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Resumen

El proyecto Reve, Planifesting your life fue desarrollado en el afio 2023, durante el cual se
establecio una profunda investigacion que llevo a entender que la salud mental era un tema de
interés para el mercado colombiano, especificamente para Bogota. A raiz de esto se identificaron
los motivos mediante los cuales ocurria el deterioro del bienestar, y se desarroll6 una solucién a
esta problematica mediante la creacion de agendas y libretas fisicas enfocadas en la organizacion
del tiempo y las emociones mediante diferentes actividades como el journaling, la creacion de un
vision board, to do list diarios, entre otros.

Durante la investigacion se identifico que, aunque habia un amplio interés por la
organizacion de las tareas, el tiempo y las emociones en formatos fisicos, habia una gran
oportunidad de negocio enfocada en aquellos interesados en plataformas y medios digitales. Es
por eso por lo que este proyecto consiste en la creacion de una segunda linea de negocio que
busca ayudar a las personas a mejorar su salud mental por medio del desarrollo de libretas y
agendas digitales que llevan a los clientes a tener un espacio de aceptacion, introspeccién y
organizacion, totalmente accesible y practico debido a la facilidad de acceso a celulares y otros
aparatos electronicos.

Las libretas seguiran manteniendo la personalizacién, un factor en el que nos hemos
enfocado para brindarle el mejor producto al cliente. Esta se realizara mediante diferentes
opciones que se podran elegir las secciones que se quieren incluir en las libretas y que se adaptan
a los gustos y necesidades de cada persona. Lo que se busca con esta segunda linea de negocio es
impulsar los negocios sostenibles, ya que, aunque nuestro prototipo #1 estaba enfocado a la

sostenibilidad, tenia algunos factores como el uso de hojas, que dificultaban que el proyecto
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fuera casi sostenible. Al hacer parte del universo digital, podemos garantizar ain mas, la

creacion de un producto que se adapte a las tendencias medioambientales y la mentalidad
ecologica de nuestros consumidores.

Mediante el desarrollo de este segundo prototipo se busca alcanzar una mayor participacion
en el mercado, llegar a nuevos clientes y nichos de mercado y crear una comunidad fuerte que
gire en torno a la salud mental; todo esto alcanzando el punto de equilibrio en menos de 12
meses y demostrando que efectivamente la salud mental en Colombia es una necesidad que se
puede monetizar y la cual ademas puede tener un fuerte impacto en sus consumidores al

ayudarlos a alcanzar el bienestar.

Palabras clave

Bienestar, libreta, digital, vision board, jounaling, to do list, mandalas, mindfulness, salud

mental.
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Abstract

The Reve, Planifesting your life project was developed in 2023, during which in-depth
research was established that led to the understanding that mental health was a topic of interest
for the Colombian market, specifically for Bogota. As a result of this, the reasons why the
deterioration of well-being occurred were identified, and a solution to this problem was
developed through the creation of physical agendas and notebooks focused on the organization
of time and emotions through different activities such as journaling, creation of a vision board,
daily to do lists, among others.

During the research, it was identified that, although there was broad interest in the
organization of tasks, time and emotions in physical formats, there was a great business
opportunity focused on those interested in digital platforms and media. That is why this project
consists of the creation of a second line of business that seeks to help people improve their
mental health through the development of digital notebooks and agendas that lead clients to have
a space of acceptance, introspection, and organization, totally accessible and practical due to the
ease of access to cell phones and other electronic devices.

The notebooks will continue to maintain personalization, a factor that we have focused on
to provide the best product to the customer. This will be done through different options that
allow you to choose the sections that you want to include in the notebooks and that adapt to the
tastes and needs of each person. What is sought with this second line of business is to promote
sustainable businesses, since, although our prototype #1 was focused on sustainability, it had
some factors such as the use of paper, which made it difficult for the project to be completely
sustainable. By being part of the digital universe, we can further guarantee the creation of a

product that adapts to environmental trends and the ecological mentality of our consumers.
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Through the development of this second prototype, the aim is to achieve a greater market

share, reach new clients and market niches and create a strong community that revolves around
mental health; all this reaching the break-even point in less than 12 months and demonstrating
that mental health in Colombia is indeed a need that can be monetized and which can also have a

strong impact on its consumers by helping them achieve well-being.

Keywords
Wellbeing, notebook, digital, vision board, jounaling, to do list, mandalas, mindfulness,

mental health.
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1. Introduccion

1.1 Justificacion

Después de identificar las problematicas relacionadas a la salud mental de la
poblacién colombiana, se desarrollaron rigurosos estudios que permitieron comprobar que
Reve, era efectivamente un proyecto viable y con relevancia en el mercado. A partir de lo
anterior, y después de haber sacado el primer prototipo de libretas y agendas fisicas con
actividades diarias enfocadas a mejorar la salud mental, encontramos gracias a las encuestas
y entrevistas realizadas que estabamos dejando de lado a un segmento muy importante del
mercado, a todos aquellos que les interesa la organizacion del tiempo y de las emociones
pero que preferian registrar sus avances de forma digital, en un celular u otro aparato
dispositivo.

Es por esto por lo que, la creacion de una segunda linea de negocio se volvio algo
viable y necesario, ya que la idea del proyecto Reve, Planifesting your life era llegar a una
gran cantidad de personas con el fin de mejorar la salud mental de los colombianos ya que
aproximadamente el 66,3% de los colombianos ha dicho que han enfrentado en algin punto
de su vida problemas relacionados al bienestar mental y emocional. (Ministerio de Cultura,
2023)

Por otro lado, la tecnologia a raiz de la pandemia se volvio algo clave para el
desarrollo de las personas ya que les permitié seguir conectados con el mundo, pero de una
forma distinta. Hoy en dia la gran mayoria de la poblacion colombiana cuenta con un aparato
electronico, y es por esto que una linea de negocio digital se vuelve mucho mas factible de
realizar para mi como emprendedora y mucho mas facil de acceder para los futuros clientes.

El facil acceso a herramientas digitales, hacen que la creacion de libretas y agendas digitales
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sean mucho mas interactivas, accesibles, viables de realizar, ademas de que nos abren la

puerta a un nuevo mercado que no habiamos logrado penetrar con el primer prototipo.

También es importante mencionar que el proyecto tiene cuatro pilares que se buscan
mantener en esta nueva linea de negocio. El primero, proporcionar a los consumidores una
herramienta para organizar sus vidas, convirtiendo sus suefios en metas alcanzables mediante
la planificacion y el seguimiento de objetivos. Segundo, fomentar la conexidn personal y la
introspeccion para ayudar a las personas a expresar sus emociones de forma mas librey a
encontrar respuestas mediante los andlisis que generen. Tercero, permitir la personalizacion
del producto para satisfacer las necesidades individuales de los clientes, por medio de la
eleccion de las secciones que conformaran su libreta y de los colores y otros elementos que
facilitaran la vinculacién de los clientes con el producto. Y, por altimo, integrar
consideraciones ambientales en el disefio y la produccion del producto, respondiendo a la
creciente demanda de productos sostenible. Esto se lograra en esta nueva linea de negocio
mediante la creacion de esta libreta virtual que les permitira a los clientes tener a la mano esta
herramienta de organizacion e introspeccion con el fin de mejorar su salud mental, organizar
sus tareas y emociones.

Estos objetivos reflejan nuestra vision de ofrecer herramientas que no solo mejoren la
vida diaria de las personas, sino que también promuevan su bienestar y el cuidado del

entorno.

1.2 Objetivos de Investigacion.
Validar la pertinencia comercial de un modelo empresarial digital centrado en el bienestar

mental y emocional enfocado en el mercado colombiano especificamente en Bogota.
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1.3 Objetivo General.
Establecer un modelo de negocio en el cual se creen herramientas que promuevan el
bienestar emocional y mental de la poblacion colombiana por medio de la organizacion de

pensamientos, tareas y emociones de forma digital.

1.4 Objetivos Especificos.

e Comercializar agendas/libretas personalizadas digitales que sirvan como herramienta para
mejorar el bienestar emocional y mental de las personas, al proporcionarles las bases que
les permitiran orientar sus pensamiento y acciones hacia un mismo objetivo.

e Crear estrategias de ventas y mercadeo que generen visibilidad en el mercado y la
creacion de una comunidad en torno a la marca y al alcance del bienestar.

e Desarrollar un modelo de negocio rentable que permita alcanzar el punto de equilibrio en

los primeros 12 meses.
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2. Modelo de Negocio

2.1 ldentificacion de la Oportunidad para Emprender.

Con el fin de analizar e identificar las necesidades y dolencias no suplidas ni resueltas
con el prototipo #1, se realizo un estudio del mercado con el fin de definir aquellas
oportunidades que se presentaban para la creacion de una nueva linea de negocio. Con esta
investigacion se busca validar la verdadera necesidad de nuestro nicho de mercado de acceder a
herramientas digitales que ayuden al desarrollo de la salud mental por medio de la realizacién de

libretas y agendas digitales que faciliten la organizacion de las emociones, las tareas y el tiempo.

2.1.1. Origen de la Idea
El origen de la idea surge principalmente de un hallazgo que se hizo y que nos dio a

entender la importancia de promover el bienestar emocional y mental de la poblacion
colombiana ya que hay un gran nimero de personas que se enfrentan a problematicas que
ponen en riesgo su salud mental diariamente, y que no tienen acceso a tratamientos o a
herramientas que les brinden apoyo. Lo que se busca con este proyecto es proveer
herramientas que ayuden a construir una sociedad mas feliz, a través de la priorizacién de la
salud mental con el fin de disminuir las tasas de depresion, ansiedad, estrés y suicidios de la
poblacién colombiana ya que la tasa de suicidios increment6 en 15,73% en Octubre de 2023
sumando 30.021 casos de suicidios atendidos, y es una tasa que sigue en aumento a causa de

las enfermedades de salud mentales en Colombia.(Procuraduria General de la Nacién, 2023).

Por otro lado, es importante mencionar que el 66,3% de los colombianos han sufrido
de algun problema de salud mental, principalmente las mujeres con un 69,9% de

participacion y en el rango entre 18 a 24 afios.(Ministerio de Cultura, 2023) Estas cifras nos
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demuestran y comprueban que existe una oportunidad comercial y un interés de parte del

publico objetivo de resolver un problema en comun relacionado con la salud mental. Nuestro
producto es una excelente alternativa para mejorar el manejo del tiempo, las tareas y las
emociones ya que ademas el pais tiene una deficiencia con respecto a los canales de atencion
y especialistas que atienden este tipo de casos. Colombia deberia tener por cada 100.000
habitantes, 10 psiquiatras segun la OMS, pero lastimosamente solo cuenta con 2.5 psiquiatras
cada 100.000 habitantes(Vanegas, 2022) , un dato realmente preocupante pero que nos
comprueba nuevamente que nuestras libretas pueden ser una excelente herramienta de apoyo

para la poblacidon colombiana que vive este tipo de situaciones.

Ademas, existe una preocupacion real y totalmente relevante a lo largo de los afios de
encontrar alternativas ecoldgicas y sostenibles que remplacen las tradicionales. Es por eso
por lo que, aunque en el primer prototipo se realizd un acercamiento a cambiar estas
alternativas, en esta segunda linea de negocio se le dara un enfoque mucho mas fuerte y
relevante ya que al volverlo una herramienta digital, estamos eliminando el uso de papel y
por ende la tala de arboles para la produccién de hojas de papel. También es importante
mencionar que estd comprobado que existe un auge por las tendencias sostenibles ya que el
calentamiento global y el cambio climatico se estan convirtiendo en problemas que vemos
reflejados a diario. En Colombia se podria decir que problematicas como la deforestacion,
que podria afectar a Reve si el producto fuera solo libretas en fisico, llevo en el 2021 a perder
174.000 hectareas de bosque, generando grandes problemas y afectaciones en los
ecosistemas del pais. Por eso mismo el gobierno colombiano toma como prioridad la

proteccién de la biodiversidad apoya los negocios verdes. (Redaccién BIBO, 2023)
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Por ultimo, este segundo prototipo tiene como propdsito expandir el acceso al mercado de

personas que prefieren el uso de herramientas electronicas antes que fisicas. Aungue existe un
reconocimiento por la importancia de la escritura a mano y del uso del papel y lapiz, si es
importante la adaptacion a nuevas tendencias y a la revolucion 4.0 de tecnologia. Las
generaciones mas afectadas por su salud mental son a la vez las generaciones que mas
familiarizadas estan con la tecnologia y que més a gusto se siente con ellas. Cada dia las
empresas se vuelven mas digitales ya que esto les permite incorporar la tecnologia inteligente
gracias a la facil comunicacion, el analisis y uso de datos que facilitan el desarrollo de las

herramientas.(Deloitte, 2024)

A partir de lo anterior, se puede comprobar que el proyecto de creacion de una segunda

linea de negocio enfocada a libretas y agendas que ayuden a mejorar la salud mental es:

e Deseable: la realizacion de este proyecto se convierte en algo deseable por el pablico
objetivo ya que como se comprobd anteriormente, la salud mental es un tema que
necesita especial atencion y sobre el cual se puede crear un modelo de negocio claro y
exitoso ya que el producto seria una buena solucion a la problemaética en términos de
accesibilidad, practicidad, sostenibilidad, economia, entre otras.

e Factible: Es un proyecto completamente factible ya que el primer prototipo existe
actualmente y fue exitoso debido a las repercusiones que tuvo en los clientes. Las
diferentes actividades propuestas, la personalizacion, las herramientas que se utilizaron y
las secciones disefiadas, permitieron que los clientes tuvieran una facilidad para organizar

sus tareas, expresar sus emociones, planear sus proyectos y las acciones que iban a tomar,
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calmar la mente, encontrar espacios de relajacion, trabajar en la introspeccion y en lograr

alcanzar su mejor version.

e Viable: Este segundo prototipo nos va a permitir llegar a un nuevo segmento del mercado
al cuél no logramos llegar con la primera linea de negocio. Es viable realizarlo ya que se
realiza una Unica inversion, la creacion de las plantillas online, y el resto de los gastos se
pueden ir adaptando con un presupuesto mas bajo, como la personalizacion. Ademas, ya
se tiene el concepto sobre las libretas y agendas fisicas y es mucho mas sencillo
adaptarlas a lo digital ya que nos ahorra gastos y realmente lo digital corresponde al paso

anterior a la impresion del producto.

Se podria concluir que esta linea de negocio tiene un increible potencial para ser
desarrollado ya que resuelve a las necesidades del mercado, se adapta a un nuevo segmento,
se adapta a las nuevas tendencias, podria tener un alcance incluso mas fuerte que las libretas
fisicas por la facilidad de acceso a herramientas virtuales, la inversion es menor, es un
producto sostenible y puede validarse como una herramienta extremadamente Util para

ayudar a solucionar los problemas de salud mental de la poblacion colombiana.

2.1.2 Descripcion del Problema

La salud mental siempre ha sido un problema presente en la sociedad a nivel global. La
depresion, el estrés y la ansiedad, son factores con los cuales convivimos diariamente y que
generan un impacto en nuestra forma de relacionarnos, de realizar las tareas y de afrontar nuestro
dia a dia. Se podria mencionar que casi 2.200 personas y 800.000 personas por afio se quitan la

vida a diario, una cada 40 segundos. (Votruba, 2018)
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Con respecto al panorama nacional, se podria decir que, a raiz de la pandemia, las

enfermedades mentales incrementaron debido a las situaciones que tuvieron que enfrentar las
personas en sus casas en el encierro causado por el COVID 19. Después de la pandemia, casi la
mitad, el 44,5%, de la poblacion colombiana identificé que la casa era el lugar donde mas
vulnerables se sentian, un concepto que asombro bastante ya que se esperaria que los hogares
debiesen ser los espacios seguros de las personas, en donde mas tranquilidad y paz sintieran,

pero no fue asi. (Ministerio de Salud y Proteccion Social, 2023). Ademas, se demostré que, a raiz
de lo anterior, que desarrollar actividades recreativas, de ocio o0 que saquen a las personas de la
rutina como lo son hablar con amigos o con la familia, realizar actividades fisicas, realizar
actividades que desarrollen la creatividad, o simplemente escribir, son cosas que mejoran la
calidad de vida de las personas. (DANE- Departamento Administrativo Nacional de Estadistica,

2021)

Las relaciones interpersonales son claves para la felicidad, y debido a la pandemia
perdimos contacto con amigos y familiares que eran elementos clave del bienestar mental y
emocional de la poblacién. Por otro lado, al vivir en una generacién arraigada a las redes
sociales, existen un problema de comparaciones, de sentirse insuficiente, de intentar alcanzar
estandares casi imposibles que nos ha impuesto la sociedad y que lo Unico que han logrado es
generar en las personas una falta de autoestima y de seguridad que se vio reflejada en un
aumento de la tasa de suicidios y depresién después del COVID 19 la cual fue una época en que
para muchas personas la Gnica compafiia existente era un celular u aparato electronico. Después
de la pandemia, en el primer trimestre del 2021 se registraron 709 casos de suicidio, mostrando
gue hubo un aumento en comparacion al 2019 (afio antes de la pandemia), en el cual hubo 496

casos de suicidio.(DANE- Departamento Administrativo Nacional de Estadistica, 2021)
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Por otro lado, otra de las problematicas que vemos presentes en nuestro dia a dia es el

calentamiento global y el cambio climatico. En el pasado mes de enero de 2024, sufrimos fuertes
incendios a causa del fendmeno del nifio. Colombia es un pais que pasa por temporadas de altas
temperaturas que desencadenan en sequias, generando que en los primeros meses del 2024
hubiera 883 municipios en riesgo de incendios forestales.(DW, 2024). Gran parte de la fauna 'y
flora de la ciudad se vio afectada debido a esta condicion, la cual se debe al calentamiento del
océano pacifico y como se menciond en la justificacion de este escrito, la deforestacion es uno de
los temas mas relevantes para Colombia ya que se busca cuidar la biodiversidad de nuestro pais.
Al ser esta una de las problematicas, el factor digital de nuestras libretas puede llegar a tener un

amplio impacto ambiental ya que reduciria el uso de hojas de papel y por ende, la tala de arboles.

Ademas, La sostenibilidad es tendencia globalmente ya que se busca construir un mundo
mucho mas ecoldgico en el cual podamos vivir en un futuro no tan lejano como pensamos.
Colombia no se queda atras con respecto a esta tendencia ya que la naturaleza ha sido por mucho
tiempo la base del desarrollo de Colombia gracias a la flora y la fauna que posee, la exportacién
de café, flores, petréleo y carbon. Sin embargo, al ser el segundo pais mas biodiverso del mundo,
se deberia luchar por garantizar que el crecimiento no vaya en contra del capital natural. La
conservacion de la naturaleza colombiana es una de las mayores prioridades ya que sus paisajes
y ecosistemas nos recuerdan la profunda relacion que mantiene el ser humano con la naturaleza.
(The Nature Conservancy, 2024). Ya que sabemos que en Colombia la sostenibilidad es un tema
relevante, es importante enfocarnos en crear negocios verdes que no solo resuelvan
problematicas especificas, sino que también se centren en circunstancias globales y que puedan

tener un impacto no solo local sino mundial, como lo es la creacion de negocios verdes. De
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hecho, en Colombia el 77% de las empresas de Colombia actualmente tiene en cuenta esto y por

eso mismo desarrollaron una estrategia de sostenibilidad. (Gomez Pefia, 2022)

Si podemos hacer parte de ese porcentaje interesado en crear consciencia ambiental y en
desarrollar alternativas sostenibles, podemos tener un producto que a largo plazo podria hasta

llegar a conseguir recursos del gobierno u otras entidades para su desarrollo.

