidad del nombre https://www.rues.org.co/
de la empresa en la | se verificara si existen
Céamara de Comercio. otras empresas del mismo
sector con el nombre
“Silvestre”
Firmar ante 5 de agosto
Presentacion  del notario  aportando la
acta de constitucion y los | informacion necesaria
estatutos de la sociedad en para poder proceder al
una notaria. registro de la sociedad en
la sede del Registro
Mercantil.
Es el documento 9 agosto

Firmar  escritura
publica de constitucion

de

donde se demuestra la
capacidad juridica de todo
el contenido que se

encuentra en la escritura



https://www.rues.org.co/

la sociedad y obtener

publica.  Servira  de

copias. referencia para cualquier
tercera persona interesada
en la empresa.
Se otorgard el 16 de agosto
Inscribir la
certificado de la
sociedad y el
existencia y
establecimiento de
representacion legal de la
comercio en el registro
empresa
mercantil (en la Camara
de Comercio de Bogota).
Tramitar el Realizar la 17 de agosto
registro  Mercantil 'y | matricula mercantil en la
obtencion del RUT. Camara de Comercio de
Bogota y tramitar el RUT
ante la DIAN
Inscribir libros de Registro de libros 23 de agosto

comercio ante la Camara

de Comercio.

ante la Camara de

Comercio de Bogota

Apertura de

cuenta bancaria.

Abrir una cuenta

en Bancolombia a

nombre

25 de agosto




de Silvestre

Autorizacion  de Solicitar ante la 27 de agosto
emision de facturas de la DIAN la numeracién de

DIAN. facturacion

Fuente: Elaboracion propia (2022)

3. Comercial

3.1 Meta de ventas

Silvestre comenzaré la venta de accesorios al publico el 5 de Julio del 2022.

A. Semanal: Se espera que durante los primeros dos meses el emprendimiento venda
al menos 1 pafioleta semanal, consiga 30 nuevos seguidores, se consolide 1-2 clientes y su

reconocimiento crezca un 15%.

B. Mensual: Durante los primeros 4 meses se espera gque se logren vender al menos 23-
27 paiioletas en total, es decir, un promedio de 6 pafioletas por mes mientras la marca gana
reconocimiento y confianza. Asi pues, se espera conseguir alrededor de 300 seguidores y su

reconocimiento se potencialice respecto a sus primeras 3 semanas.

C.Final de consolidacién: Para lo que queda del afio se venderan 24 prendas,
equivalentes a 1°560.000 lo cual cubrira costos de produccion. Sin embargo, para costos
operacionales los socios aportaran de su capital para cubrir estos gastos durante el primer

afo,



debido a que esta es una época de inestabilidad e incertidumbre durante la cual los
emprendedores deben luchar por mantener la viabilidad del negocio y al mismo tiempo
conseguir clientes y entregar el producto o servicio prometido. No obstante, la meta es que en
el segundo afo haya un crecimiento de ganancias pasando de 24 prendas vendidas al afio a 100
prendas vendidas al afio lo que dara como resultado un ingreso de $6°500.000. Asimismo, se

espera gue los costos operacionales sean cubiertos en su totalidad por Silvestre.

D. Numero de nuevos clientes y ticket promedio actual: EI nGmero de nuevos clientes
se medira cada bimestre, de tal manera que se pueda evaluar el crecimiento de la empresa y el
factor que logra la atraccion de nuevos clientes. Sin embargo, la expectativa es de
aproximadamente 100 seguidores nuevos cada dos meses, teniendo en cuenta que hasta ahora

estamos comenzando y que la publicidad y promocion serdn menores.

De esta manera, se pronostica que las ventas esperadas en el primer afio se den de la
siguiente manera: 1,9 ventas en promedio al mes para un total de 24 prendas vendidas al afio.
Teniendo en cuenta que el valor de cada pafioleta sera aproximadamente de $65.000 COP
(dependiendo del tamafio) esto daria como resultado un total de ingresos de $1°560.000 COP

en el primer afio de funcionamiento de Silvestre.