Por Gltimo, las herramientas que conocemos que nos podrian servir para garantizar el
bienestar, suelen ser muy costosas, como lo son asistir a psicélogos y terapeutas. Es por eso que,
al no tener herramientas mas accesibles para la poblacion, el bienestar pasa a un segundo plano
con respecto a gastos de primera necesidad. Si se pudiera brindar herramientas que estuvieran un
poco mas al alcance de las personas, se podria trabajar ain mas en la gestion de las emociones y
la organizacion de las ideas. Existe un notorio desafio relacionado a la falta de acceso a servicios
de salud mental causados principalmente por la falta de acceso equitativo a herramientas de
ayuda como psicélogos y psiquiatras, falta de infraestructura, recursos o disponibilidad, que
vuelven herramientas que deberian ser basicas en un lujo al que pocas personas pueden acceder.

(Ledesma Bravo, 2023)

En conclusidn, se podria decir que existe una problematica real con respecto a la salud
mental de la poblacién colombiana, a la sostenibilidad y la creacion de Negocios Verdes, a la
adaptacion a nuevas tecnologias y saberes y al desarrollo de herramientas que ayuden a construir

una mejor sociedad.

2.1.3 ldentificacion y Justificacion de los Problemas Juridicos
A la hora de llevar a cabo esta segunda linea de negocio, se pueden identificar algunos

problemas juridicos que se pueden presentar a la hora de llevar a cabo este segundo prototipo. El
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primer problema que se encontro fue que al no ser una marca que esté inscrita en la Camara de

Comercio, ni que esté registrada, se pueden presentar problemas de plagio con respecto al
contenido de la libreta, lo cual es algo que podria ser muy complicado para el negocio ya que es

gracias al contenido de estas libretas que se logra solucionar la problemaética de los clientes.

Por otro lado, al contratar a un disefiador externo para que haga las secciones
correspondientes de la libreta, podriamos tener un riesgo con respecto a los derechos de autor. Es
por eso que es de suma importancia acordar con el disefiador previamente que la distribucion del
disefio y de los derechos nos pertenecen como empresa al haberlos comprado y que podemos

usarlos en nuestros productos libremente.

Por altimo, es importante tener en cuenta que las libretas deben incluir apartados legales
que nos ayuden a explicarle a los consumidores que este producto tiene como propésito
ayudarlos a mejorar su bienestar emocional y mental por medio de ejercicios que si se hacen
constantemente pueden llegar a tener una repercusién positiva, pero que esta herramienta no

remplaza la ayuda de profesionales.
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3. Modelo de Negocio

La creacion de una segunda linea de negocio tiene como objetivo principal dos factores.
El primero, convertirse en una solucién a problemas de salud mental, sostenibilidad,
accesibilidad y practicidad, las cuales fueron mencionadas anteriormente. Pero también, se
espera gue el producto sea comercial y que tenga un impacto en aquellos consumidores a los
cuales no logramos llegar con la realizacion del primer prototipo. Para esto, se espera que, a
través de diferentes preguntas e investigaciones, logremos llegar a hallazgos que nos permitan
saber mas sobre nuestro pablico objetivo, las necesidades que tienen y la forma en la que se

pueden resolver agregandole valor al producto.

3.1 Propuesta de Valor

La propuesta de valor que esta ofreciendo la marca es la creacién de una nueva linea
de negocio enfocada en el bienestar mental y emocional de las personas, al alcance de todos.
Por medio de la elaboracion de una agenda personalizada digital, las personas tendran la
posibilidad de gestionar de mejor forma las tareas diarias, organizar su tiempo de forma
adecuada y desarrollar bienestar a través de la escritura y la expresion de sentimientos.
Ademas, no solo se limita a ser una agenda, sino una completa guia con ejercicios practicos
que ayudaran al cliente a organizar su mente y emociones. Estd comprobado que una persona
gue posee una buena salud mental trabaja de mejor manera, permite que las personas
desarrollen su potencial, aportan valores y conocimiento a sus equipos y saben hacerle frente
al estrés. Cuando una persona posee una mala salud mental, inhibe en todos los niveles a las

otras personas.(Votruba, 2018)
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Por otro lado, al ser una agenda digital, se convierte en una herramienta sostenible debido

a varias razones:

e Reduccion del consumo de papel: Al ser una herramienta digital, no requiere la impresion
de papel, lo que contribuye a la conservacion de recursos naturales y a la reduccion de
residuos.

e Accesibilidad: Al estar disponible en formato digital, la agenda puede ser accesible desde
cualquier dispositivo con conexién a internet, lo que aumenta su conveniencia y su
alcance a una mayor cantidad de personas.

e Actualizaciones y personalizacion: La naturaleza digital de la agenda permite realizar
actualizaciones en tiempo real y adaptar el contenido de manera personalizada segun las
necesidades y preferencias de los usuarios, lo que aumenta su valor y utilidad a lo largo
del tiempo.

e Andlisis de datos: La agenda digital puede recopilar datos sobre el uso y las preferencias
de los usuarios, lo que permite obtener informacion valiosa para mejorar continuamente
la experiencia del usuario y adaptar el contenido de manera mas efectiva.

e Costos operativos reducidos: Aunque la inversion inicial en el desarrollo de la plataforma
digital puede ser significativa, una vez establecida, los costos operativos suelen ser
menores en comparacién con la produccién y distribucidn de agendas fisicas.

e Flexibilidad y versatilidad: La agenda digital puede integrar una variedad de funciones
adicionales, como recordatorios, seguimiento de habitos, herramientas de productividad y

recursos de bienestar, lo que la hace mas versatil y atractiva para los usuarios.

En resumen, una agenda de bienestar digital es sostenible porque contribuye a la
conservacion de recursos naturales, es accesible y adaptable, recopila datos para mejorar
continuamente la experiencia del usuario, tiene costos operativos reducidos y ofrece una mayor

versatilidad y funcionalidad.

También, por otro lado, se busca eliminar la cultura de la inmediatez, un concepto que ha

estado muy arraigado por las ltimas generaciones y que puede traer consecuencias negativas,
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como la pérdida de la capacidad de espera y de atencidn sostenida, asi como la ansiedad

relacionada con la necesidad constante de estar conectado y disponible. Ademas, puede llevar a
una menor apreciacion por las experiencias profundas y significativas que requieren tiempo y

dedicacion.

En resumen, la cultura de la inmediatez es un fendmeno sociocultural caracterizado por la
busqueda de resultados rapidos y la gratificacion instantanea, influenciado por avances
tecnoldgicos y cambios en las expectativas sociales.(Rego, 2023) Lo que Se espera con este
proyecto es generar momentos de reflexion, espacios de conexion y claridad mental y emocional
que le permitan al usuario organizar de mejor manera sus tiempos y tareas ademas de alcanzar la

satisfaccion, la felicidad y el bienestar.

Por Gltimo, conocemos el creciente interés en el bienestar y nos enfocamos en construir
una comunidad en torno a esta iniciativa. Mas alla de simplemente vender agendas, buscamos

crear un espacio donde las personas puedan conectarse, aprender y crecer juntas.

A medida que nuestra comunidad crece, tenemos la vision de ofrecer una variedad de
actividades de mindfulness, como talleres de respiracion, cursos de yoga, caminatas en la
naturaleza y meditaciones en vivo. Queremos proporcionar a huestros miembros herramientas

practicas y experiencias significativas para aumentar su bienestar integral.

Al centrarnos en la creacién de una comunidad activa y comprometida, aspiramos a
ofrecer un apoyo continuo para el desarrollo personal y el bienestar emocional de nuestros
miembros. Creemos que al reunir a personas con intereses comunes y ofrecerles recursos
valiosos, podemos fomentar un cambio positivo tanto a nivel individual como colectivo. Cuando

las personas cuentan con redes de apoyo, el entorno se vuelve protector y permite que dichas
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personas adquieran nuevas capacidades para enfrentar las diferentes situaciones que se les

presenten, ademas de contribuir de forma directa a su bienestar mental y emocional. (DANE-

Departamento Administrativo Nacional de Estadistica, 2021)

Por otro lado, se espera para el futuro con este proyecto convertir a nuestra comunidad en
otra linea de negocio aprovechando que una de las visiones que se tiene para Colombia es la
oportunidad de atraer turistas nacionales e internacionales interesados en el turismo de bienestar.
Debido al crecimiento de enfermedades como el estrés, el insomnio, ansiedad, dolor de espalda,
obesidad, entre otros, hay un creciente interés por adquirir estilos de vida saludables que le

permitan a las mejorar su salud mental.(Colombia Potencial de la Vida, 2022)

3.2 Caracteristicas de Producto o Servicio (Lienzo Propuesta de Valor)

Por medio del uso de las entrevistas y las encuestas realizadas en la primera entrega y
gracias a la investigacion realizada, se logré comprender el mercado desde un enfoque distinto
mediante el cual se evidenciaron las carencias existentes con respecto al primer prototipo creado
por la marca, se establecieron nuevas necesidades y dolores en los clientes, y se crearon nuevas
oportunidades de mejora con respecto al producto. A continuacion, las veremos representadas en

un lienzo de propuesta de valor:

Figura 1

Lienzo Propuesta de Valor
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Propuesta de valor: creacién de una nueva linea de negocis enel de clientes: Mujeres y hombres entre los 18 y los 50 afios
i ional d 1 s

Propuesta de Valor Gesemenay las porsonas, al de todos. Por interesedos an mejorar su salud mental, su organizacién del ismpo,
medic dela slaboracién de una agenda personalizeda digital sus finanzas y su estabilidad emocional,

Creadores de alegrias

Alegrias
us tareas diaria: 1

Trabajos del cliente

Productos y servicios

Frustraciones

Aliviadores de frustraciones

Fuente: Elaboracién propia

Se podria concluir que el principal dolor que presentan nuestros clientes es la
dificultad de trabajar en su salud mental ya que para algunos representa un costo muy
alto, otros no encuentran las herramientas correctas y otros al no tener un buen control
sobre el manejo de su tiempo, pensamientos y emociones, no se han dado cuenta de la
importancia de trabajar en su salud mental.

Por otro lado, es importante mencionar que las frustraciones que se presentaban
en los clientes nos permitieron darnos cuenta de que, aunque el factor sostenible y la
personalizacion era importante, las alternativas ya existentes en el mercado, como las
libretas fisicas, no cumplian en un 100% sus expectativas relacionadas al tema
ecoldgico.

La organizacion del tiempo, de los pensamientos, economia, pendientes y

objetivos es lo més relevante para nuestros clientes, y por eso el lograr integrar cada uno
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de estos aspectos en un mismo lugar va a ser un éxito rotundo ya que no hay otra

herramienta en el mercado como la que se esta creando.

3.3 Segmento del Cliente
Para profundizar, es importante realizar el anélisis PESTLE considerando el contexto
especifico de Bogota, Colombia, en relacion con la salud mental, es importante examinar algunos

datos y tendencias relevantes:

e Politico:

En Colombia, el gobierno ha mostrado un interés creciente en abordar los problemas de
salud mental. Se han implementado politicas para promover la prevencion, el tratamiento y la
sensibilizacion sobre los trastornos mentales. El gobierno de Gustavo Petro por medio de su
reforma de salud ha identificado la salud mental como un pilar clave para tener en cuenta en la
reforma a la salud realizada en el afio 2023, la cual profundiza y explica los casos de situaciones
derivadas de trastornos mentales y cémo estos han sido cuadruplicados dentro de los ultimos 12
afios. La reforma hace referencia a que al menos el 3% de la poblacion colombiana sufre de
enfermedades relacionadas a la salud mental directamente. En los Gltimos 12 afios pasaron de
405.124 casos a 1.543.543 casos diagnosticados, resaltando que Bogota, Antioquia y Valle del

Cauca son unos de los lugares en los que mas casos se presentaron. (Corcho Mejia, 2023)

Se podria recalcar que, con respecto a Bogota, el concejo también ha lanzado programas
y camparias destinadas a mejorar la salud mental de los ciudadanos, incluyendo servicios de
atencion psicoldgica en centros de salud y la promocion de espacios de recreacion y
esparcimiento. El concejo se pronuncio diciendo que "se debe aumentar el presupuesto en

materia de Salud Mental en Bogotéa para los proximos afios, asi como poner en un primer orden
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una oportuna atencién de los ciudadanos por parte de las EPS, las Instituciones Educativas y las

respectivas autoridades Distritales” (Diaz, 2023)

e Econdmico:

Aunque Colombia ha experimentado cambios econdémicos en los ultimos afios, las
desigualdades sociales persisten y pueden influir en el acceso a servicios de salud mental. Se
podria decir que a nivel global Colombia es uno de los paises que mas se enfrenta a la
desigualdad. Su crecimiento econémico no ha contribuido a reducir dicha problematica, ya que
todavia existen barreras a oportunidades econémicas para diversos grupos. (Banco Mundial,

2024)

Lo anterior afecta directamente a la problematica de la salud mental ya que repercute en
el acceso que las personas tienen a psicologos, psiquiatras o herramientas que les permiten
mejorar su salud mental. Se podria decir que las personas que mas problemas de salud sufren
debido al estrés financiero son aquellas que ganan menos de $50.000, las familias que tienen
hijos y las generaciones mas jovenes y a las cuales esta enfocado este segundo prototipo.
https://www.bbva.com/es/salud-financiera/hasta-que-punto-afecta-el-dinero-a-la-salud-mental/
Es por eso por lo que en el aspecto econdmico es muy importante garantizar el facil acceso a
herramientas que permitan mejorar la salud mental de la poblacién colombiana, como lo son las
libretas y agendas digitales a las cuales es mucho mas facil acceder y en comparacion a otras

herramientas, el precio es bastante razonable y econémico.

En Bogot4, el acceso a servicios de salud mental puede variar segun el area geografica y
el estrato socioecondémico, lo que podria impactar en la demanda y disposicion a pagar por

productos y servicios relacionados con el bienestar psicoldgico.
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e Social:

Bogota es una ciudad diversa y multicultural, con una poblacion que enfrenta diversos
desafios sociales y econdmicos. La alta tasa de suicidios y la prevalencia de trastornos mentales
son preocupaciones importantes en la ciudad. Con respecto a las estadisticas de los habitantes de
Bogota, se puede decir que el 10,92% ha sido diagnosticado con depresion alguna vez en su vida
y que aproximadamente el 12,4% consideran su salud mental “muy mala”, “mala” o “regular”.

Ademas, el 19% de la poblacion encuestada ha intentado o ha pensado en suicidarse alguna vez.

(Secretaria Distrital de Salud de Bogotg, 2023)

Existe una creciente consciencia sobre la importancia del autocuidado y la salud mental
en la sociedad bogotana, lo que puede influir en la aceptacion y adopcién de productos y
servicios destinados a mejorar el bienestar mental y emocional. Como se ha evidenciado
anteriormente, el gobierno ha tenido un enfoque importante en la salud mental ya que se ha
convertido en un tema extremadamente relevante después de la pandemia del COVID 19. Por
otro lado, no solo el gobierno le ha dado importancia a este tema, los colegios y las instituciones
académicas se han dado cuenta de la importancia que tiene. El bajo rendimiento académico esta
relacionado directamente con los problemas emocionales, de comportamiento o de aprendizaje
de los jovenes, es por eso que hoy en dia las instituciones educativas buscan garantizar un
acompafiamiento que permita a los estudiantes prevenir las enfermedades mentales ya que segin
la Pontificia Universidad Javeriana, "la salud mental en las politicas educativas contribuira a
desarrollar, mantener y proteger ese recurso tan valioso de nuestra sociedad que son los nifios y

adolescentes, de tal manera que puedan llevar una vida saludable y creativa” (Sarmiento, 2017)

e Tecnoldgico:
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En Bogot4, el acceso a la tecnologia, incluidos los dispositivos digitales y la conectividad

a Internet, esta en aumento. Esto proporciona una oportunidad para la adopcion de herramientas
digitales para el autocuidado y la gestion de la salud mental. Después de la pandemia y pasados
cinco afos, la industria tecnolégica del pais crecid 7.3 veces su valor y generé mas de 150 mil
empleos, llevando asi al pais a posicionarse como el cuarto pais mas importante en

Latinoamérica para el mercado tecnolégico. (DataCrédito Empresas, 2023)

Como se evidencia, a raiz de la pandemia existié un aumento significativo en la industria
tecnoldgica en el pais ya que esta genero6 que el contacto con el mundo en general se realizara a
través de una computadora o un celular inteligente. La conectividad, el acceso a dispositivos
moviles y el acceso a internet aumentaron tanto en las grandes ciudades como en las areas

rurales.

Ademas, la disponibilidad de aplicaciones mdviles y plataformas en linea de aplicaciones
enfocadas en la escritura, el seguimiento del estado de animo y otras actividades relacionadas

con la salud mental puede influir en la demanda de productos como libretas y agendas digitales.

e Legal:
Las regulaciones y politicas relacionadas con la salud mental en Colombia, incluyendo
aquellas relacionadas con la confidencialidad de la informacién médica y la practica de la
psicologia, deben ser consideradas al desarrollar y comercializar productos y servicios en este

ambito.

Es importante asegurarse de cumplir con todas las normativas y requisitos legales para
operar un negocio relacionado con la salud mental en Bogota. Como ya se mencion0

anteriormente, la salud mental es un tema en auge, pero por eso mismo es importante también
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mantener al margen la exposicion de datos personales otra informacion que puede ser delicada

para el paciente.

e Medioambiental:

Aunque no directamente relacionado con la salud mental, en Bogota se estan
implementando medidas para abordar los desafios ambientales, como la contaminacion del aire y
la gestion de residuos. La calidad ambiental puede influir en el bienestar psicoldgico de los
habitantes de la ciudad. Lo que si puede sr un factor a tener en cuenta en relacion con el negocio
de las agendas digitales enfocadas a la salud mental es que Colombia esté trabajando
constantemente en mejorar el panorama ambiental. Colombia cuenta con una proyeccion en la
cual hay cero emisiones de carbono, se facilita la transicién de empleos, se diversifican las
exportaciones, se revierte la deforestacion y se encaminan todos los sectores a una actividad méas
verde y a una economia mas resiliente (Banco Mundial, 2024). Lo mencionado anteriormente
nos da a entender que como pais estamos constantemente en la busqueda de mejorar nuestra

calidad de vida y de lograr llegar a reducir la contaminacién y el calentamiento global.

En conclusién, considerando estos aspectos del analisis PESTLE especificos de Colombia
y de Bogota y su relacion con la salud mental, se puede identificar un entorno favorable para el
desarrollo y la comercializacion de productos y servicios destinados a mejorar el bienestar
psicoldgico de la poblacion. Politicamente se podria averiguar qué. tipo de financiamiento o
proyectos se pueden desarrollar de la mano del gobierno para ayudar a la poblacién colombiana a

mejorar su salud mental, ya que como hemos visto, este es un tema de interés para este gobierno.

Con respecto al aspecto economico, hay que garantizar y encontrar la forma en la que

todas las poblaciones tengan una mayor facilidad de acceso a herramientas que ayuden a mejorar
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la salud mental. En este aspecto entra también el aspecto tecnoldgico de la mano del ambiental,

ya que unas agendas/libretas enfocadas a trabajar las enfermedades mentales en una plataforma
digital a la cual, gracias a la pandemia, mucha mas gente podria tener acceso debido a la
conectividad tanto en zonas urbanas como en zonas rurales. Las libretas digitales son una
excelente idea porque permite un alcance mayor gracias al internet y a la facilidad de conexion
que ha aumentado radicalmente desde el 2019. Por otro lado, y continuando con el aspecto
ambiental, al ser libretas digitales, la disminucion de uso y gasto de papel puede ser
extremadamente relevante ya que la fabricacién de una libreta puede requerir de

aproximadamente 14 arboles.

Si esto se puede evitar, estariamos ayudando a evitar la tala de arboles y a cumplir el

panorama ideal de Colombia en términos de sostenibilidad.

Por Gltimo, es importante hablar de los aspectos legales y sociales. El aumento en la tasa
de suicidios y en las enfermedades mentales a raiz de la pandemia han sido notables en los
ualtimos afios. Esto permite que el negocio de las libretas de salud mental digitales sea exitoso
debido a que por medio de actividades como el journaling, la escritura creativa, las mandalas, las
meditaciones, las afirmaciones, los to do list y las agendas, permitan a las personas expresar y
organizar sus emociones, tiempo y pensamientos mas claramente. Ademas, es muy importante
mencionar que, en la sociedad, la planificacion de las actividades y el tiempo se han vuelto
tendencia. Los hemos visto presentes en la realizacion de los vision boards y las actividades de
journaling y manifestacion que estan en auge en las redes sociales y las cuales se alinean

completamente con el enfoque y el proposito de las libretas de salud mental.



3.4 Descripcion Buyer Persona

Figura 2

Descripcién Buyer Persona
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E& un criolio qus adopts de
una fundacldn que lo encontrd
&n una caja de cartan

L= gustan loe animalas y 13
naturaleza

sus actlvidades favoritas son:
Meditar

Coclnar |ya que vive solo, ha
Intentado parfecclonar su
tecnica de coclnar ya gus
ademas lo distrae de 128
praccupaciones disras)

Hacer sjarcicio |se preocupa
mucho por su apariencia fislca
porque quisns encajar en la
socledad)

Laar (la gusta aprendsar coaas
nuevas y axpandir au
conocimianto y perapectiva)

La gusta pintar, se conecta con
la senzlbllldad dal arie

Le guata ver paliculas ¥ sarles

Le guata ascuchar muslca, sUs QéNsros
favoritos son & pop ¥ &l rock.

L= gusta la mlelca que |e geners emoclones,
18z canclones fristes.

Tiene pocos amilgos.

Sus pkangs favoritos aon Ir a cine, salir 8 comer
a un restaurante, sallr 8 caminar

Emoclonzlmente se alants

. golo
La cussia snconfrar el

aquillioric antre 8 familla,
los amigos, el trabajo, el
amar y Ia vida soclal

Liava dog afos golkar

Eu uifima refacidn terming
por Infidalidad de parta de
BU paraja

Tiane unz tendancla a
Intentar encajar sin
Importar que asto
slgnifique saitares sus
proplas ldealss

Traba)s en &l &res de inanzas da una agencls de
Vlzjes. Esfudic admintefracion y aungus slemprs
sofid con tener su propio nagocio, con &l flempo Be
conformd con trabajar para wna empresa. Le gueta
ahiorrar y suefla con vlajar por todo &l mundo.

Raagos Os la personalidad: Sobre plensa fodas 1ae sttuaclonss y 128 da vuelta &n su caD&ZE
una y ofra vez. Sufre de aneladad ¥ depreakin, para no ke guata hablar de sus emocionss
parque skants que nadls lo sntlends realmants. Es una parsona senslble y que disfruta de
las cozas astaticas, de la naturaleza y &l arta. Es Intsligents y o guata asagurarse da
antander todas las perepecilvas de las slfuaciones. Es Justo y alempre deflende las causas
que congldera 2on s comeciss. Apasionado por |28 cosse que le guetan. Cambila muy

rapldo de parecsr

Fuente: Elaboracién propia
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3.5 Hallazgos y validaciones del problema del usuario

A continuacion, se presentan las preguntas realizadas en Colombia en el afio 2023 con
respecto a las preferencias de los consumidores con respecto a las libretas sostenibles,

personalizables para mejorar la salud mental. Estas nos ayudaran a comprobar la relevancia de la

creacion de un segundo prototipo:

Figura 3

Resultados Demogréficos

Género
61 respuestas

@ Mujer
@ Hombre
Prefiero no decirlo

Fuente: Elaboracion propia.

Interpretacion: El 73,8% de los encuestados eran mujeres y el 26,2% de la poblacién

seleccionada eran hombres.

Figura 4

Resultados Demograficos



Edad

61 respuestas

Fuente: Elaboracion propia.
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@ 17 afios o menor
@ 18- 20 aiios
® 21-29 afios
@ 30-39 afios
@ 40 - 49 afios
® 50 - 59 afios
@ 60 - 69 afios
@ 70 afios o mayor

Interpretacion: Podemos evidenciar que nos estamos enfocando mayormente en un pablico

joven. El 67,2% de los encuestados estan entre un rango de edad de 21 a 29 afios, seguido de un

16,6% de la poblacién que esté entre los 18 a 20 afios.

Figura 5

Resultados Demograficos

Ciudad

61 respuestas

/ 16,4%

—

Fuente: Elaboracion propia.

@ Bogota

@® Medellin

® Cali

@ Barranquilla
@ Cartagena

® Bucaramanga
@ Cucuta

® Pereira

113V

Interpretacion: Principalmente los potenciales consumidores estan ubicados en Bogota y

Bucaramanga con un 75,4% y 16,4% respectivamente.
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Figura 6

Resultados Demograficos

Situacién laboral actual
61 respuestas

@ Empleo de medio tiempo

@® Empleo de tiempo completo
@ Desempleado

@ Trabajador por cuenta propia
@ Estudiante

@ Retirado

@ Estudiante y trabajo por horas
® Freelance

Fuente: Elaboracion propia.

Interpretacion: Seguido de lo que pudimos evidenciar anteriormente, nuestro nicho de
mercado se encontraria conformado por un publico joven y por ende el 54,1% de los encuestados
son estudiantes. Por otro lado, el 24,6% tienen un empleo a tiempo completo y el 9,8% son

trabajadores por cuenta propia.

Figura 7

Resultados Demograficos

Estrato socioeconémico
61 respuestas

@ 1. Bajo-bajo
® 2Bajo

3. Medio-bajo
@ 4. Medio
@ 5. Medio-alto
® 6. Alto

Fuente: Elaboracidn propia.
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Figura 8

Resultados Demograficos

Ingresos mensuales
61 respuestas

@ Menor a $1.000.000
@ Entre $1.000.001 - $3.000.000

Entre $3.000.001 - $5.000.000
/ @ Entre $5.000.001 - $7.000.000
/_ @ Entre $7.000.001 - $10.000.000

@ Entre $10.000.001 - $15.000.000

@ Entre $15.000.0001 - $20.000.000

@ Entre $20.000.001 - $25.000.000
7”Vv

Fuente: Elaboracion propia.

Interpretacion: Debido principalmente a que gran parte de la poblacion encuestada son
jovenes y estudiantes el 39,3% tienen unos ingresos mensuales de entre $1.000.000 y $3.000.000.
El 23% tienen ingresos mensuales menores a $1.000.000. Y el 37,7% restante tienen unos ingresos

mensuales superiores a los $3.000.000.

En esta segunda parte de la encuesta, quisimos identificar las preferencias de nuestros
potenciales clientes frente a las metodologias y herramientas que usan para planear y organizar su

dia a dia.

Figura 9

Preferencias de los Clientes Potenciales
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¢Qué tan importante es para usted organizar y planificar su dia a dia?
61 respuestas

@ Muy importante
@ Importante

& Algo importante
@ Poco importante
@ Nada importante

Fuente: Elaboracion propia.

Interpretacion: El 42,6% consideran muy importante la planificacion y organizacion del dia

a dia. El 34,4% lo consideran importante. Y finalmente el 14,8% lo consideran algo importante.

Figura 10

Preferencias de los Clientes Potenciales

¢Considera estd, una accién indispensable para poder cumplir con sus objetivos planteados?
61 respuestas

®si
® No

) Tal vez

Fuente: Elaboracion propia.

Interpretacion: El 72,1% de los encuestados consideran esta actividad indispensable para
cumplir con sus metas y objetivos. Mientras que el 14,8% cree que tal vez sea indispensable. Y el

13,1% votd que no es indispensable para el cumplimiento de las metas.
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Figura 11

Preferencias de los Clientes Potenciales

¢Cudl es su herramienta favorita a la hora de organizar su dia a dia?
61 respuestas

@ Un planner o agenda
@ El celular o Tablet

@ Un tablero

@ No organizo mi dia
@ Mi cabeza

® Apple calendar

@ Me gusta usar libretas que tienen lista
de tareas y un espacio para chulearlas.

Fuente: Elaboracion propia.

Interpretacion: Sorprendentemente podemos evidenciar que hoy en dia mas del 50% de las
personas siguen prefiriendo escribir en una agenda o planner, mientras que el 31,1% de la

poblacion prefiere hacerlo en el celular o tablet.

Figura 12

Preferencias de los Clientes Potenciales

¢Qué tan importante seria para usted el poder personalizar un planner/agenda de acuerdo a sus
necesidades?
61 respuestas

@ Muy importante
@ Importante
Algo importante

@ Poco importante
@ Nada importante

Fuente: Elaboracion propia.
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Interpretacion: Entendiendo que al hablar de bienestar los consumidores tienen diferentes

necesidades, encontramos que el 44,3% de los encuestados consideran muy importante poder
personalizar sus articulos de acuerdo con lo que ellos usan y necesitan. Y el 24,6% lo consideran

importante y algo importante.

Figura 13

Preferencias de los Clientes Potenciales

¢Coémo prefiere escribir sus pendientes, tareas, objetivos o pensamientos?
61 respuestas

@ Digital
@ Fisico
No me gusta escribir

Fuente: Elaboracion propia.

Interpretacion: Se evidencia que el 62,3% de los encuestados prefieren tomar apuntes y
anotar sus pendientes en fisico, mientras que por el otro lado el 34,4% prefiere hacerlo de manera

digital.

Figura 14

Preferencias de los Clientes Potenciales



¢Sabe usted que es Journaling?
61 respuestas

®si
® No

© Tal vez

Fuente: Elaboracion propia.
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Interpretacion: El 67,2% de los encuestados tienen conocimiento de lo que es journaling.

El 27,9% no conocen el término.

Figura 15

Preferencias de los Clientes Potenciales

¢Practica journaling?
61 respuestas

®si
® No

© Tal vez

Fuente: Elaboracion propia.

Interpretacion: Podemos evidenciar que el 67,2% de los encuestados, aunque algunos saben

lo que es el journaling, no lo practican. Y el 14,8% se puede decir que lo practican de vez en
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cuando, mas no es una actividad incorporada totalmente a su rutina. A diferencia del 18% de los

encuestados que si practican este ejercicio.

Figura 16

Preferencias de los Clientes Potenciales

Si su respuesta anterior fue si, ;Cuéles son los beneficios que usted considera pueden tener hacer
journaling?
24 respuestas

Tranquilizar y aclarar tu mente 20 (83,3 %)

Liberar los sentimientos reprimi... 11 (45,8 %)

Liberar el estrés del dia a dia 11 (45,8 %)

Reducir o eliminar los pensami... 11 (45,8 %)
Una forma de meditar| 8 (33,3 %)

Ayuda a reducir la ansiedad o... 11 (45,8 %)

Ser mas disciplinado 13 (54,2 %)
Dormir mejor|
Ser mas agradecido 10 (41,7 %)
Nosequees 1(4.2 %)
Me ayuda a mantenerme positi... 1(4,2%)
Tener mejores habitos y llevar... 1(4,2%)
0 5 10 15 20

Fuente: Elaboracion propia.

Interpretacion: Se puede observar que el beneficio que mas perciben los encuestados al
hacer journaling es que tranquiliza y aclara la mente (83,3%), a su vez que te ayuda a ser mas
disciplinado (54,2%), agradecido (41,7%) y te permite liberar sentimientos reprimidos, el estrés

del dia a dia, reducir pensamientos negativos y la ansiedad (45,8%).

Figura 17

Preferencias de los Clientes Potenciales
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¢Considera que actualmente ha encontrado un balance en las diferentes areas de su vida (efectiva,

economica, profesional, intelectual, espiritual, fisica)?
61 respuestas

@ Muy de acuerdo

@ De acuerdo
42,6% @ Algo de acuerdo
@ Poco de acuerdo
‘ @ Nada de acuerdo

Fuente: Elaboracion propia.

Interpretacion: El 42,6% de los encuestados estan algo de acuerdo frente a la pregunta de
si han encontrado un balance en las diferentes areas de su vida actualmente. El 26,2% estan de

acuerdo con esta pregunta. Mientras que, por el otro lado, el 13,1% de los encuestados estan poco

de acuerdo.

Figura 18

Preferencias de los Clientes Potenciales

¢Qué tan importante es para usted el cuidado del medio ambiente?
61 respuestas

@ Muy importante
@ Importante

@ Algo importante
@ Poco importante
@ Nada importante
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Fuente: Elaboracion propia.

Interpretacion: El 47,5% de los encuestados consideran muy importante el cuidado del

medio ambiente. El 37,7% lo consideran importante y el 14,8% lo consideran algo importante.

Figura 19

Preferencias de los Clientes Potenciales

¢Considera la sostenibilidad del producto como un factor determinante en su decisién de compra?
61 respuestas

@®si
® No
Tal vez

Fuente: Elaboracion propia.

Interpretacion: 63,9% de los encuestados consideran la sostenibilidad del producto como
un factor determinante en su decision de compra respecto a un producto en especifico. El 24,6%

de los encuestados votaron tal vez, mientras que el 11,5% no consideran la sostenibilidad del

producto como un factor determinante en su decisioén de compra.

Figura 20

Preferencias de los Clientes Potenciales
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¢Cuénto esta dispuesto a pagar por un planner/agenda/diario, personalizable, sostenible y

amigable con el medio ambiente?
61 respuestas

@ Menos de $50.000

@ Entre $50.000 y $100.000
Entre $100.001 y $150.000

@ Mas de $150.000

@ No lo compraria

45,9%

Fuente: Elaboracion propia.

Interpretacion: Podemos evidenciar que de los potenciales consumidores encuestados el
49,2% estan dispuestos a pagar menos de $100.000 por una agenda, mientras que el 45,9% de los

encuestados no estan dispuestos a pagar mas de $50.000 por el producto.

Figura 21

Preferencias de los Clientes Potenciales

¢Cuéles serian las razones por las cuales usted NO adquiriria una agenda/planner?
61 respuestas

@ Sila adquiriria

V. 197% / @ No me gusta escribir
N @ Prefiero hacerlo de manera digital
N & / @ No tengo el habito de la escritura
N /_ @ No se como usarlo

@ Que no me guste el disefio
@ Apple ya ofrece ese servicio y funciona
bien (y es gratis)

Fuente: Elaboracion propia.

Interpretacion: El 19,7% de los encuestados prefiere hacerlo de manera digital, mientras

que el 13,1% simplemente no la adquiriran porque no tienen el habito de la escritura.



52
Figura 22

Preferencias de los Clientes Potenciales

¢Cada cuanto genera el proceso de re-compra de este tipo de articulos?
61 respuestas

@ Cada Mes
@ Cada 6 meses
Cada afio
@ Cada 2-5 afios
@ No compro este tipo de articulos

Fuente: Elaboracion propia.

Interpretacion: Como parte de sus propositos de afio nuevo el 47,5% de los potenciales
clientes adquieren este tipo de productos una vez al afio. El 21,3% cada 6 meses, mientras que el

23% no compran este tipo de articulos.

A partir de los resultados y del anlisis nuevamente de las entrevistas realizadas, se
identificaron oportunidades de negocio que en el prototipo anterior no se tuvieron en cuenta y las
cuales nos podrian ayudar a aumentar nuestros ingresos, a mejorar la salud mental de una mayor
cantidad de personas y a llegar a nuevos mercados por medio de cambios en este segundo

prototipo.

Las conclusiones a las cuales se llegaron fueron las siguientes:

e Mas del 50% de los encuestados ganan un salario de menos de $3.000.000 cop, lo cual

representa una cifra baja para poder vivir en Colombia teniendo en cuenta los gastos que

la mayoria de las personas tienen de arriendo, alimentacidn, transporte, entre otros. A
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raiz de esto se dedujo que era importante crear un producto que no tuviera un valor tan

elevado ya que como se menciond anteriormente, mejorar la salud mental en Colombia
es un reto debido también al factor econdmico. Se podria decir que el bienestar es uno de
los principales gastos en términos de salud a nivel mundial; se estima que el 4% del PIB
mundial se relaciona con gastos directos e indirectos hacia la salud mental, gastos méas
elevados que los que se generan por enfermedades como el cancer y la diabetes. (Brito,
2022)

Aunque el 50% prefiere organizar sus actividades y pensamientos por medio de libretas
fisicas, hay un 31,1% de personas que prefieren el uso de tablets y celulares para
organizarse. Se identifica que debido a esto es importante tener un segundo prototipo
para alcanzar a llegar a méas del 80% del mercado.

Con respecto a la escritura de tareas, pensamientos, pendientes y objetivos, el 62,3% de
los encuestados prefieren tomar apuntes y anotar sus pendientes en fisico, mientras que
por el otro lado el 34,4% prefiere hacerlo de manera digital, lo cual demuestra que, si el
segundo prototipo es exitoso, puede estar llegando a abarcar casi que la totalidad del
mercado. Este segundo prototipo tiene el potencial de volverse la nueva herramienta de
organizacion y escritura favorita de los clientes.