Teniendo en cuenta lo anterior, el Ticket Promedio de compra por cada cliente se da
del resultado de la divisién de el total de ventas entre el nimero total de clientes en un periodo

determinado, que en este caso sera el segundo semestre del 2022:

100otal de ventas)/ 9 (NUmero de clientes) = 11,11



3.2 Arquetipo de clientes

Esta idea de emprendimiento ‘Silvestre’” comprende clientes femeninos, quienes seran
las mujeres dispuestas a pagar por adquirir pafioletas versatiles y coloridas. Aquellas que se
sienten limitadas a las tendencias béasicas ofertadas y que buscan una solucion a su problema
diario de ‘“No tener que ponerse’’.

Nuestro perfil de consumidor objetivo son las mujeres de 15-70 afios que sean amantes
de la moda circular, que busquen contribuir a la reduccion del impacto textil en el medio
ambiente y asimismo, aquellas que se encuentran en un estrato 3-5 y estén dispuestas a
arriesgarse con colores y figuras en sus atuendos, busquen comodidad en las prendas para lucir
sus cuerpos y demanden prendas versatiles que puedan tener la posibilidad de darles diferentes
usos a sus prendas de vestir. Estas mujeres hacen parte de redes sociales como Instagram y
TikTok, se visten de manera moderna y son empoderadas, seguras de si mismas y amantes de
los viajes. Los esfuerzos de Silvestre estan enfocados al arquetipo de mujeres que aman la moda

y que encuentran importante el estar en tendencia.



lustracién 10

Personalidad del Cliente

PERSONALIDAD DEL CLIENTE: QUE PIENSA

Ideas Prendas con diferentes usos
Suposiciones Poca ropa en el armario
Opiniones Prendas muy similares

PERSONALIDAD DEL CLIENTE: QUE SIENTE
ELEMENTOS DE LA PERSONALIDAD DEL

Preocupaciones Tallas no reales
CLIENTE RECURRENTE
Intereses Moda, seguir tendencias
Edad 27 aiios ) )
Preferencias Materiales de buena calidad
Género Femenino
Educacion Superior
Posicion Clase Media - PERSONALIDAD DEL CLIENTE: QUE HACE
Reporta a NA “**+...... Responsabilidades Pagar cuota de apartamento
Industria Negocios Proyectos Ascenso en el trabajo
Locacion Bogota Actividades Viajar, salir a comer con amigas

PERSONALIDAD DEL CLIENTE: A DONDE ANDA

" Direccion Construir un hogar
Cambios Flexibilidad en sus horarios
Oportunidades Traslado laboral hacia otro pais
SITUACION DE LA PERSONALIDAD DE CLIENTES ACTUALES
Retos Necesidades Circunstancias Entorno Otros
Destacar en su trabajo Ascenso dNue:/a.s Gk Laboral
e viajes
I\dquirir. A mENto PO Aumento de ingresos Cambios en sus gastos Financiero
sus propios méritos
% s ‘s Intencién de crear una A e
Formalizarse Manejo del tiempo Familiar

familia

Fuente: Elaboracion propia (2022).

3.3 Funnel de ventas

El Funnel de ventas es la forma en que Silvestre determinara los procesos para ponerse
en contacto con los diferentes usuarios y asi llegar a concretar una venta. Este se hace en cinco

fases:



1. Identificar y atraer a los usuarios potenciales a través de los diferentes métodos
como: los contenidos, el marketing tradicional, los directorios oficiales, entre otros. El fin de
estas herramientas es que el usuario pueda interactuar y dejar sus datos de contacto.

2. Una vez contemos con la informacién de los usuarios, se procedera a hacer una
filtracion para determinar si es factible o no invertir en el usuario potencial.

3. En esta fase hay que esperar a que el usuario potencial demuestre interés para
poder ofrecerle los servicios de Silvestre.

4.  Se implementardn estrategias para captar informacion del usuario sobre qué
producto esta dispuesto a adquirir.

5. Sedainicio al proceso de venta y se procedera a convertir al usuario en cliente.

De esta manera, en el tope del embudo de ventas los usuarios estan en una fase de
curiosidad sobre el tema, pero ain no tienen claro de qué trata el problema que sufren. Es alli
donde Silvestre implementara estrategias como cuestionarios para despertar el interés de los
usuarios y boletines informativos con el fin de educarlos acerca del problema de no saber qué

ponerse.