Con respecto al cuidado del medio ambiente, el 47,5% de los encuestados consideraron
muy importante el cuidado del medio ambiente y el 37,7% lo consideran importante.
Esto nos permite deducir que una alternativa méas ecologica ain como lo seria este
segundo prototipo, podria ser del agrado de los clientes ya que al ser digital no genera

contaminacion ni tala de arboles para la realizacion de las libretas. Ademas, es
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importante mencionar que el 63,9% de los encuestados consideraron la sostenibilidad del

producto como un factor determinante en su decision de compra respecto a un producto.

e Con respecto al aspecto econdmico, el 45,9% de los encuestados respondieron que

estaban de acuerdo con pagar menos de $50.000 cop por una libreta/agendador/planner

personalizable y sostenible, lo cual en el anterior prototipo era muy dificil de alcanzar ya

que se tenian costos de produccion mucho mas altos.

e Por otro lado, frente a las razones sobre las cuales las personas no comprarian las

libretas, el 19,7% dijo que preferian los productos digitales. Esto nos vuelve a mostrar

que el panorama de crear un producto digital es 100% viable.

3.6 Alternativas de solucién y criterios de seleccién

Tabla 1

Soluciones y Criterios de Seleccion

Altern Descri Cri Cri Cri Cri Cri
ativas pcién terio #1: terio #2: terio #3: terio #4: terio #5:
costos accesibilida | solucion a la | Conjunto sostenibilid
d problematic | de ad
a herramient | ambiental
as
Chat A No Es Con Con Es
de inteligencia | través de una es una una opcion respecto ala | respecto a una
artificial para | pdgina web, los | herramienta | bastante problemadtica | las herramienta
resolver usuarios tan costosa accequible , se podria necesidades | muy
preguntas y podrian llegar a | ya que la ya que al decir que establecidas | sostenible,
escuchar chatear con inteligencia | estar online | esta por los ya que al ser
pensamientos inteligencia artificial ya | cualquiera alternativa clientes, esta | completame
artificial con el | existey las que tenga no soluciona | alternativa nte virtual,
fin de sentirse personas internet los no se evita el
escuchados con | tienen puede tener | problemas representaria | consumo de
respecto a sus acceso con acceso a de salud casi que materiales
emociones. facilidad a ella. Lo que | mental de las | ninguna de innecesarios
ella. Lo que | tocaria personasya | las y
costaria revisar que aunque | herramientas | contaminant
dinero seria | serian los hay alguien | para cumplir | esen
implementar | temas de “escuchando | con las comparacion
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una pago porque | los” al otro necesidades | aotras
inteligencia | si por lado de la del cliente, alternativas.
artificial acceder a linea, el ya que con
enfocadaen | este chat problemano | la Gnica con
escuchar los | tienen que se esta la que se
pensamiento | realizar atacando de | estaria
s e indagar algln pago, | raizynose | trabajando
sobre las no paratodo | les esta seria la de
emociones. el mundo brindando apoyo
seria las emaocional.
accequible. herramientas
para
combatir las
enfermedade
s de salud
mental.

Libros Por Esta No Esta To En
de autoayuda medio de la alternativa todos alternativa dos los términos de
con actividades | creacion de serfa tendrian ayudaria a libros si se sostenibilida

diferentes libros | bastante acceso a solucionar la | compranala | d, esta
que contengan | costosa ya estos libros, | problematica | vez logran alternativa
actividades de que imprimir | primero por | yaque cumplir con | es bastante
escritura, varios libros | el tema de trabajaria las contaminant
mandalas, puede salir costos y cada uno de | expectativas | eyvaen
afirmacionesy | muy caro. segundo los aspectos | de los contra del
otras Por lo tanto, | porque hacer | que nuestros | clientes con | cuidado del
actividades adquirirlano | que estos clientes respecto al medio
enfocadas a serfa tan libros necesitan. aspecto de ambiente ya
cada unade las | facil para lleguen a Ademas, conjuntode | que
necesidades de | todo el todos los cada libro se | herramientas | imprimira
los clientes, mundo rincones del | enfocariaen | .Yaque tantos libros
estos lograran debido alos | pais puede un aspecto cada libro implicaria
mejorar su recursos serunpoco |en tocaria un un gasto de
salud mental y | econémicos. | mas especifico. tema hojas
organizar sus complicado. distinto, las | excesivoy
tiempos, personas una tala de
pensamientos y tendrian que | arboles que
emociones. comprar afectaria los

todos para ecosistemas

poder tener | del pais.

un mejor

resultado.

Asisten Por Este Seri Aun Aun Esta

tes online medio de una seria amuy facil | que que puede opcion
app se bastante acceder a solucionaria | haber también
contrataria un costoso ya esta problematica | muchos seria poco
asistente que tocaria herramienta | s especificas, | asistentes contaminant
dependiendo de | pagarle por | ya que, al ser | la mayor de | listos para e debido a
la necesidad horas a online, todos | todas que es | ayudar en que al ser
que se tenga. personas tendrian la salud diferentes online se
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Por ej: si se capacitadas | acceso a esta | mental no €0sas, estaran
necesita en distintas | app y podria | seria habrian ahorrando el
organizarse areas para ser muy facil | solucionada. | problematica | consumo de
financieramente | que puedan | encontrar No se puede | s que de materias que
, Se contrata un | atender las alguien que | contratar un | ninguna podrian
administrador. | diferentes los ayude asistente manera dafar el
solicitudes con las para podrian ser medio
que se respectivas ayudarte a atendidas, ambiente,
presenten. tareas. gestionar tus | como todas | como ocurre
propias aquellas en el caso de
emociones relacionadas | la anterior
ya que eso alas alternativa.
depende enfermedade
netamente s de salud
de ti. mental, ya
que esas solo
se pueden
trabajar por
medio de la
introspeccio
ny el trabajo
en uno
mismo.

Fuente: Elaboracién Propia
4. Andlisis Sectorial

4.1 Mapa de entorno

Se podria decir que con respecto al entorno del cliente se puede analizar ademas de tener
en cuenta el estudio PESTLE que se realizé anteriormente, se debe tener en cuenta aquellas
caracteristicas que no salen a primera vista. Dentro de esas caracteristicas de nuestra audiencia es
muy importante mencionar que nuestros clientes hacen parte de Colombia que, aunque es un pais
tercer mundista, hoy en dia y gracias en parte al COVID 19, casi todos los municipios,
departamentos y ciudades cuentan con una red de internet a la que sus habitantes pueden
conectarse, lo cual es algo fundamental para nosotros ya que a partir de esto es que se basa

nuestro producto.



57
Ademas, es importante que los consumidores hacen parte de los estratos 4,5y 6 ya que

aunque no es un producto extremadamente costoso, por el momento y lastimosamente la salud

mental todavia no es considerada un gasto de primera necesidad, es mas bien un lujo.

Por altimo, se podria hablar un poco de forma general sobre la salud mental de nuestros
clientes. La mayoria de la poblacion mundial ha sufrido de ansiedad, depresion o alguna
enfermedad mental, asi que el reconocimiento de las emociones, las tareas, pensamientos, tiempo
y acciones, es algo fundamental a la hora de buscar el bienestar y que podria ayudar a la
poblacién colombiana a trabajar en esto. Es por eso por lo que nuestro producto busca tener un
impacto mas alla de las ventas, lo que se busca es tener repercusiones en el entorno del cliente,
en la forma en la que se relaciona, las metas que quiere cumplir y cémo las va a cumplir, el orden
de las tareas y como establece vinculos con las personas de forma saludable reconociendo sus

emociones y gestionandolas de forma correcta.

4.2 Mapa de Competidores
Se identificaron 6 principales competidores, los cuales tienen un producto similar al
gue Se propone en este escrito, 0 que simplemente son competencia porque cuentan con los
mismos pilares que Reve como lo son la tecnologia, la sostenibilidad y el apoyo a la salud
mental. A continuacion, se mencionara una breve descripcién sobre cada marca, el enfoque

que le dan a sus productos y la razén por la cual son considerados competencia para Reve.

¢ Nela @nela.designstore: es una marca colombiana de planeadores y tableros borrables la
cual considero que es una fuerte competencia en temas de innovacion y sostenibilidad ya
que el hecho de que estos organizadores se puedan borrar permite la disminucion de tala

de arboles para producir hojas y ayuda a la reutilizacion de los recursos. Esta marca
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refleja innovacion debido a que no encontré otra en el mercado que tuviera agendas y

organizadores de este estilo. Tiene como desventaja que, al poderse reutilizar tantas
veces, no se genera un proceso de recompra de parte del consumidor en un muy buen
tiempo. Por otro lado, al ser una herramienta fisica y que ya esta disefiada y no esta
abierta a cambios, no te permite adaptarla a tus necesidades y gustos especificos. Por otro
lado, es importante mencionar que cuentan con libretas también, pero estas son
especificamente sobre un aspecto a trabajar. La libreta mas relevante es la de propositos,
que simplemente trabaja las metas mensuales a cumplir, pero no le da un enfoque a largo
plazo o una ayuda al cliente para proyectarse en el futuro. EI producto en general se
cierra a solo una posibilidad de uso y a diferencia de Reve, no tiene un enfoque hacia la
salud mental, la expresion de emociones y la introspeccion.

Plan Azul @planazulco: Plan Azul es un emprendimiento colombiano que considero es
una de las principales competencias ya que vende un producto bastante similar al que se
esta desarrollando, solo que con un enfoque totalmente distinto. Plan Azul es una marca
que vende agendas y planeadores digitales enfocadas en la organizacion de tareas. Se
diferencia en que estd enfocado a la organizacion del tiempo y las tareas ya que las
plantillas desarrolladas cuentan con varias paginas de listas de cosas por hacer y una
agenda para anotar los pendientes. Se escogié como uno de los competidores directos ya
que su producto es el que mas se asemeja en el mercado en términos de competencia a
pesar de que su enfoque sea distinto al de Reve.

Maria @bymaria.col: este competidor fue escogido debido a que son una marca de
libretas y planners colombiana que tiene cémo pilar la sostenibilidad. Las hojas estan

hechas 100% de fibra de cafia de azucar, lo cual lo vuelve un producto mucho mas



59
ecologico en comparacion a las libretas tradicionales del mercado. El enfoque de sus

productos es a la organizacion de tareas y la estructuracion de estas mismas a traves de
calendarios y To Do List. Cuentan con elementos que Reve tiene en cuenta a la hora de
crear sus libretas, pero el enfoque que se les da es totalmente distinto. Por otro lado, es
importante recalcar el factor de internacionalizacién que maneja la marca, ya que tienen
presencia en otros paises como México y Estados Unidos, mercados que le apuestan
bastante a este tipo de marcas y propuestas. Esta marca al ser pionera en este tipo de
productos en el exterior nos demuestra que efectivamente se esta supliendo una necesidad
y que ademas se tiene la capacidad de a mediano plazo hacer crecer la marca por distintos
paises y continentes.

Hojas @hojas_col: esta es una marca colombiana que es bastante reconocida debido a
que lleva muchos afios de trayectoria en el mercado. Es considerada uno de los
competidores mas fuerte justamente por su amplia presencia en distintas tiendas
alrededor del pais, el reconocimiento que tiene la marca y la identidad de marca tan fuerte
que han creado. Tiene una facil recordacién y al tener precios un poco elevados han
llevado a sus clientes a considerar que sus productos son de excelente calidad y que
reflejan estatus. Se convierten en una marca aspiracional para el publico. Se podria decir
que justamente por su amplia trayectoria, a veces pueden quedarse obsoletos en los
productos que lanzan ya que la mayoria se enfocan en Utiles escolares y en productos que
anteriormente han tenido éxito. No han mostrado innovacion o adaptabilidad al mercado

en términos de tecnologia y facilidad de acceso para el usuario.
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5. Prototipo Inicial

El prototipo inicial de la marca fue una libreta en fisico, la cual podia ser personalizable
en términos de que se podia escoger la portada, si esta iba 0 no con las iniciales marcadas, el
color, el tipo de hoja que se preferia (rayada, cuadriculada o en blanco) y las secciones que iba a
tener cada una de las libretas. A raiz de lo anterior, como marca nos dimos cuenta que era mucho
mas costoso tener una libreta fisica, debido a que imprimir tenia un alto costo, también era
dafino para el medio ambiente ya que aungue nuestra propuesta era usar materiales amigables
con el medio ambiente, igual estdbamos generando un impacto en el uso de los recursos y por

altimo, no estabamos apelando a todos los sectores del mercado al tener las libretas en fisico.

Es por eso que la idea de tener un segundo prototipo surge. El producto escogido ya era
exitoso de por si debido a que efectivamente resolvia las necesidades de los consumidores, pero
lastimosamente no estabamos llegando a una gran cantidad de personas debido a que las libretas
eran en fisico. Al hacerlas digitales estamos llegando a un mercado existente, pero al cual no
habiamos llegado antes. Es importante mencionar que, ademas, al tener las libretas digitales,
tenemos la facilidad de implementar diferentes herramientas como recordatorios, alarmas y

otros, que nos permitiran suplir aln mas necesidades de nuestros clientes y mejorar el producto.

En el siguiente apartado se mostrara el prototipo realizado y se contaran las

caracteristicas especificas, su funcionalidad y el objetivo del disefio.

5.1 Presentacion y Descripcién del Prototipo
Ya que el emprendimiento consiste en libretas digitales, lo que se va a realizar con la
disefiadora son 7 secciones las cuales cada una tiene 30 paginas y corresponde cada seccién a

una solucion a una problematica. Por ejemplo, la seccion del To Do List esta pensada para
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ayudar a las personas a organizar su tiempo y comprender cuales son las cosas que deben

cumplir durante el dia, la seccién de journaling busca que a través de la escritura las personas
puedan identificar sus emociones, y por ejemplo la seccion de mandalas busca que las personas
estimulen la creatividad y que despejen su mente de las problematicas del dia a dia. Con el fin de
tener una perspectiva mas clara sobre el panorama de los clientes y el mercado al cual se esta
apuntado con el producto de libretas digitales, se tomo la decision de realizar un prototipo que
nos ayude a reducir los riesgos y los costos o maximo posible. Es por eso por lo que se tomo la
decision de presentar una hoja de 5 secciones de la libreta con el fin de analizar si las personas lo
comprarian o no, si les resulta interesante y cuales son los cambios que se consideran con
respecto a la libreta. También es muy importante mencionar que la estrategia que se va a utilizar
para poder conocer mas sobre los gustos en términos de disefio es presentarles en cada una de las
5 hojas diferentes formatos, disefios y tipografias con el fin de entender cuales son los gustos de

nuestros clientes y cuél es el estilo que mas les gusta.

Las 100 muestras de las hojas se repartiran entre compafieros de estudio, compafieros de
trabajo, se dejaran en la porteria del edificio y se esperara repartirse en las oficinas con el fin de

tener la perspectiva de personas de diferentes edades y entornos.

5.2.Hipdtesis

Las hipdtesis son fundamentales para el desarrollo de cualquier emprendimiento, ya que
nos permiten comprender las metas que se tienen a corto, mediano y largo plazo con respecto al
negocio. Ademas, nos ayudan a entender nuestro producto desde una perspectiva en la cuél el
mercado reacciona de forma ideal al producto y mediante la cual se pueden empezar a crear

nuevas ideas o hacer mejoras sobre el producto ya existente.
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Debido a lo anterior, se busca responder y analizar los factores de deseabilidad: ;qué tan

interesado esté el cliente en el producto y qué tanto éste soluciona una problematica?; factores de
factibilidad: ¢qué tan facil es hacer el producto? ¢se cuentan con las herramientas y capacidades
necesarias?; y, por ultimo, viabilidad: ;qué tan viable es realizar este proyecto? ;se tienen las

bases para responder financieramente en relacion con los costos?

De esta manera y planteando hipotesis sobre cada aspecto, se lograra llegar a 3 hipdtesis

centrales que podran ser comprobadas o no al final de este documento.

La primera hipotesis es que el producto va a ser un éxito ya que efectivamente soluciona

una problematica.

La segunda hipdtesis es que el negocio efectivamente es rentable ya que los costos de

fabricacion no son tan altos y ademas el producto tiene una alta demanda.

Y la tercera hipotesis es que las personas efectivamente prefieren las herramientas
digitales ya que son mucho mas practicas. Ademas, ya que les gustan las cosas simples el disefio

que mas les va a gustar es el minimalista.

5.2.1 Hipdtesis de Deseabilidad

Con respecto al andlisis de los factores de deseabilidad, se podria decir que el producto si
resuelve las necesidades de nuestros clientes, ya que como se comprobd en los apartados de
arriba, en la investigacion que se hizo y en las encuestas realizadas, se pudo observar que aungue
la mayoria del mercado estaba interesada en una libreta en fisico que ayudara a mejorar su salud
mental, habia un gran porcentaje de personas que tenian una preferencia por los productos de

organizacion de pensamientos, tareas y emociones en formato digital.
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Por otro lado, es muy importante mencionar que nuestro producto no solo ayuda a

solucionar una de las problematicas mas grandes de pais, sino también del mundo, ya que una de
cada cuatro personas en todo el mundo padece de algun trastorno psicolégico y en su mayoria no
se es tratado debido a la dificultad de encontrar tratamientos y cuidados accesibles. (Kestel,

2023)

Ademas, con respecto a nuestro segmento, se podria decir que es completamente acertado
ya que se realizd un andlisis que permitio determinar que el publico objetivo del primer prototipo
no era lo suficientemente amplio. Se sabia que existia una necesidad, que el producto que se
estaba creando podia hacer la diferencia y que la propuesta de valor era Gnica en el mercado. Se
busca retener a los clientes por medio de la creacion de una comunidad enfocada al bienestar, a
las actividades de introspeccion, al autoconocimiento y la autoayuda. Ademas, se podria
aprovechar que el turismo de bienestar es una de las principales propuestas en términos de
turismo para Colombia y buscar patrocinadores que nos ayuden a hacer crecer nuestro proyecto y

que nos ayuden a seguir ampliando nuestro panorama.

5.2.2 Hipotesis de Factibilidad

Con respecto a la factibilidad del producto se podria decir que tenemos las capacidades,
las herramientas y mas que todo el propdésito para hacer realidad este segundo prototipo. Crear el
prototipo es muy sencillo ya que las plantillas son muy similares a las que se crearon para el
prototipo #1. La diferencia esta en que este segundo prototipo a diferencia del primero, no se va
a imprimir, sino que se va a mantener digital, lo cual facilita los procesos de produccion, la
logistica y disminuye los costos. Con respecto a qué tan factible es el crecimiento del

emprendimiento y el desarrollo de las actividades claves a escala, se podria decir que es muy
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sencillo ya que lo Unico que se necesita para poder adquirir nuestro producto es tener un

dispositivo electrénico y tener acceso a internet, lo cudl en cifras representa un 69,4% de la
poblacion. El promedio de uso de dispositivos moviles diario es de 6 horas y 40 minutos, lo cual
representa para Reve una gran oportunidad de negocio, crecimiento y desarrollo. (Fraguela,

2024)

5.2.3 Hipdtesis de Viabilidad

Con respecto a la viabilidad del producto, se podria decir que los clientes si van a estar
dispuestos a pagar el precio, ya que la libreta en fisico tenia un precio mas elevado que la digital
e igual el producto se vendia de forma exitosa. En este caso, las libretas al ser digitales tienen un
precio mas reducido y se adquieren mas funciones y mas ayudas que en el caso de una libreta en
fisico, lo cual vuelve el producto més accesible y llamativo para el consumidor. Si se pueden
cubrir los costos fijos ya que al ser plantillas que s6lo se establecen una vez y se modifican con
pequefias cosas como color, marcacién de iniciales, portada, el Gnico gasto fijo que se tiene es la

membresia premium a las herramientas que se van a utilizar que son la Suite de Adobe y Canva.

Con respecto al capital semilla para iniciar, si o tenemos ya que se generaron ganancias
del primer prototipo, las cuéles se ahorraron con el fin de ser invertidas en propuestas que le
agregaran valor a nuestro producto y que nos permitieran seguir creciendo como marca, en este
caso se van a utilizar esos recursos para crear el prototipo digital que aunque tiene un menor
costo, nos va a permitir llegar a una mayor cantidad de personas y por ende multiplicar nuestros

ingresos.

Por ultimo, es importante mencionar que efectivamente podemos generar estrategias de

ingresos diferentes a este prototipo, ya que como lo mencioné anteriormente, uno de nuestros
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mayores propositos es poder crear una comunidad que sea consciente de la importancia de cuidar

de la salud mental. Es de suma importancia para nosotros que nuestro producto deje una huella
en los consumidores, que no sea solamente un producto mas del mercado, sino que incite a las
personas en trabajar en su relacion con sus emociones, en la forma en la que organizan su tiempo
y en la manera en la enfocan sus objetivos para llegar a metas. Se espera en el futuro poder
realizar con la comunidad que se cree conferencias sobre el manejo de las emociones, charlas,
talleres de autoestima, talleres creativos, terapias colectivas, retiros y en general experiencias que

permitan a nuestros clientes mejorar su salud mental.

A raiz de lo anterior se podria decir que las tres hipétesis que se pueden establecer de este

segundo prototipo y que se esperan cumplir son:

e Este segundo prototipo va a ser aln mucho mas exitoso que el primero ya que nos va a
generar mayores ingresos, menores costos, menos gastos logisticos, mayor facilidad de
disefio y adaptabilidad y para los clientes va a ser una alternativa accesible para mejorar
su salud mental.

e Los clientes estan dispuestos a pagar por el producto ya que la propuesta de valor es
Unica y ademas cumple una necesidad muy importante y sobre la cual no hay soluciones
tan completas como la que se esta brindando. Los clientes compraran el producto
solamente porque les brindara bienestar y los ayudara a organizar, su mente y emociones,
algo que no tiene precio.

e Desde el primer mes se generaran al menos 5 ventas del producto en Colombia, y a los 6
meses ya se tendran al menos 5 ventas internacionales debido a la facilidad de adaptacion

del producto y su practicidad.
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5.3 Piloto de Ventas

Con el proposito de identificar falencias, modificaciones que se deberian hacer, aciertos y
evaluar la potencial demanda del producto, se lleva a cabo una prueba piloto en un segmento de

compra reducido.

La idea de esta prueba piloto es identificar aquellos aspectos que, bajo la perspectiva y las
necesidades del cliente, se nos pasaron por alto y que podriamos agregarle al producto para que
éste sea mucho mas exitoso, ademas de reducir el riesgo de ingresar un nuevo producto al

mercado y que este no sea exitoso.

5.3.1 Escenario de Validacion (Disefio de Experimento)

Para poder validar el producto, el escenario que se plante6 fue mediante la ayuda de una
disefiadora grafica se crearon 5 plantillas de diferentes categorias que se podrian elegir en el
producto final, con el fin de verificar cuéles de esas 5 son las mas importantes para nuestros
consumidores, si las categorias escogidas son relevantes y si efectivamente estan resolviendo una

necesidad de nuestros clientes.

El formato de entrega de las hojas sera en PDF y se le pedira a los usuarios que por medio
de la descarga de las aplicaciones de Goodnotes y de Notability puedan editar estas plantillas. La
libreta puede ser usada en varios dispositivos y permite a los usuarios tener un acercamiento

bastante real a lo que seria el producto final.

La primera hoja de categoria que se entregaria es la hoja de Vision Board. Consideramos
esta categoria importante para la prueba piloto ya que es una representacion visual de aquellas
cosas que como seres humanos nos gustaria vivir, sentir, experimentar, tener. (Agencia SOEN,

2023) Uno de nuestros principales objetivos es ayudar a las personas a organizar sus metas y
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establecer métodos mediante los cuales se van a llegar a alcanzar dichos objetivos, es por eso que

este tipo de herramientas nos parecen esenciales tenerlas en nuestras libretas y en nuestra prueba
piloto. Ademas, es muy importante mencionar que es mucho mas facil hacerlo de forma digital
que en papel ya que las imagenes, frases, stickers y fotos que se utilizan para armarlo son mucho

mas faciles de conseguir de manera digital.

Figura 23

Prototipo Seccion Vision Board
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Fuente: Elaboracion Propia

La segunda hoja corresponde a la categoria de journaling. El journaling es una de las
principales précticas que queremos fomentar mediante nuestro producto, corresponde a una
herramienta que te ayuda a desarrollar tus emociones por medio de la escritura diaria. A través
de preguntas y de guias, el cliente responde y plasma sus sentimientos con el fin de entender de
donde vienen, como trabajarlos o simplemente de dejarlos plasmados en el papel y desahogarse.
Se considera una de las herramientas mas importantes para trabajar la salud mental y por eso

queriamos que fuera parte de este segundo prototipo.

Figura 24
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Prototipo Seccion Diario de Gratitud

DIARIO DE
GRATITUD

Fuente: Elaboracion Propia

La tercera herramienta que quisimos agregar fue una To Do List, la cual corresponde a
una lista en blanco con un cuadrado al lado y que se usa para escribir las tareas que se tienen
pendientes durante el dia. Es un método muy efectivo de organizacion ya que te permite trabajar
en tus logros personales durante el dia, manejar tu tiempo de mejor manera y alcanzar aquellas

pequefias metas que te planteas de forma diaria.

Figura 25

Prototipo To Do List
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Fuente: Elaboracién Propia
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La cuarta herramienta que se va a implementar un tracking de habitos. Muchas veces las

personas que sufren de trastornos mentales les cuesta concentrarse en una sola cosa, establecer
habitos saludables y trabajar de forma disciplinada por sus objetivos. Por eso es que un tracking
de habitos les va a permitir tener rastro de todas esas herramientas que estan adquiriendo y de

cdmo poco a poco Se van a ir acercando a sus objetivos.

Figura 26

Prototipo Tracking de Habitos
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Fuente: Elaboracién Propia

Por Gltimo, la quinta herramienta que se va a testear en esta prueba piloto es la hoja de
mandalas y afirmaciones, que estan creadas con el fin de que las personas puedan tener un
tiempo de distraccion, de poner la mente en blanco y soltar las preocupaciones del dia a dia.
Ademas, el colorear mandalas estimulara su creatividad y les permitira despejarse de las

preocupaciones diarias, es un espacio de introspeccion, conexion consigo mismos, y creatividad.

Figura 27

Prototipo Seccion Mandalas
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Tengo el poder de crear la
vida que me merezco

2Qué es lo que mas admiras
de ti?

Fuente: Elaboracion Propia

Los participantes seran 100 personas entre los 15-55 afios interesadas en alguno de
nuestros tres objetivos: organizacién de las emociones, organizacion de las tareas y objetivos,

planificacion y alcance de metas.

5.3.2 Blueprint del Piloto

Las etapas fundamentales para comenzar con la operacion de ventas son las siguientes:

- Pre-servicio: En esta primera etapa se espera reactivar el Instagram de la marca por
medio de publicaciones de una campafa de expectativa que le indique a los clientes que
retomamos las operaciones de la marca y que ademas Ilegamos con nuevos productos. Ademas,
es importante retomar los posteos, hacer en Instagram una caja de preguntas con el fin de

volvernos a conectar con la audiencia y responder a todas las inquietudes.

Por otro lado, sera importante crear una cuenta de TikTok ya que ultimamente es una red
social muy fuerte que ademas esta creando tendencias en el mercado y que se ha vuelto pionera
en impulsar personas y negocios por medio de un algoritmo que hace que los videos lleguen a

distintos segmentos y mercados diferentes al principal. Por otro lado, se espera crear videos de
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expectativa de dos tipos. Uno mostrando un poco del producto, que haga que las personas estén

interesadas en ver de qué trata el producto, y el segundo, seria de nosotras las fundadoras
hablando un poco del proposito de este segundo prototipo para que de esta forma los clientes
logren conectar aun mas con el producto y se interesen en comprarlo, ya que a través de la

emocion es que se logra vender las cosas.

- Servicio: Lo primero que se hara es continuar con la estrategia anterior de mover redes
sociales pero esta vez ya mostrando la funcionalidad del producto y las ventajas con el fin de que
las personas se interesen por el producto y lo compren. Por otro lado, y por el momento, es muy
importante crear una cuenta de correo temporal mientras se saca una de la empresa oficialmente
por la cual los clientes puedan comunicarse. También, es importante en la biografia tener un
numero de celular que por ahora sera el mio ya que se espera poder brindarles a los clientes la

mejor atencion y responder las dudas de la forma mas facil.

Por otro lado, toca estar constantemente pendiente de la personalizacion de las libretas ya
que es parte de los servicios que ofrecemos. Lo que se busca es que los clientes puedan elegir las
secciones que quieren incluir en sus libretas digitales y que puedan personalizar la caratula

dependiendo de sus gustos.

Otro proceso que es importante tener en cuenta es el de compartir el pdf a los clientes con
su producto. Es importante verificar cual es el método que mejor funciona a la hora de descargar

las hojas, con el fin de garantizar un excelente funcionamiento del producto.

- Post-servicio: Mas adelante, después de haber realizado la venta, para nosotros es muy
importante poder tener un seguimiento de la percepcidn del cliente frente al producto para poder

realizar cambios y mejoras. El canal que vamos a destinar para poder recibir comentarios y
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sugerencias va a ser la linea de contacto en la biografia de Instagram y los mensajes por interno.

También es importante resaltar que nosotras también vamos a hacerle seguimiento a cada una de
las ventas para después de un mes escribirles directamente a preguntarles sobre su percepcion del

producto.

Por otro lado, se busca que después de haber prestado el servicio, las personas se
fidelicen a la marca ya que se identifican con su ADN y estan de acuerdo con la mision y la
vision de la empresa. Esto anterior lo vamos a hacer por medio de actividades que se van a
organizar relacionadas con el bienestar emocional y mental de las personas. Algunos de estos
eventos que vamos a realizar van a ser conferencias, talleres, retiros, charlas, clases de yoga,
sesiones de respiracion y meditacion, sesiones creativas, actividades para desarrollar nuevas

habilidades como pintar, entre otras.

5.3.3 Cronograma de Validacion
A continuacion, se presenta un cronograma que permite identificar cual es el proceso a
seguir, cuales deben ser los pasos y las acciones que se deben tomar con el fin de poder sacar el

segundo prototipo de las libretas a la venta.

Figura 28

Cronograma de Validacién
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Cronograma

Prototipo #2 Reve - Planifesting Your Life

» Identificacién de problemdticas
* Lluvia de ideas prototipe 2

F
« Primeras muestras

* Distribucién pilote de ventas

. i6n de datos y ias sobre la muestra
+ Ajustes del producto

* Promocién y venta del producto
-

Abril

. ia a ferias de
+ Estrategia digital

« Evaluacién de ventas
* Creacién programa de expansion

Fuente: Elaboracién Propia

5.3.4 Medicion y Resultados

Establecer métricas y realizar mediciones es algo muy importante a la hora de realizar un
piloto ya que esto nos da un indicio sobre como el segmento objetivo reacciona frente al
producto, ademas nos permite saber qué cambios se tienen que realizar y cuéles son los objetivos
que se espera alcanzar con el producto. En este caso y con respecto al piloto que se va a realizar,
las métricas escogidas para conocer el éxito o fracaso del piloto fueron las siguientes con sus

resultados respectivos:

e Disefio Favorito: El disefio que mas le gusté a los clientes fue el del Vision Board ya que
les gustd que no contenia tantos elementos pero igualmente su objetivo fue claro.
Ademas, manifestaron su interés por los disefios minimalistas y mas sencillos.

e Cuantas secciones usaria el usuario en promedio: de las 100 personas a las que se les
repartieron los pilotos de ventas, 78 dijeron que comprarian y usarian las 5 secciones, 12

dijeron que solo usarian 4 de ellas, 6 dijeron que usarian 3y 2 dijeron que usarian solo 1
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0 2 secciones. Esto nos ayuda a saber que efectivamente el producto si estd ayudando a

las personas a resolver sus necesidades.

Feedback del cliente: Recopilar comentarios y opiniones directas de los clientes que
compraron las libretas digitales. Esto puede ser a través de encuestas, entrevistas o
comentarios en linea. Prestar atencidn a las opiniones sobre las actividades incluidas,
sugerencias de mejora y cualquier otro comentario relevante. Lo que se obtuvo del piloto
fue que las personas estaban interesadas en comprar el producto, pero tenian perspectivas
divididas. Unos decian que preferirian comprar las secciones por aparte mientras que
otros dijeron que les gustaria mas poder comprar una suscripcion o algo que los ayude a
crear un habito y a ser constantes con el trabajo de su salud mental.

Otro comentario que dijeron fue que aungue les gustaban mucho las secciones, les estaba
haciendo una parte de agenda, algo sencillo en donde pudieran escribir pequefios
recordatorios sobre el mes de forma general.

También, muchos comentaron que tenian un interés mas alla del producto, dijeron que les
interesaba el hecho de que se armara una comunidad en torno al bienestar. Dijeron
ademas que algo que les hubiera gustado mucho es tener la posibilidad de acceder a
actividades de bienestar en donde les ensefien a usar sus libretas y en donde puedan
explorar a una mayor escala el bienestar y la introspeccion.

Por otro lado, mencionaron en su mayoria que les gustd mucho usar la app de Good
Notes ya que les permitid llevar en el celular y en sus tablets con mayor facilidad el
producto. Algo que nos sugirieron fue que intentaramos en el futuro utilizar herramientas
digitales fuera de la aplicacion como notificaciones, recordatorios, notas positivas diarias,

etc.
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Con respecto a la personalizacion, las personas comentaron que para ellos si era un factor

adicional el hecho de tener esta posibilidad ya que les gustaria poder personalizar el tipo
de lineas en las cuales escribir, la portada, los colores, entre otros factores.

Retencidn del cliente: Al ser un producto de uso casi que diario se espera que los clientes
a penas se les acaben las hojas que se les envio como prueba, decidan adquirir mas o les
parezca importante generar ese habito de organizacion porque lo encontraron (til.
Buscamos solucionar una problemaética, pero ademas de eso crear una necesidad con
relacion al uso del producto. Con el piloto de ventas se evidenci6 algo muy interesante y
es que habia gente dispuesta a suscribirse de forma trimestral e incluso semestral al
producto con el fin de poder aprovecharlo méas y realmente crear un habito al respecto.
Esto nos demuestra que el producto si tiene una capacidad de retencién de los clientes ya
que buscan comprar el producto por mas de un mes que es lo realmente estipulado.
Participacion en las actividades del piloto de ventas: Si las libretas digitales incluyen
actividades especificas, puedes medir la participacién de los clientes en estas actividades.
Por ejemplo, si una actividad es escribir un diario de gratitud, puedes rastrear cuantos
clientes completan esta actividad. Los resultados de esta métrica se resuelven con mayor
claridad en apartados mas arriba, pero igualmente se podria decir que las secciones estan
cumpliendo su propdsito y que a los clientes si les interesa trabajar en su bienestar y en

mejorar su salud mental.

Validacion financiera piloto

Para este piloto, solamente se disefiaron 5 paginas que corresponden a cada una de las

secciones. Para esta ocasion, la disefiadora no realizo un cobro de estas 5 paginas ya que también

lo que se buscaba era poder elegir cuél era el disefio que mas se acercaba a lo que buscamos en la
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libreta digital, un estilo mas moderno, o uno mas minimalista. Por medio de este piloto se logra

establecer no solo el panorama de interés de parte de las personas sino los ajustes finales sobre
los disefios y el precio que estarian dispuestos a pagar. Ya que cada seccion tiene un costo de
$75.000 por disefio, la realizacion de este prototipo fue gratis debido a que cada seccion tiene 30
hojas y si se vendieran las 5 por aparte costarian un monto muy bajo y no reflejaria realmente la
situacién. Lo que si nos permitié identificar este prototipo es que la disefiadora, Antonia Tello
Harker, al ser una disefiadora que todavia esta en proceso de grado en la Pontificia Universidad
Javeriana, cobre un monto de $75.000 por seccion. Lo que las personas comentaron sobre este
prototipo fue que estarian dispuestos a pagar un maximo de $10.000 pesos por seccion y
comentaron que lo que mas les gustaria seria tener la opcion de suscribirse por mas tiempo al
producto con el fin de poder hacer un seguimiento mas profundo a las actividades que se realicen
como comunidad ademas de poder crear realmente el habito de utilizar la libreta digital. Debido

a lo anterior, es que se evaluara a continuacion las siguientes métricas:

- Costo unitario: Si cada disefio de las secciones de la libreta cuesta $75.000, y se estima
un total de 50 personas al mes que compren la seccién, eso quiere decir que el costo seria de
$1.500. Esto puede variar ya que el disefio solo se paga una vez y ademas tiene la facilidad de

que permite venderse de forma ilimitada.

- Precio unitario: Si cada seccion tiene un costo de $75.000 y las personas segun el
prototipo estarian dispuestos a pagar $10.000 pesos, entonces ese sera el precio que se debera

pagar por cada unidad, si el costo es de $1.500, se estaria teniendo una ganancia de $8.500.

- Gastos adicionales para el desarrollo de prototipo y puesta en marcha del piloto de

ventas: Algo que se identifico gracias al piloto fue la necesidad de tener una licencia de Adobe,
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Canva Pro y WeTransfer Pro con el fin de crear un disefio realmente Ilamativo y de poder

enviarlo sin ningun problema por medio de la plataforma de envios digitales WeTransfer.

6. Modelo de Negocio Ampliado
6.1.Business Model CANVAS
El Business model CANVAS es una herramienta clave a la hora de emprender ya que nos
permite definir los aspectos basicos del negocio y entender la estrategia que se va a usar para
poder llegar a los clientes. Ademas, se establece las necesidades del cliente y como van a ser
resultas, cuales son las herramientas que se necesitan, los proveedores y recursos necesarios para

la implementacion de la idea.