Luego, la parte de la mitad del embudo se centrard en concientizar a los usuarios para
gue reconozcan que tienen un problema y empiecen a interesarse en las formas que existen para
solucionarlo, brindando diferentes soluciones existentes para su problema, incluso soluciones
que Silvestre no atiende como lo es la ropa doble faz o prendas econémicas de fast fashion. Esta
fase se puede llevar a cabo a través de boletines, publicaciones de blogs, emails personalizados
donde se presenten dichas soluciones. En esta fase ain no se mencionara a Silvestre o si se hace

se hara de manera muy superficial.



Finalmente, en el fondo del embudo se encuentran los usuarios que son conscientes de
que sufren del problema de sentir que no tienen nada que ponerse y estan dispuestos a darle
solucion a esta situacion y tomar una accion de compra. En esta etapa se ofrecera directamente
una solucion atractiva y se hara a través de herramientas como ofertas dadas que motiven a los
usuarios a realizar la compra, eventos propios donde se presenten demostraciones de los
productos ofrecidos por Silvestre, visitas al sitio web, llamadas a los clientes, participaciones en

ferias, entre otros.

3.4 Actividades comerciales

Las actividades comerciales estan divididas en:

° Publicidad

° Materiales digitales e impresos
° Publicidad en linea

° Mercadeo directo

° Publicaciones

Promocioén de ventas

Las actividades anteriormente mencionadas son esenciales para el éxito comercial de
Silvestre ya que estas actividades son esenciales para atraer a mayor cantidad de clientes. Asi
pues, la publicidad transmite informacion a través de revistas, transmisiones de radio local,
boletines, periddicos, entre otros. Son importantes para llegar a consumidores que reciben

informacidn fisica y auditiva. También estan los materiales digitales e impresos como los



folletos, volantes, carteles y diapositivas y la publicidad en linea que maneja consumidores por

medio de paginas web, redes sociales y blogs.

Por otro lado, también se beneficia del mercadeo directo que envia informacién por
medio de correo electronico o postal y visitas al cliente, publicaciones y la promocién, donde se
promueve la compra del producto por medio de ferias, conferencias, muestras del producto y
patrocinios. Todas estas actividades comerciales se encargan de recolectar clientes de diferentes
ubicaciones y con diferentes algoritmos que pueden estar interesados en los productos de
Silvestre 0 que incrementan el reconocimiento de la marca y comparten su valor. En este orden
de ideas, a medida que el emprendimiento aumenta su reconocimiento en el mercado, aumentan

sus clientes y asi, sus ventas.

3.5 Métricas

En Silvestre las métricas cumplen un papel fundamental, pues funcionan como
indicadores de las prioridades de la empresa y del cumplimiento de sus objetivos especificos,
para brindar informacién a cada miembro del equipo, ayudando a tener mejor desempefio, ética
y la ambicion que se usaran para medir la efectividad de Silvestre. Entre las métricas

implementadas por Silvestre encontramos:

<% Las Meétricas de Campafia, la cual determina la conducta del consumidor en

relacion con una camparia especifica (en las ventas efectivas y adquisicion de leads) y las



métricas de producto, que identifican el nivel de popularidad del producto y las caracteristicas
en cuanto a la competencia.

%  CAC (Costo de Adquirir los Clientes) se calcula con la suma de inversiones en
marketing e inversiones en ventas/clientes ganados. Las inversiones en marketing son la
elaboracion de materiales promocionales, las comisiones de ventas, eventos, viajes, sueldos del
equipo, entre otros.

%  Tiempo del ciclo de ventas: Para analizar este indicador es necesario medir cuénto

tiempo le toma en promedio al prospecto convertirse el cliente (a partir del primer contacto), asi

como el tiempo promedio que transcurre en cada una de las etapas.

4. Finanzas

4.1 Margen de contribucién por producto o servicio

Tabla 2
Margenes

Afio 1 Afio 2
Margen Bruto 47% 55%
Margen Operacional -38% 28%
Margen Neto -26% 19%

Fuente: Elaboracion propia (2022).