Figura 29

Business Model CANVAS
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6.2.Verbalizacion del Modelo de Negocio

Somos una empresa que ofrece: Libretas digitales enfocadas en el bienestar de las

personas
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Para: Ayudar a las personas a organizar su tiempo, emociones, tareas y asi mejorar su

salud mental.

Lo hacemos a través de: Creacidn de secciones de la libreta digital las cuales solucionen
necesidades personalizadas de los clientes por medio de actividades como journaling, vision

board, tracker de habitos, entre otros.

Esto es posible por que contamos con: Disefiadores graficos, alianzas con aplicaciones
que permiten a los clientes usar sus libretas de forma digital y redes sociales para comunicar

sobre el producto.

Y porque hacemos mejor que nadie: Porque tenemos un producto que se adapta al cliente,
no al revés. Ademas, somos la Unica libreta digita enfocada en bienestar a nivel nacional. Por
otro lado, estamos ayudando a solucionar una de las problematicas mas importantes globalmente

que es la salud mental.

Nuestros aliados permiten que: lleguemos a mas personas por medio de las redes sociales
gracias a presupuesto destinado para PR, gracias a los influencers y la pauta activa en RRSS.
También, nuestros disefiadores nos permiten tener excelentes disefios personalizados que se
adapten a las necesidades de cada cliente y que ayuden a las personas a trabajar en su bienestar

mental y emocional.

Y asi logramos: ayudar a las personas a combatir una de las enfermedades mas
importantes, las de salud mental. Procuramos que el cliente logre a través de la introspeccion, la
exploracion de la creatividad, el uso de herramientas, la escritura y la organizacion, conseguir

una mejor salud mental y alcanzar el bienestar.
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6.3. Matriz DOFA

La matriz DOFA es una herramienta muy importante ya que nos permite realizar un
analisis de aquellos factores que nos permiten interpretar el mercado al que queremos entrar, el
entorno, los factores de los cuales debemos cuidarnos y aquellas cosas que representan una
oportunidad para nosotros. Por eso a continuacion se realizara un analisis interno y externo para

poder tener un diagndstico mucho mas claro sobre el panorama:

6.3.1 Analisis Interno

Al realizar un analisis interno para una compariia que esta saliendo al mercado, es
importante tener en cuenta los puntos que se indican a continuacion. Debe crear los criterios de
evaluacion para cada dimensién y asignar una escala de evaluacién de 1 a 5 para determinar qué
tan fuerte o débil es su proyecto en cada dimension, de esta forma sabra si tiene una fortaleza o
una debilidad. Una vez cuente con la informacion solicitada antes, priorice tanto las debilidades
como las fortalezas y para las 3 fortalezas y debilidades mas importantes desarrolle las

estrategias que le permitiran explotar las fortalezas y fortalecer las debilidades.

- Evaluacién de recursos y capacidades:

Considero gue, con respecto a los recursos, Reve cuenta con la experiencia y con las
herramientas necesarias para poder sacar un segundo prototipo enfocado en la digitalizacion.
Desde que se comenzé con el primer prototipo, se establecieron pardmetros en los cuéles
queriamos enfocarnos, como las actividades de las libretas, y tuvimos la fortuna de dar con un
buen disefiador en la primera parte del proyecto. Para esta segunda parte quisimos tener otra
perspectiva y por eso contratamos a otra persona encargada del disefio, pero considero que ya

sabiendo como es el manejo que se le deben dar a las secciones, qué elementos sobran, qué cosas
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del disefio realmente son relevantes y cuéles no, es mucho mas facil trabajar en este segundo

prototipo. Ademas, al ser una libreta digital, nos permite ahorrarnos muchos méas pasos que con

una libreta fisica como lo son la logistica de transportacion y el proceso de impresion.

El dnico aspecto que yo diria que es importante que tengamos en cuenta para trabajarlo
mas a profundidad es que no existe un conocimiento claro con respecto a las aplicaciones que
podemos usar para implementar las libretas digitales. Ya que todo va a ser digital, es muy
importante que continuemos haciendo pruebas de como se envian los archivos, cuél es la mejor
plataforma para poder usar las libretas y en relacidn con los costos, evaluar cuél es la opcién mas

econdmica.

o Identificar los recursos fisicos, financieros, tecnolégicos y humanos del startup:

Con respecto a los recursos que se van a necesitar para realizar este segundo prototipo,
considero que los tenemos bastante establecidos y claros. Como ya es la segunda parte de este
proyecto, venimos con experiencia de fondo que nos permite entender el entorno de una forma
mas certera e implementar las herramientas necesarias para alcanzar las metas deseadas y el

producto esperado.

Capacidades y competencias distintivas de la empresa, como conocimientos

especializados, habilidades técnicas o experiencia relevante:

Con respecto a las competencias, considero que gracias al primer prototipo tenemos una
referencia mucho mas clara sobre como funciona el mercado, qué cosas se pueden ajustar para
esta oportunidad y cuales son los aspectos que queremos implementar para lograr alcanzar el
éxito. Entre las habilidades y competencias destacadas del equipo de Reve destaco la estética con

la que se implementan las redes sociales y las libretas, las personas que se han unido en el
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camino, como la disefiadora que va a trabajar esta segunda parte, quien tiene un amplio

conocimiento en disefio y herramientas para volver realidad estas libretas digitales, y la estrategia
de marketing y la segmentacion que se realiza con las libretas digitales. Creo que tenemos
bastantes puntos a nuestro favor ya que conocemos el mercado, la estrategia, los gustos, la
tendencia de compra, las tendencias a nivel mundial, y contamos con los recursos financieros,
humanos fisicos, tecnoldgicos, ademas de las habilidades y capacidades para lograr convertir este

proyecto en un proyecto exitoso.

¢Como los recursos y capacidades actuales del startup se alinean con los requerimientos

del mercado y las necesidades de los clientes?:

Los recursos y capacidades actuales se alinean con los requerimientos del mercado ya que
esta viene siendo la segunda etapa del estudio de mercado que realizamos en el primer prototipo.
Es importante recalcar que justamente este segundo prototipo nace de aquellas necesidades del
mercado que no estabamos teniendo en cuenta a la hora de implementar las libretas digitales. Es
un producto muy bien pensado ya que logra acaparar aquella parte del mercado que no tuvimos
en cuenta en la primera faceta de este proyecto. Ademas, el propoésito de trabajar por la salud
mental parte de una necesidad no solo nacional y local, sino mundial. El producto va a ser
exitoso ya que cumple una de las necesidades mas importantes para el ser humano, alcanzar el

bienestar.

Anadlisis de ventajas competitivas:

Dentro de las ventajas competitivas que se puede resaltar diria que estan la experiencia, el
conocimiento del mercado, la habilidad para empatizar con el cliente, la personalizacion de los

productos, el factor ambiental, el mercado es un mercado creciente en Colombia, la estrategia de
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marketing que se estd implementando, las redes sociales y la estrategia, el disefio de las libretas,

las actividades, el proposito que se espera cumplir con el producto, la innovacion, los recursos

existentes, entre muchas otras.

Evaluar la sostenibilidad y la capacidad de diferenciacion de estas ventajas competitivas

en el mercado objetivo:

Con respecto a la sostenibilidad, considero que el proyecto estd muy bien planteado ya
que este siempre fue uno de los principales motivadores a la hora de crear el proyecto. EIl primer
prototipo logré ser sostenible gracias al uso de hojas ecoldgicas para la realizacion de las libretas
en fisico, mientras que esta segunda etapa, llevé la sostenibilidad a otro nivel, eliminando
cualquier uso de material fisico, eliminando la tala de arboles, la contaminacion de los medios de

transporte gracias al uso y aprovechamiento de las herramientas virtuales.

Evaluar el potencial de explotacion de las ventajas competitivas de la startup para ser

aprovechadas como generadoras de valor para los clientes y superar a la competencia:

Con respecto a la explotacion de las ventajas competitivas, diria que tenemos un gran
camino por recorrer con respecto a lo tecnoldgico. Esto es algo que, al ser tan innovador, nuestra
competencia no conoce, pero a su vez nosotros estamos descubriendo. Ademas, considero que la
practicidad de poder llevar la libreta a cualquier lado facilita el uso de la herramienta y nos ayuda
a cumplir con nuestro objetivo, ademas de generarnos mas ventas. Por otro lado, la experiencia 'y
el conocimiento del mercado gracias al primer prototipo es algo que se puede explotar ya que
gracias a esto entendemos las mejoras que se deben implementar y las cosas que se pueden hacer

para alcanzar un producto mucho mas viable y exitoso.

Evaluacion de la propuesta de valor:
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Con respecto a la propuesta de valor, considero que es clara 'y que realmente soluciona

una problematica existente en el mundo. Las libretas tienen el propdsito de ayudar a las personas
a conseguir el bienestar, trabajar en su salud mental y en la organizacion de las ideas, emociones,

tareas, entre otras.

Evaluar la singularidad y relevancia de la propuesta de valor en relacion con la

competencia.

Aunque ya existen productos similares en el mercado, la mayoria representa cada una de
las herramientas que nosotros brindamos de forma individual, lo cual se convierte en un punto a
favor para nosotros ya que le ofrecemos al pablico lo que necesita, pero de una forma concreta y
concisa en un mismo producto. La competencia, ademas, no ha implementado esta herramienta
de forma digital, lo cual nos ayuda a nosotros a tener un factor de practicidad alto que al cliente

le interesa.

Analizar como la propuesta de valor puede ser comunicada y entregada de manera

efectiva a los clientes.

La propuesta de valor debe ser comunicada de la forma mas sincera y clara posible. Lo
gue buscamos es crear una relacion directa con los clientes para que consideren el producto
como algo que necesitan en sus vidas porque representa un apoyo para ellos. Ademas, se busca
en el futuro crear una comunidad enfocada al bienestar y que todas las personas que han
comprado Reve se sientan parte de ella. Generalmente estamos acostumbrados a que los
productos que nos venden son perfectos, solucionaran nuestros problemas al 200% y no

necesitaremos nada mas, lo que buscamos en este caso es ser tan reales que los clientes se den
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cuenta que aungue nuestro producto es excelente quieren conseguir aln mas bienestar, esto

anterior nos va a permitir construir unas bases sélidas para nuestra proxima linea de negocio.

Andlisis financiero:

Con respecto al aspecto financiero, se podria decir que contamos con el capital necesario
para emprender una segunda rama de negocio que nos brinde una perspectiva completamente

distinta a la ya establecida.

Evaluar la situacion financiera del startup, incluyendo ingresos, costos, inversiones y

proyecciones financieras.

El anterior prototipo nos dejo una ganancia de $2,528,000 la cual fue especificamente
ahorrada para invertir en proximos proyectos. Con respecto a los costos, necesitariamos $75.000
por cada seccion que se disefie, lo cudl en este caso serian 7 secciones que corresponderian a un
gasto total de $525.000, lo cuél seria una inversion unica ya que sobre la base que la disefiadora
implemente es que se van a realizar los ajustes de personalizacién. Con respecto a la aplicacion,
Good Notes, no se tendria que pagar nada ya que eso depende del usuario y cudl es la
funcionalidad que quieren tener con respecto al uso del PDF. El gasto que si se tendria que
generar es la licencia de la Suite de Adobe $1.364.028 anual, ademéas de Canva Pro que tiene un
costo de $183.000 al afio, esto con el fin de que el disefiador tenga todas las herramientas
necesarias para poder desarrollar el proyecto. También se necesita pagar la suscripcion de
WeTransfer ya que, dependiendo del nimero de secciones, el peso del archivo a la hora de
compartirlo con el cliente puede ser muy alto. La mensualidad de WeTransfer Pro es de
$475.233 mensualmente, lo cual representa otro gasto fijo. Con respecto a los costos variables,

podemos asociar el aumento de la subscripcion de alguna de las plataformas mencionadas
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anteriormente y de la personalizacion especifica de alguna parte de la libreta, la cual

corresponderia a $1.000 pesos por personalizacion con respecto al costo.

El producto se espera vender en $10.000 pesos por seccion que incluiria 30 paginas, lo
cual se espera que las personas compren minimo 4 secciones que les durarian aproximadamente
un mes debido a las actualizaciones y cambios en la plantilla, para un total de $40.000 por
persona que compre la libreta digital. También, se tendria una opcion en la que se podria
comprar de forma mensual, trimestral y semestral una suscripcion que le permitiria a los clientes
estar renovando constantemente sus secciones y tener acceso a una atencion mas personalizada,
beneficios como una personalizacion gratis al mes, acceso a charlas o talleres que se hagan en
comunidad y que principalmente no generen ningun costo extra ya que se esperan lograr por
medio de alianzas estratégicas. El costo de la mensualidad seria de $50.000 por las 7 secciones,
el trimestre costaria $120.000 y el semestre $210.000. Es importante tener en cuenta que estos
costos pueden variar y que el precio de personalizacion seria de $2.000 por seccién
personalizada extra. Con respecto al anterior prototipo se tenian de 10-20 compradores por mes,
y Se espera que en este prototipo las ventas sean similares o por el contrario, que sean mas altas
debido a que la digitalizacion facilita el hecho de llegar a otros paises y a otros mercados.
Ademas con las suscripciones se espera que las personas se conecten con el producto y que

busquen darle continuidad a sus procesos con Reve.

Lo ideal seria que de las ganancias recibidas se ahorre el 15% mensual con el fin de
reinvertir el dinero en mejoras y cambios que se puedan efectuar con respecto al prototipo y otro

10% que se debe ahorrar con el fin de invertir en marketing digital.

Analizar la viabilidad y la rentabilidad del modelo de negocio.
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El negocio es bastante rentable, ya que como vimos anteriormente, ya se cuenta con

recursos financieros para iniciar la creacion de esta segunda linea de negocio.

El negocio es rentable y viable ya que para cubrir la inversion inicial se necesitan

Anaélisis de riesgos y mitigacion:

Riesgos internos que podrian afectar el éxito del startup, como falta de experiencia,

dependencia de proveedores clave o vulnerabilidad a cambios tecnolégicos.

Con respecto a los riesgos gque se podrian presentar, diria que estdn muy asociados a lo
tecnoldgico ya que no es el fuerte de ninguna de las socias del proyecto. Desconocemos todo lo
relacionado a lo digital, asi que es abrirnos camino en un mundo en el cual ni la competencia ha
incursionado, que, aunque nos da muchas posibilidades, genera en nosotras una expectativa
sobre lo que pueda suceder. Ademas, otro riesgo puede ser el cierre de alguna de las plataformas

mencionadas arriba, ya que de ellas depende el disefio, la ejecucién y el producto final.

Evaluacion de la escalabilidad y el potencial de crecimiento:

iEl potencial de crecimiento es enorme! De hecho, me emociona mucho ya que desde
pequefia he estado muy metida en temas relacionados al bienestar. Siempre he asistido a talleres,
a cursos, actividades de conexidn espiritual, entre otros, y como se menciond en los primeros
apartados de este documento, el turismo de bienestar en Colombia es una rama del turismo que
esta creciendo mucho y que incluso podria llegar a recibir apoyo y financiacion externa gracias a
que se esta volviendo un enfoque importante para el turismo del pais. La forma en la que se
espera llegar a este turismo de bienestar es comenzando con la creacion de la comunidad

anteriormente mencionada, la cuél se espera que crezca tanto que llegue a estar interesada en
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capacidad muy grande de llegar a otros paises y de comercializar el producto a nivel

internacional y ayudar a personas alrededor de todo el mundo.

6.3.2 Analisis externo
El anélisis externo de la compafiia 0 proyecto permite levantar las oportunidades y

amenazas que derivan de factores externos, no controlados por la compafiia.

Debe crear los criterios de evaluacion para cada dimension y asignar una escala de

evaluacion de 1 a 5 para determinar qué oportunidad 0 amenaza se presenta en cada dimension.

Una vez cuente con la informacion solicitada antes, priorice tanto las oportunidades como las

amenazas Yy para las 3 oportunidades y amenazas méas importantes desarrolle las estrategias que

le permitiran explotar las oportunidades y mitigar las amenazas.

e Analisis del mercado objetivo:

Con respecto a las caracteristicas del mercado objetivo, se podrian decir que son

personas entre los 15-60 afios las cuales estan en un nivel socioeconémico entre estrato 4-6.
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Ademas, es super importante tener en cuenta que son personas con cobertura a internet y con

acceso a un dispositivo movil ya que es el método mediante el cual van a lograr acceder al

producto. Por el momento, son personas ubicadas en Colombia, en regiones a las cuales

llegue el acceso a internet y tengan cobertura. Son personas con interés en mejorar su salud

mental y alcanzar el bienestar ya que seguramente carecen de alguna herramienta que los

permita sentirse 100% bien consigo mismos. Los ingresos promedio mensuales son entre 3

salarios minimos en adelante.
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Son, ademas, personas muy influenciables digitalmente hablando. Son aquellas

personas que ven una publicidad en TikTok y se sienten con la necesidad de comprar el
producto, son manipulables. También, son personas aspiracionales, esto quiere decir que
esperan convertirse en las mejores versiones de si mismos y se estdn comparando
constantemente con lo que ven en redes sociales. Es importante generarles una necesidad de
comprar el producto, pero tener en cuenta que la idea tampoco es hacerlos sentir mal con
respecto a la vida gque estan llevando. La idea es que vean el producto como un apoyo a ser

felices.

e Analisis de la competencia:

Con respecto a la competencia, es importante entender que, aungque se mencionaron
arriba de forma detallada, no hay ningn emprendimiento que tenga como propésito el
nuestro y lo logre de una forma digital. También es importante tener en cuenta que hay
competencia indirecta como lo son los psic6logos y terapeutas, lo que nos diferencia de ellos
es el precio, ya que como se analizd, tener este tipo de herramientas es algo muy dificil

debido a la capacidad econémica de las personas colombianas.

También es importante que aquellos emprendimientos ya existentes en términos de
libretas fisicas enfrentan grandes desventajas frente a nosotros en temas de costos, logistica,
uso de materiales, sostenibilidad y alcance ya que se ven afectados por factores como

empresas de envios, costos de materiales e indices medioambientales.

Considero que, con respecto a los precios, nuestro producto puede llegar a ser un poco
costoso bajo la percepcion de algunos clientes, pero la realidad es que, frente a la

competencia, tenemos precios bastante econdmicos y que se ajustan al bolsillo del cliente.
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La Unica debilidad que encuentro en comparacion a la competencia es el

posicionamiento ya que hay marcas como Hojas que llevan afios en el mercado y que son
reconocidas nacionalmente por la calidad de sus productos. Hay un gran trabajo que se debe
llevar a cabo desde el area de mercadeo con el fin de darnos a conocer a mas personas y tener
mas presencia en redes sociales debido a que actualmente no se estan utilizando tanto como

deberian.

e Evaluacion de las oportunidades y amenazas externas:

Algunos de los factores que podrian impactar el éxito de la empresa emergente podrian
ser una caida fuerte en la economia, que convierta las libretas en un lujo mas no en una
necesidad. Ademas, la competencia podria adaptar sus productos a lo digital y ahi si habria un
problema ya que tienen méas experiencia que nosotros en muchos otros aspectos. También es
importante tener en cuenta los cambios que pueda generar la aplicacion Good Notes, ya que, si
restringen algin uso o ponen un precio muy elevado para usarla, la gente va a dejar de comprar
el producto ya que es un costo que asume el cliente directamente. También hay que tener en
cuenta que en el mundo digital las tendencias cambian de una forma muy rapida, asi que hay que
estar constantemente al tanto de cuéles son estos cambios para poder implementarlos en las

libretas.

e Analisis del entorno econémico:

Se podria comenzar analizando el entorno econémico del pais hablando del desequilibrio
macroecondmico que se genero a raiz de la pandemia. Afortunadamente, la economia se ha
venido recuperando gracias a la disminucion de la inflacion, el crecimiento de la economia en el

afio 2023 y el panorama a futuro para el afio 2024. Se podria decir que en el afio pasado la
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economia colombiana crecid en 0,6%, lo cual indica un panorama en aumento para el 2024

esperando que la economia se expanda en un 1,3% (Banco Mundial, 2024).
e Andlisis de factores socioculturales y medioambientales:

Ultimamente existe una gran importancia por comprar productos amigables con el
medioambiente, es por eso mismo que la sostenibilidad es uno de los pilares que tenemos en
Reve desde el lanzamiento del primer prototipo y el cual podria generarnos ventas simplemente
por ser tenido en cuenta. También considero que tenemos un gran punto a favor que es la era
digital en la que vivimos, hoy en dia el comportamiento de las personas, las cosas que compran,
como se visten, sus aspiraciones, van muy ligadas a la forma con la que interacttian con las
diferentes redes sociales. También es importante adaptarnos a los costos relacionados con los
productos que solucionan problematicas de salud mental, ya que uno de los principales
problemas es que las tarifas de ayuda psicoldgica y otras herramientas de apoyo son muy
costosas, asi que tenemos que buscar siempre disminuir nuestros costos lo méaximo posible para

poder brindar un producto accequible.

Figura 30

Matriz DOFA
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Fuente: Elaboracion Propia

6.4. Estrategia de Marketing
6.4.1 Definicién de TAM, SAM y SOM

Para la identificacion TAM, SAM, SOM defina las variables que empled en el buyer
persona, sean estas demogréficas (edad, estado civil, ubicacion), variables psicograficas
(intereses, estilos de vida) y variables conductuales (canales de compra, cuando compran, cuanto

compran).

TAM (Total Addressable Market) o mercado total: el mercado en general se podria decir
que son hombres y mujeres entre los 15 y los 60 afios que se encuentran en un estrato
socioecondmico de 4 para arriba. Colombia tiene una poblacidn total de 51.609.000 personas, las
cuales de ahi 31.000.000 personas estan en un rango de entre 15-60 afios, lo cual corresponde al

60% de la poblacion colombiana. Esto nos permite saber que el mercado total es bastante grande
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y que inicialmente tenemos un mercado potencial bastante amplio.(DANE- Departamento

Administrativo Nacional de Estadistica, 2023)

SAM (Serviceable Available Market) o mercado disponible: Continuando con el SAM,
podriamos irnos un poco mas especificamente a hablar de los estratos socioeconémicos. Este es
un factor que para esta investigacion es relevante ya que, aungue nuestro producto busca
brindarle un mayor acceso a la poblacion colombiana con el fin de ayudarlos a mejorar su salud
mental, lastimosamente este gasto no es una primera necesidad para muchas familias
colombianas debido a su situacién econdémica. Asi que el mercado esta enfocado en la poblacion
que hace parte de los estratos 4,5 y 6 ya que estos son los que pueden pagar por un servicio de

apoyo a la salud mental.

Continuando con lo anterior, se podria decir que tan solo el 18% de la poblacion
colombiana hace parte de dichos estratos socioecondmicos. El 7% de la poblacion hace parte del
estrato 5y 6 y el 11% de la totalidad de la poblacion colombiana hace parte del estrato 4.(Diaz

Gamboa, 2022)

SOM (Serviceable Obtainable Market); En esta parte del mercado estamos enfocandonos
principalmente en nuestras tres variables principales, edad, estrato socioeconémico y la mas
importante, estadistica de cuantas personas de ese 18% de la poblacion colombiana que
descubrimos en el punto anterior, ha sufrido de alguna enfermedad de salud mental, ha intentado
cometer suicidio o necesitado apoyo psicoldgico. Se encontrd que el 40,1% de la poblacion entre
18-60 afios ha sufrido de enfermedades mentales. Si de esta poblacién, el 18% hace parte de los

estratos mencionados anteriormente, se podria decir que 2,232,000 personas entre los 18-60
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afios, hombres y mujeres de estratos socioecondémicos 4,5 y 6, han sufrido de enfermedades de

salud mental y sélo 1 de cada 10 personas recibe ayuda asistida. (Ledesma Bravo, 2023)

6.4.2 Funnel de ventas y actividades comerciales
El funnel de ventas se gener6 con el fin de comprender cuéles eran los diferentes canales,
procesos y acercamientos que el cliente iba a tener en relacion con el producto. A continuacion,

se muestra lo concluido:

Figura 31

Funnel de Ventas

Funnel de ventas

Atraccidén
Se busca atraer al publico por medio de
publicidad paga en redes sociales, la

promocion a través de alianzas con
psicdlogos v centros médicos v el voz avoz La
idea es demostrar que la salud mental es un
problema mas comun de lo que creemos y
que a través de testimonios reales el
producto se viralice.

Interaccién
La interaccién con los usuarios se va a hacer
por medio de videos pautados, organizaciony

creacion constante de contenido, responder
preguntas generales, Ir aferias locales a
mostrar el producto e intentar crear una
conexién directa con los clientes.

Conversién

Llamados a la accién, publicidad paga v segmentada de
acuerdo a lo establecido en el punto anterior, whatsapp,
comentarios de Instagram, mensajes directos, en vivos y
linea habilitada solo para clientes. La idea también es
pagarle a influencers por promocionar el producto vy que
la gente lo pueda conocer y generar un interés genuino.

Fidelizacién
Ya por ultimo, el cliente compré el producto por medio de

nuestras redes sociales y nuestro diferencial esta principalmente
en la atencidon personalizada por medio de una linea de whatsapp
habilitada para clientes y por medio del seguimiento aellos a
través de esta. También al ser un producto con una vida util
aproximada de unmes, se espera que el proceso de recomprase
haga al menos 9 veces al afio por parte del cliente. La idea es que
se conecten con el propdsito del proyecto y gque guieran
comprarlo siempre.

Fuente: Elaboracion Propia
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Se podria decir que la estrategia de ventas por ahora va muy enfocada a transmitir nuestro

propdsito de forma real. Con lo anterior me refiero a que la idea de crear esta marca fue poder
aportarle a la poblacién colombiana una herramienta para ayudarlos a mejorar su bienestar
mental y emocional, asi que por medio de influencers, testimonios y blogs se espera poder
mostrar el producto, como se usa y su importancia como primera instancia para lograr un

acercamiento con el cliente.

Después, se espera que el cliente se interese por el producto y nos siga en redes sociales,
a través de estas el siguiente paso a tomar es el pago de pauta, el uso de caja de preguntas y
respuestas en historias y respuesta de comentarios con el fin de responder las dudas frecuentes y
que los clientes puedan tener el producto mas claro. Ya, por altimo, nuestro producto busca que
la atencion sea lo més personalizada posible por medio de una linea de WhatsApp que se
establece con el fin de que los clientes puedan escribirnos sus dudas, generar procesos de
recompra y por parte de nosotros, hacerles seguimiento ya que es un producto con una vida util
de aproximadamente un mes. Queremos ser para nuestros clientes un espacio seguro, una marca

en la cual el producto trabaja por ellos, no ellos por el producto.

6.4.3 Estrategias de Marketing Digital y Marketing Offline

Estrategias de marketing digital:

El marketing digital se ha convertido en una herramienta clave para el desarrollo y
crecimiento de cualquier negocio hoy en dia, es por eso que considero que es sumamente
importante destinar hasta el 30% o mas de las ganancias al marketing digital. Las estrategias que

considero que podrian funcionar bien para Reve pueden ser:
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Pauta en Instagram: Esta pauta iria segmentada de forma correcta primero a las ciudades

principales para probar el éxito del producto y después si a ciudades secundarias. De esta
forma nos aseguramos de que las personas conozcan el producto y tengan un primer
acercamiento a él.

Estrategia de influencers: para nadie es un secreto que el influencer marketing esta
liderando las ventas en términos de conversion ya que estas son personas a las cuales las
personas llegan de forma orgénica porque los encuentran como referentes de algun tema
de interés.

Pauta en TikTok: La pauta en TikTok es una estrategia que considero es necesaria ya que
esta es una plataforma que crece de forma rapida y constante y que si logramos
segmentarla de forma correcta nos puede permitir llegar a clientes de nuestro interés.
Facebook DABA: Esta es una estrategia un poco mas enfocada al producto pero que
también funciona muy bien. Se trata de una pauta que se realiza con el fin de mostrar las
diferentes categorias, la personalizacion del producto y los disefios posibles. Es muy
interesante ya que esta nos da conversion automaticamente a producto.

Por ultimo, pagaria Sponsored Products en Google lo cual genera que cuando las
personas busquen temas relacionados a bienestar, nuestro producto salga en la parte
superior con el precio para que sea lo primero que ven las personas cuando ingresan y

que les llame la atencion y lo compren.

Con respecto a la estrategia offline, lo primero que se espera es generar un interés
organico en los clientes ya que el producto efectivamente ataca una necesidad que

muchos de ellos tienen, que es la falta de bienestar emocional y mental. Lo que se busca
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es que, por medio de blogs, por medio de mensajes directos y del uso de nuestra linea de

WhatsApp, podamos tener un contacto directo con los clientes, esto con el fin de
demostrar que ellos son importantes para nosotros y que estamos constantemente
pendientes de sus necesidades. Queremos en el futuro lograr tener una comunidad
enfocada al bienestar en la cual se realicen viajes, retiros espirituales, charlas, sesiones de
yoga, sesiones de mindfulness, entre otras, y para eso necesitamos que todas estas
personas sientan que Reve es un espacio seguro para charlar y ser ellos mismos.
Ademas, nos interesa participar en ferias locales de emprendimientos como Eva,
Vassar, Raw, entre otras, ya que estas ferias dan mucha visibilidad a las marcas y
permiten que por medio de la voz a voz lleguemos a mas personas, ademas de generar
ventas de nuestro producto. También nos gustaria en el futuro hacer alianzas con spas,
centros holisticos, gimnasios con clases especificas (yoga, pilates, ice bath), con el fin de
convertirnos en aliados y que nuestros productos también sean ofrecidos en estos puntos

debido a la relacién que tienen con cada uno de estos negocios.

Métricas de Alcance y Conversion para Actividades Comerciales, Estrategia Digital y
Estrategia Offline

En esta parte, lo que se busca es establecer métricas e indicadores que nos permitan tener

un seguimiento, control e identificacion de como el producto se esta desenvolviendo y si

efectivamente estamos alcanzado los resultados esperados con las estrategias offline y online que

se estan implementando.

Numero de descargas: Cuantas personas descargan el PDF que compran a la hora de

solicitar las libretas digitales.
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e NuUmero de nuevos usuarios: Semestralmente cuantos nuevos clientes estamos

alcanzando.

e Porcentaje de retencion: Cuantas de las personas que nos compran, siguen siendo clientes
frecuentes.

e Frecuencia de compra: Cada cuanto tiempo las personas vuelven a comprar los productos

e Frecuencia de compra de cada una de las categorias: Por medio del conteo de personas
gue compran cada categoria, se espera identificar cuales cambios son necesarios en el
producto, qué secciones son exitosas, qué se deberia hacer para tener un producto que
genere aln mas ventas.

e Alcance generado con las pautas de RRSS: Por medio del analisis de las métricas de
redes sociales se espera establecer cuanta gente ve los anuncios.

e Conversion por pauta en RRSS: Se analiza por medio de los resultados de la pauta
cuéntas de las personas que vieron el anuncio realmente generaron una conversion. Se
mide cuantas personas compraron realmente el producto gracias a esa pauta.

e Rentabilidad ferias locales: Este indicador nos permite saber si realmente vale la pena ir o
no a ferias locales y se saca restando el total de los ingresos por venta menos los gastos

por participar en las ferias.

6.5 Estrategia Comercial
La manera en la que Reve se presenta frente al cliente es muy importante para nosotros ya
que esto va a definir la perspectiva que el cliente va a tener sobre el producto, la calidad, el

servicio que se le va a prestar y en general la percepcion de la marca. Es por eso que a
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continuacion se hablara sobre algunos aspectos que nos ayudaran a construir aquellos aspectos

de la marca que queremos reforzar para poder tener una mejor percepcion de parte del cliente.

6.5.1 Construccion de Marca

Reve es una marca cuyo proposito es brindarle calma, bienestar y un “espacio seguro” al
cliente para que pueda expresar sus emociones, organizar sus ideas y frustraciones, planear de
mejor manera el desarrollo de sus tareas y su tiempo. Ya que nuestro propdsito es este, buscamos
transmitir nuestro mensaje al cliente por medio del uso de los colores, el servicio al cliente, la
composicién de las secciones de la libreta digital, las actividades que se van a desarrollar después
como comunidad y la forma en la que vamos a generar contenido de la marca. A continuacion se
describira a profundidad cada uno de estos elementos y por Gltimo se establecera la marca como
si fuera una persona con el fin de dar a entender de mejor forma la idea que se quiere transmitir

con Reve.

e Colores: La paleta de colores escogidos son el Flamingo Pink, Tequila Sunrise,
Spring Water, Tropical Breeze, Flamingo Pink y Florence. Todos hacen parte de
una paleta de colores pasteles ya que son percibidos por las personas como
colores que transmiten tranquilidad, armonia y calma. Son neutros, suaves y
pacificos (Invesa La Compafia Amiga, 2020). Ya que se asimila mucho a lo que
gueremos transmitir con la marca, estos colores pasteles se ajustaban perfecto con

lo que estdbamos buscando

Figura 32

Paleta de Colores Libretas Digitales
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Fuente: Elaboracion Propia
Acercamiento al Cliente: Lo que se espera con Reve es que la conexion entre el
cliente y la marca sea mucho més organica y se sienta mas real. Vivimos en un
mundo donde lastimosamente la tecnologia esta muy ligada a las maquinas, las
respuestas automaticas y la falta de personalizacidn, lo cual representa todo lo
contrario a lo que es la marca. Esto lo vamos a lograr por medio de la
personalizacion de los mensajes, el seguimiento a los clientes que se va a hacer
preguntandoles sobre el producto y por Gltimo, por medio de la personalizacion
se espera romper esa barrera de lo establecido. Queremos que el producto
funcione para el cliente no que el cliente funcione para el producto y por eso es
que cada una de las libretas cuenta con secciones que son escogidas por el mismo
cliente y que permiten ajustarse a las diferentes necesidades de cada uno.
Secciones: Por el momento se comenzaran con 6 secciones, que tienen como
propésito suplir diferentes necesidades del cliente las cuales pueden llevarlo al
bienestar si logramos que por medio de estas secciones organice sus emociones,
pensamientos, tareas y tiempo. Las secciones serian las siguientes:

Vision Board: Esta seccidn se hace con el fin de que el cliente pueda
identificar cuales son esas metas a corto, mediano y largo plazo que quiere

cumplir. Esta herramienta es muy util ya que le permite al cliente entender cuales
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son los pasos que debe tomar para llegar a alcanzar sus objetivos. Ademas, esta

comprobado que la visualizacion es una de las herramientas mas poderosas para
alcanzar los objetivos ya que al hacer esto estas emitiendo una frecuencia positiva
que el universo recibe.(Cruz, 2007)

Journaling: Esta seccion tiene el proposito de ayudar al cliente a indagar
un poco mas en sus pensamientos y emociones. Por medio de la escritura de
sentimientos, se encuentran muchas cosas ya que nuestro ser racional es quien
termina analizando la situacion de una forma objetiva que nos permite entender el
por qué de nuestros sentimientos y la forma en la que debemaos resolverlos.
Ademas, es una herramienta que esta muy relacionada con la salud mental y que
muchos especialistas recomiendan para personas con depresion y ansiedad debido
a que se convierte en un espacio libre en el que el cliente no se va a sentir
juzgado (Hernandez, 2023).

To Do List: Esta es una herramienta que tiene como propdsito organizar
las tareas diariamente por medio de una lista en la que se anotan todos los
pendientes. La idea es poner desde las cosas mas basicas hasta aquellas mas
complejas con el fin de que los clientes se sientan realizados y se den cuenta de
las cosas que estan logrando.

Tracking Habits: Esta herramienta se trata de rastrear los habitos que se
tienen dia a dia con el fin de ser consciente y constante de lo que se esta
haciendo. Un habito se construye en 21 dias y si logramos que esos 21 dias las
personas escriban los habitos que quieren alcanzar, van a lograr ser mucho mas

disciplinados.
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Mandalas: Esta seccion se trata de diferentes “dibujos” para colorear en

forma de mandalas. El proposito de esta seccion es ayudar a los clientes a
despejar su mente por medio del desarrollo de actividades creativas como lo son
en este caso colorear y planear un dibujo.

Agenda mensual: La agenda es un elemento basico para cualquier libreta
ya que es la forma que se tiene de organizar las tareas, fechas especiales y
recordatorios que se tienen para el mes. Esta seccion tiene una parte general en la
que se puede ver el mes completo, y tiene otra parte mas especifica en donde dia
a dia el cliente puede escribir notas especificas de ese dia, recordatorios o apuntes
especificos.
Comunidad: Como se mencionaba en apartados anteriores, lo que se busca con
este proyecto es poder en el futuro crear una comunidad sélida enfocada en el
bienestar mental, emocional, fisico y espiritual de las personas. Queremos lograr
esto por medio de una comunidad activa que comparte gustos, habitos y
actividades. Lo que se va a realizar son charlas, talleres, conferencias, actividades
al aire libre, actividades de ejercicio fisico, actividades creativas, entre otras, con
el fin de ayudar a las personas a trabajar en su salud mental, despejarse y alcanzar
un bienestar mayor.
Creacion de Contenido: Las estrategias por medio de las cuales buscamos que
nuestro producto sea viral y reconocido, serdn mucho mas organicas que las que
usan las marcas en general. Con lo anterior, se hace referencia a que se busca que
el producto sea usado, aprobado y recomendado por personas que hacen parte de

comunidades enfocadas al bienestar. Buscamos gque nuestro producto y nuestras
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formas de comunicacion con el cliente sean lo mas transparentes posibles, que

cada persona se sienta relacionada con la libreta y que se den cuenta de la forma

en la que pueden volver el producto algo mucho mas personal.