4.2 Punto de equilibrio en unidades y dinero por producto



El punto de Equilibrio de Silvestre son 30 unidades, equivalentes a $2°240.506 COP

Adjunto en Excel

4.3 Flujo de caja mensual 60 meses (5 afios)

Adjunto Excel

4.4 Balance general y estado de resultados

Adjunto Excel

5. Mercadeo y comunicacion

5.1 Objetivo

El objetivo que tiene Silvestre es poner en marcha aquellas acciones que identifican las
necesidades del mercado y las satisfacen. De esta manera, comienza con una estrategia de tréafico
en el mercado, es decir, con la atraccion de clientes por medio de blogs, presencia en redes
sociales y paginas web. Asi pues, sigue la fase de interaccion donde se crea un vinculo con el
prospecto y se programan contenidos y videos de la marca para ofrecer al publico, que en su
conversion generan ventas y duplicacion de los productos (por medio de publicidad, contenido
virtual y fisico, relacion con los consumidores y llamados a la accién) para asi lograr la
fidelizacion de cliente y el aumento de ventas. EI emprendimiento busca implementar dichas
estrategias para que la empresa pueda crecer y tener un modelo de negocio seguro, la detencién

oportuna de oportunidades, reconocimiento de marca y expansion del negocio.



Dicho lo anterior, Silvestre tiene como objetivos: Aumentar el reconocimiento de la
marca un 30% e incrementar sus ventas un 20% con respecto al reconocimiento y ventas
obtenidas hasta el 31 de agosto del 2022, fecha en que se hara el primer estudio financiero y
comercial del emprendimiento. De este modo, se mediran los logros segun los seguidores en la
red social de instagram, el nimero de veces que se compartio la pagina y las visitas del perfil y

en cuanto al incremento de ventas, se medira segun los ingresos y pafioletas vendidas.

Se hara uso de las estrategias mencionadas en el DOFA para potencializar la distincion
de la marca y su visibilidad en el mercado, estas se desarrollaran con el equipo de creacion y
mercadeo (ya que se contara con un equipo profesional de disefio y engagement) y asi lograr el
aumento de ventas por medio de dicho reconocimiento de Silvestre. Este objetivo es importante

para el emprendimiento, pues impulsa la marca y la hace competitiva en el mercado.

Se determina que el equipo lograra el objetivo dentro de 4 meses desde la fecha del

primer estudio financiero y comercial, es decir para el 31 de diciembre del 2022.

5.2 Tiempo

Los primeros seis meses, Silvestre enfocard sus actividades de mercadeo en generar
leads mediante la atraccién e interaccion con los clientes. Asi, paulatinamente los clientes se
iran convirtiendo y fidelizando a Silvestre. A partir del sexto mes, la estrategia de mercadeo

cambiard y su enfoque sera generar ventas y asimismo aumentar la cantidad de estas.22



5.3 Propuesta de valor

La propuesta de valor de Silvestre es ofrecer una prenda multiusos que se adapte a todas
las medidas de cuerpo, pues independientemente de la forma en que la usuaria decida usar la
prenda esta se va a acoplar a su tamafio. Asimismo, seran prendas llamativas, singulares y poco
comunes, pues destacardn con sus diferentes disefios y colores. De esta manera, nuestro
emprendimiento empezara siendo Unicamente una tienda virtual, mientras logra estabilizarse en
el mercado y ser una marca reconocida.

Silvestre sera preferida por las consumidoras, ya que no solo se enfocara en los disefios
y colores de su prenda multiusos, sino que también en generar contenido en redes sociales que
atraiga a las mujeres, que las impulse a mostrarse como quieren y las haga sentir comodas. La
pagina mostrara tutoriales de como usar las pafoletas y explicara el paso a paso de cada uno de
estos, dara tips segun el tipo de cuerpo y establecera una relacién cercana con las clientas por

medio de encuestas en historias y Q&A.

5.4 Segmentos

El segmento al que Silvestre estd enfocado son mujeres con la necesidad de conseguir
prendas que resalten en su closet gracias a sus auténticos disefios, con un estilo de vida
glamuroso, pero eco amigable y responsable con el medio ambiente. Estas mujeres se

encuentran en la zona norte de Bogota y Tunja, principalmente en estratos 4 y 5. Su edad oscila



entre 15y 70 afos y se arriesgan a probar nuevas propuestas de moda como lo son las pafioletas
multiusos de Silvestre. Por otro lado, este segmento estd compuesto de mujeres que trabajan en
lugares donde no se les exige vestir formal todo el tiempo, sino que su dress code es mas casual
y auténtico. Compran ropa por Instagram principalmente en emprendimientos colombianos

como Madre Tierra, Agua Bendita, Lola jeans, Armatura, entre otros.

5.5 Fortalezas de competidores

Segun el estudio de mercado, los competidores con los que cuenta este emprendimiento

son: Maka 's, Boretti, Bahe, Palma y Almay Valisse.

Las fortalezas que tienen estas marcas respecto a Silvestre son que ya tienen
reconocimiento, clientes fidelizados a la marca y posicionamiento en el sector. Muchas de estas
iniciaron sus operaciones hace mas de 5 afios por lo cual las empresas ya estan debidamente
constituidas y con operaciones definidas, de lo cual resulta que tengan cierta ventaja en relacion

con el conocimiento que tienen sobre la demanda y las preferencias del mercado.

° Maka 's: Recibe cualquier medio de pago, incluso pagos con tarjeta de crédito
online. Ademas, su empaque es 100% sostenible: Cajas y bolsas de carton.

° Boretti: Feed auténtico y atractivo, constante interaccion con clientes de instagram
por medio de la app y perfil logistico definido, envios nacionales gratis.

° Bahe: Estrategia de mercadeo 100% implementada, participa en distintas ferias y
showrooms, tiene pagina web y convenio de envios agiles con Servientrega y recibe varios

medios de pago como débito, crédito y efecty.



° Palmay Alma: Tiene pagina web, facil manejo de pagina web, potencializa red de
mercadeo por medio de campanfas, ofertas y combos especiales en fechas como el dia de la
madre. En cuanto a su estrategia logistica, maneja entrega rapida en Bogota.

° Valisse: Maneja pagina web con cobertura tanto internacional como nacional,
recibe cualquier medio de pago y participa en diferentes desfiles. Su red logistica permite recibir

cualquier tipo de actualizacién del envio.

5.6 Debilidades de competidores

Las debilidades que tienen nuestros competidores son que sus disefios no son
arriesgados, normalmente son de colores convencionales y no responden a la demanda de los
consumidores que piden méas extravagancia en los bocetos. Asimismo, muchas de las marcas no
tienen un rasgo distintivo en sus accesorios, simplemente lanzan al mercado diferentes
propuestas. En nuestro caso, queremos que Silvestre lleve consigo una huella colombiana que

ensefie sus hermosos paisajes y animales.

° Maka 's: No tiene convenios con domiciliarios nacionales y respecto a su red de
mercadeo, no es activa en las redes sociales.

° Boretti: No ofrece diferentes disefios, unicamente diferentes colores y degradados.
No ha implementado empaques sostenibles.

° Bahe: Poca oferta (disponibilidad) de accesorios como pafioletas.

° Valisse: No ofrece diferentes tamaios.



5.7 Modelo de ventas

El modelo de ventas de Silvestre es un modelo B2C por lo que nuestro publico objetivo
seran los consumidores finales, especificamente mujeres entre 15 y 70 afios de estrato medio
alto que sean usuarias de Instagram, pues este sera nuestro principal canal de ventas. Para esto,

se procedera con el modelo AIDA (Atencion, interés, deseo y acciéon)

° Atencion: Es el primer paso que damos con una audiencia que ni siquiera nos
conoce. La idea es generar curiosidad e intriga para que el futuro cliente piense en el producto
0 servicio y tome conciencia del mismo.

° Interés: En este paso se muestra a los clientes el por qué necesitan esa oferta
brindando informacion de interés y transformando las caracteristicas del producto en beneficios.

° Deseo: El interés de la etapa anterior se transforma en una necesidad que resolvera
el problema del cliente.

° Accidn: Es el empujon final que necesita el usuario para realizar la compra, puede

llevarse a cabo a través de ofertas y descuentos.

Por otro lado, el canal de ventas sera Instagram, pues, la idea es implementar el menor
tiempo, con la mejor comunicacion y con la mayor rentabilidad posible, por lo que decidimos
enfocarnos en vender a través de esta red social que permite la creacion e impulso de marca,
segmentacion avanzada, geolocalizacion, interaccion y feedback, entre otros. . De esta manera,
el perfil de Silvestre tendra en su descripcion el link de la pagina web para que asi los usuarios

puedan redirigirse a esta, conocer el portafolio de Silvestre y finalmente realizar la compra.



5.8 Lanzamiento

El lanzamiento de la marca Silvestre se hara a través de las redes sociales, principalmente
Instagram. Para esto, nos apoyaremos en familiares y amigos para que ayuden a difundir la
pagina de Silvestre y asi se propague y sea divulgado a mas usuarios de la red. Los dos primeros
dias de lanzamiento, Silvestre contara con envios gratuitos, con el fin de incentivar y promover
la venta de los productos. Asimismo, se contactaran influencers o instagramers con mas de 7
mil seguidores en Instagram para que sean embajadores de la marca y compartan post e historias

utilizando los accesorios de Silvestre.

Cabe resaltar que, para el lanzamiento de la marca, los dias antes se publicaran post con
imagenes de las pafioletas y sus diferentes medidas, se ensefiaran los disefios, las formas de
usarlos y seran vestidos por diferentes cuerpos y tallas para que se logre transmitir nuestro
mensaje (prenda versatil y compatible con diferentes tallas). De esta manera, en el lanzamiento
se harén descuentos como: 15% de descuento por suscribirse al newsletter de Silvestre y 20%
de descuento por la compra de 2 accesorios 0 mas. Igualmente, se haran actividades como rifas:
Los usuarios siguen la pagina, la comparten y comentan en la publicacion con el fin ser

participante en el ejercicio.

5.9 Equipo necesario



Para iniciar, el equipo de Silvestre estard compuesto por Maria Fernanda Rondén y
Monica Lépez (emprendedoras) y cuenta con el apoyo de Laura Rondon (proveedora de
disefios), un proveedor de telas, una empresa de sublimacion de telas, una modista y un
domiciliario que se encargue de los envios en Bogota, pues los envios nacionales se manejan
con empresas de entregas. Sin embargo, a medida que avanza el tiempo, Silvestre vinculara a

MAs personas a su equipo, empezando por un contador y por un asesor legal.

5.10 Presupuesto

Para Silvestre los gastos en marketing son una inversion a largo plazo, pues estos son
los que le generaran crecimiento a la empresa. Es por esto que se debe aprovechar al maximo
todo lo invertido para alcanzar la mejor toma de decisiones para el area. En el caso de Silvestre,
el presupuesto de mercadeo se planificara cada trimestre, teniendo en cuenta las diferentes
necesidades que vayan surgiendo para el negocio, esto se hard en diferentes partidas para
clasificar los gastos relacionados con esas acciones planteadas como publicidad online,
contrataciones para el equipo, software especifico de marketing, creacién de contenido en

formato post o video.

En el primer trimestre de funcionamiento de Silvestre los gastos asociados a acciones de

mercadeo seran los siguientes:

° Creacion de contenido: Esta estrategia no tendra ningin costo, pues correra por
nuestra cuenta, apoyandonos de los espacios y herramientas que nos brinda la Universidad del
Rosario como lo son el Makerspace de la sede de Emprendimiento e Innovacion, el cual cuenta

con un espacio y herramientas necesarias para realizar sesiones de fotos de los productos y el



agendamiento de citas para la asesoria de audiovisuales en la sede de Emprendimiento e
Innovacion donde nos brindaran conocimiento sobre el manejo de herramientas y técnicas para
generar contenido de calidad.

° Obsequiar parfioletas de Silvestre a personas que cumplan con un perfil adecuado
para ser promotoras de la marca. Entre los requisitos estan que tenga mas de 7.000 seguidores
en Instagram y que sea una mujer que encaje con nuestra buyer persona. EI monto monetario de

esta estrategia sera de $65.000 por persona y en total trabajaremos con 4 influencers.

PITCH

https://www.canva.com/design/DAFDFKzBqgg8/gEfLtpCfUI06SIBBA0SxsA/view?utm content

=DAFDFKzBgg8&utm campaign=designshare&utm medium=Ilink2&utm source=sharebutton



https://www.canva.com/design/DAFDFKzBgg8/gEfLtpCfUl06SJBBAoSxsA/view?utm_content=DAFDFKzBgg8&utm_campaign=designshare&utm_medium=link2&utm_source=sharebutton
https://www.canva.com/design/DAFDFKzBgg8/gEfLtpCfUl06SJBBAoSxsA/view?utm_content=DAFDFKzBgg8&utm_campaign=designshare&utm_medium=link2&utm_source=sharebutton
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