Por Gltimo, si la marca fuera una persona seria una mujer de aproximadamente 32 afos.
Se llama Manuela y es una mujer muy exitosa, trabajadora y disciplinada, a la cual a veces le
cuesta entender sus emociones ya que como es tan exitosa enfoca una gran parte de su vida al
trabajo. Es una mujer sensible, emocional, optimista, artistica, elegante, detallista y dedicada.
Suefia con tener una familia, enamorarse y trabajar en una marca muy exitosa de maquillaje y
moda. Se viste siguiendo las tendencias ya que tiene una necesidad de pertenecer y de ser parte
de una comunidad. Conoce a muchas personas, pero tiene pocos amigos ya que no confia mucho
en las personas. Generalmente sus planes favoritos son salir a comer, conocer nuevos cafés y
librerias en la ciudad e ir al cine. Valora el arte, le gusta la mdsica, la pintura, la ceramicay en
sus tiempos libres busca actividades que la ayuden a conectarse con ella misma como terapias,
clases de yoga, ejercicio fisico, senderismo, retiros espirituales, entre otros. VVolviendo a su
vestimenta, usa mucho el color rosado, le gustan los jeans porque le permite hacer distintas
combinaciones, usa tenis blancos de plataforma ya que espera verse mas alta para poder llamar la
atencion y verse mas estilizada, y generalmente lleva el cabello recogido porque le permite

ejercer todas las actividades que tiene durante el dia de una forma mucho mas facil.

6.5.2 Plany Presupuesto de Lanzamiento
Como se ha demostrado en los anteriores apartados, sabemos que nuestros clientes tienen

entre 18-60 afos, que hacen parte de los estratos 4,5y 6 y que ademas la mayoria tienen
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problemas de salud mental como ansiedad o depresion, es por eso por lo que el plan de

lanzamiento tiene que ser ideado con base en lo que ya sabemos sobre nuestra audiencia.

Lo primero que debemos hacer es una camparia de expectativa por medio de redes
sociales, lo que haria en este caso seria mandarles a influenciadoras relacionadas con el mundo
del bienestar el producto para que lo prueben y a los 20 dias de haberlo probado hablen sobre su
experiencia. La campafa de expectativa se haria por medio de lo que ellas pondrian en sus
historias sobre el producto que les llegd, pero sobre el cual van a contar después. Para esto se
deberia tener en cuenta que el media kit de cada influencer cambia dependiendo de distintos
factores como # de seguidores, engagement, entre otros. Es por eso por lo que el presupuesto que
se puede destinar para esto va a ser muy variable ya que se busca hacer diferentes alianzas,
cddigos de descuento y otras estrategias para que el influenciador no nos cobre por el contenido,
sino que le interese para hacerlo parte de su marca personal. Podriamos decir que si cada
influencer cobra un aproximado de $500.000 por historia, podriamos contratare a 3 influencers

pagas Yy buscar otras 3 que nos ayuden por medio de canje o por medio de una alianza.

Consideraria que apenas se lance el producto se debe pautar en redes sociales, en
Instagram y TikTok ya que estas son las redes sociales que mas utiliza nuestra audiencia. Es por
eso que se destinaran $500.000 para la pauta de una semana en ambas redes sociales. De esta
forma nos aseguramos de tener el contenido listo (gracias a los influencers) y de que llegue a

nuestro publico objetivo (por medio de las influenciadoras de bienestar y la pauta).
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6.6 Estrategia Legal

6.6.1 Riesgos Juridicosy Tributarios

Con respecto a los riesgos juridicos es muy importante analizarlos ya que tenemos
diferentes riesgos a los que debemos prestar atencidn para evitar cualquier problema legal. El
primer riesgo legal que se identificd fue el uso de imagenes, frases y fuentes que tengan derechos
de autor. Es de extremada importancia citar de forma correcta todos los elementos usados en la
libreta que no sean de nuestra autoria si queremos evitar cualquier problema legal. Por otro lado,
es muy importante que registremos la marca, el nombre y la libreta bajo las entidades
correspondientes con el fin de proteger el producto y los derechos de autor del contenido.
También, hay un aspecto muy importante y es que el proposito de estas libretas es ayudar a
mejorar la salud mental, pero es importante agregar legales que especifiquen que el uso de estas
libretas no remplaza la ayuda de un profesional y que por el hecho de usarlas no todos sus
problemas se van a solucionar magicamente. Por el momento esas son los factores y riesgos
legales que se pudieron identificar y sobre los cuales hay que estar al tanto para evitar sanciones

de cualquier tipo.

6.6.2 Planeacion Legal
Con respecto al punto anterior, es de suma importancia tomar acciones para poder llevar a
cabo el emprendimiento sin tener problemas legales a futuro. Las medidas que se van a tomar

son las siguientes:

- Registrar la marca en la superintendencia de Industria y Comercio ya que este fue un

paso que finalmente no se realizé desde la ejecucion del primer prototipo. La idea con
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esto es que sélo pueda ser usado por el titular y que nadie méas pueda usar nuestro

nombre. Este tiene un costo de $1.219.000.

Registrar los derechos de autor de la libreta con el Ministerio de Justicia y Derecho, con
el fin de proteger la informacion original realizada por la marca. Este tramite es gratuito.
Realizar la correcta citacion de las frases, imagenes, fuentes externas que se utilicen, con
el fin de respetar los derechos de autor.

Por ultimo, afadir en la libreta las afirmaciones legales que nos ayuden a aclarar
situaciones como el hecho de que el uso de la libreta no remplaza la ayuda profesional y
no soluciona todos los problemas que tenga el cliente. El producto es solo una
herramienta que usada de buena manera y de forma constante puede generar un impacto

en la organizacion de las ideas, emociones y tareas.

Registro y Formalizacion

Para registrar y formalizar la empresa se decide optar por una S.A.S, lo cual es una

sociedad por acciones simplificadas y que es escogida ya que tiene muchos beneficios y se ajusta

a la estructura que queremos darle a la empresa. Lo principal es la posibilidad de que solo una

persona sea socia en esta figura, eso permite flexibilidad en la empresa. De ser asi, para

completar este proceso se necesitaria la consolidacion de la empresa en la Camara de Comercio

de Bogota con el fin de establecer la compafiia bajo esta sociedad.

6.7 Validacion Financiera

6.7.1

Margen de Contribucién por Producto o Servicio

Para poder desarrollar el margen de contribucidn es muy importante tener en cuenta la

lista de productos que se van a tener, los costos variables y el precio al cual se van a vender
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dichos productos. En este caso, se podria decir que, aunque solo hay un producto que se va a

comercializar (agendas digitales), la venta de esta va a tener diferentes modalidades las cuales
van a ser explicadas a continuacion con sus respectivos costos variables, precios de venta al

publico y producto:

1. Compra de secciones por unidad: Como se ha mencionado a traves del documento, la
libreta va a estar conformada por 7 secciones. Es importante tener en cuenta que el
supuesto mediante el cual se esta calculando el margen de contribucion es que un
disefio de seccion tiene una vigencia de seis meses y se esta estimando que cada mes
nos compran un aproximado de 50 secciones. Si cada seccion cuesta $75.000 COP,
eso quiere decir que $75.000 dividido 50 nos da un total de $1.500 COP de costo por
cada una de las secciones que usa el cliente. Cada seccion se va a vender a $10.000
(IVA incluido), sin IVA saldria cada seccion en $8.100 lo cual nos lleva a tener un
MC de 81%, lo cual es bastante bueno para la empresa.

2. El siguiente producto consiste en una suscripcion mensual la cual le va a permitir
tener al cliente las 7 secciones a un precio mas econémico que al comprarlas por
aparte. Esto se hace con el fin de que el cliente pueda tener la experiencia completa
con respecto al producto, que aprenda a usar todas las secciones propuestas y que le
guste el producto. Ademas, esta suscripcion no solo incluye todas las secciones sino
también una personalizacion. El costo de realizar la libreta digital para la suscripcién
mensual es de $1.500 (valor de cada seccion) x 7 (nimero de secciones) + $1.000
(costo de personalizacién) = $11.500, pero el precio de venta va a ser de $40.500
(precio sin IVA incluido). Aungue esta opcion nos genera un MC de 72%, menor a si

vendiéramos las secciones por aparte, nos da la posibilidad de que el cliente se vuelva
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mas fiel a la marca y que pueda probar el producto en su totalidad e igualmente sigue

siendo un buen margen.

Suscripcion trimestral: este producto consiste en enviarle al cliente de una vez las
secciones para 3 meses, esto se hace ya que, con respecto al precio, sale mucho mejor
que comprarlo por aparte y nos permite que el cliente se acostumbre al producto y lo
vuelva parte de su rutina, tiene una estrategia de fondo. El costo de producir la libreta
digital de forma trimestral (21 secciones + 2 personalizaciones) es de $33.500. El
precio de venta al publico sin IVA incluido seria de $97.200 COP, lo cual nos daria
un margen de 66%, que sigue siendo alto.

4. El siguiente producto vendria siendo la suscripcion semestral: Este
producto contaria con 42 secciones y 4 personalizaciones, ademas de entrada a
diferentes actividades que se van a realizar con el fin de crear una comunidad
enfocada en el bienestar. El costo de producir la libreta digital para los seis meses
seria de $75.000 y el precio de venta sin el IVA es de $170.100, lo cual nos da un MC
de 56%. Aunque este es el producto mas arriesgado debido a que si se vendiera de
forma individual cada seccion nos generaria una rentabilidad, este es el producto al
gue mas esperanzas se le tienen ya que el gran propdsito detras de este prototipo es
poder crear una gran comunidad de bienestar y lo que estamos haciendo con esta
suscripcion es darles a las personas la capacidad de llegar a alcanzar al bienestar por
medio de la libreta digital pero también por medio del apoyo de otras personas. Con
esto buscamos lograr consolidar nuestra comunidad y hacer que las personas generen

la necesidad de usar nuestros productos.
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5. El altimo producto es la personalizacion como unidad: La personalizacion

es un valor agregado que ofrecemos a nuestros clientes, y aunque no nos genera una
ganancia significativa, se considera que es un factor relevante del producto. El costo
de cada personalizacion que incluye tipo de renglones, nombre en la portada del

producto, recordatorio establecido, entre otros, es de $1.000 COP. El precio de venta

de cada personalizacion sin IVA es de $1.620, lo cual nos genera un MC de 38%.

Tabla 2

Margen de Contribucion

Margen de contribucion por producto o servicio

Concepto Costo unitario Precio antes IVA MC (en pesos) MC (en %)

Seccidn de libreta x unidad 1.500 8.100 6.600 81%
Suscripcién Mensual 11.500 40.500 29.000 72%
Suscripcion Trimestral 33.500 97.200 63.700 66%
Suscripcion Semestral 75.000 170.100 95.100 56%
Personalizacion 1.000 1.620 620 38%

Fuente: Elaboracion Propia

6.7.2 Punto de equilibrio en unidades y dinero por producto o servicio

El punto de equilibrio (PE) es un indicador financiero que nos permite saber cuantas
unidades necesita vender la empresa con el fin de cubrir los costos y gastos que genera la
empresa. Esto se logro determinar por medio de la divisién de los costos y gastos fijos por el
margen de contribucion de la empresa. Se establecio que los costos fijos fueron la licencia
mensual de la Suite de Adobe para que la disefiadora encargada pueda tener todas las
herramientas para hacer la libreta, la licencia de WeTransfer y Canva Pro con el fin de poder
tener una base digital para las libretas y un medio mediante el cual los archivos puedan ser
enviados sin importar el peso o la cantidad de archivos que incluyan. También se desting un

presupuesto para estrategias de marketing mensual las cuales van a ir rotando entre pauta de
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Instagram, pauta de TikTok, pauta de Facebook con Facebook DABA vy estrategia de

influenciadores en RRSS. Por ultimo, aunque toda la ejecucion de las libretas inicialmente se va
a realizar desde mi casa, mi mama que es la persona con quien comparto el espacio, me comento
que el espacio puede ser usado pero que la mitad de los servicios de luz e internet los tiene que
pagar la empresa, por lo tanto, ahi tenemos otro gasto fijo mensual. También es importante
mencionar que no hay inversiones en computadores, maquinas o algo parecido ya que como es
una nueva linea de negocio que se esta probando cuales van a ser las repercusiones financieras
gue se van a tener y si efectivamente las utilidades nos permiten incurrir en gastos como arriendo

o inversiones en el futuro.

Gracias a lo anterior se logré establecer que la totalidad de los costos que se deben cubrir
es de $492.230 COP, por lo tanto si se tiene en cuenta un anélisis del historico de ventas se
puede establecer la ponderacion de cada uno de los servicios y se logra definir que del producto
1 se requiere una venta de 21 unidades, del producto 2 necesitamos una venta de 3 unidades, del
producto 3y 4 se requiere una venta de 1 producto para cada uno y del producto de
personalizacion se requieren minimo 6 ventas con el fin de poder cubrir los costos fijos. Si se
logran vender las 32 unidades distribuidas de la manera en la cual se menciono anteriormente, se

podran cubrir los costos.

Tabla 3

Punto de Equilibrio

Punto de equilibrio en unidades y dinero por producto o servicio

Supuestos

0] Licencia Mensual Adobe 113.669 Total 492.230
1) Licencia Mensual Canva Pro y WeTrans 54.853
1) Disefio de Secciones 75.000
V) Servicios (Luz e Internet) 48.708

V) Estrategia de Marketing 200.000
Vi)
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Ponderacion PE Excluyente (En unidades PE Excluyente (en pesos)
34% 21 167.358
27% 3 132.902
19% 1 93.524
18% 1 88.601
2% 6 9.845
32 492.230

Fuente: Elaboracion Propia
6.7.3 Flujo de Caja Mensual a Dos Afios

Para el flujo de caja, se tuvieron en cuenta los ingresos y salidas de caja, con el fin de
entender las operaciones del emprendimiento y poder reconocer si se tiene utilidad alguna de

forma mensual, al cuanto tiempo se logra alcanzar el punto de equilibrio y cubrir los costos.

Se podria decir que con respecto a este flujo de caja el panorama es muy bueno ya que
desde el primer mes se logra alcanzar el punto de equilibrio y generar utilidades. Es muy
importante mencionar que, aunque a lo largo de los dos afios se genera una utilidad en cada uno
de los meses a pesar de factores como la inflacidn, el crecimiento estimado de las aplicaciones de
bienestar es del 20% lo cual también nos ayuda a crecer como empresa. También se tiene en

cuenta factores como la inflacién, el crecimiento mensual, entre otros.

Tabla 4

Flujo de Caja a Dos Afios
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Flujo de caja mensual a dos afios

Supuestos
1) Crecimiento de ventas del 1,5% Mensual
11} Crecimiento de precios inflacion de manera anual
1y Incremento de ventas de un 15% en temporada de diciembre
AUl Inflacign a abril 2025 es de 4.5%y abril 2026 de 3%
Vi) Crecimiento general en el mercado de las aplicaciones de bienestar en un 20%
Vilj https: .com/co/es/pades/|if Ithcare/articles/aplicacione —en-crecimiento.html
Las tendenciasde crecimiento actuales se proyecta que sean iguales para entender el crecimiento
il El mes #1 se considera Mayo
Inflacion Crecimiento anu Crecimiento mensual
Afio 1 4,5% 20% 15%
Mes 1] 2| 3| 4 5| L] 7| ] 9| 10 11 12|
(+) Ventas 766.477 778.212 790.128 802.227 814.504 826.973 830,634 890.850 904.489 918.336 932.395 848,670
Seccidn de libreta x unidad 238.496 242.147 245.855 249,618 253.440 257.320 261.259 277.19% 281.440 285.748 290.123 284.565
Suscripcion Mensual 245.720 250.497 254.332 258.226 262.179 266.193 270.268 286.754 291.144 295.602 300.127 304.722
Suscripcion Trimestral 98.688| 100.199 101733 103.280 104.872 106.477 108.107 114702 116458 118.241 120.051 121889
Suscripcion Semestral 172.704 175.348 178.033 180.758 183.526 186.335 189.188 200.728 203.801 206.921 210.088 213.305
Personalizacicn 9.869 10.020 10.17. 10.329| 10.487| 10.648 10.811] 114701 11.646] 11824 12.005| 12.189|
(-] Costos Fijos 443.522 443.522 443.522 443.522 443.522 443.5322 443.522 463.480 463480 463.480 463.480 463.480
Licencia Mensual Adobe 113.669 113.669 113.669 113.669 113.669 113.669 113.669 118.784 118.784 118.784 118.784 118.784
Licencia Mensual Canva Pro 54.853| 54.853| 54.853| 54.853| 54.853| 54.853 54.853| 57.321] 57.321] 57.321 57.321| 57.321|
Diseno de Secciones 75.000| 75.000| 75.000| 75.000| 75.000| 75.000 75.000| 78.375| 78.375| 78.375 78.375| 78.375|
Estrategia de Marketing 200.000 200.000 200.000 200.000 200.000 200.000 200.000 209.000 208.000 209.000 209.000 209.000
(-] Gastos 48.708| 48.708| 48.708| 48.708| 48.708| 48.708 48.708 50.900| 50.900| 50.800 50.900| 50.900|
Servicios (Luz e Internet) 48.708| 48.708| 48.708| 48.708| 48.708| 48.708 48.708 50.900| 50.500| 50.500 50.900| 50.900|
Caja 274.247 285.982 297.896 309.992 322274 334.743 347.404 376.470 390.108 403.956 418.015 432.289
Inflacion Crecimiento Crecimiento mensual
Afio 2 3% 20% 15%
Mes 1] 2 3 4 5 6| 7 8 9| 10| 11 12
(#) Ventas 961.163 75.878 990.818 1.005.987( 1021388 1.037.025 1.052.801 1101001 1117948 1135063 1152.440) 1.170.084)
Seccion de libreta x unidad 289.074 303.653 308.302 313.022 317.814 322679 327.619 342.614 347.859 353.185 358.582 364.082
Suscripcion Mensual 309.387 314.124 318.933 323.815 328.773 333.806 338.917 354.428 359.855 365.364 370.957 376.636
Suscripcion Trimestral 123.755 125.649 127.573 129.526 131.508 133.522 135.567 14177 143.942 146.145 148.383 150.655
Suscripcion Semestral 216.571] 219.887 223.253 226.671 230.141 233.664 237.242 248.100 251.898 255.755 259.670 263.645
Personalizacidn 12.375| 12.565 12757 12.853| 13.151] 13.352] 13.557 14.177] 14.394| 14.615| 14.838| 15.065|
(-) CostosFijos 463.480) 463.480 463.480 463.480) 463.480) 463.480) 463.480) 477.385| 477.385| 477.385| 477.385| 477.385|
Licencia Mensual Adobe 118.784 118.784 118.784 118.784 118.784 118.784 118.784 122.348 122.348 122.348 122.348 122.348
Licencia Mensual Canva Pro| 57321 57.321 57.321 57.321| 57.321| 57.321| 57321 58.041| 59.041| 59.041| 59.041| 59.041|
Disefio de Secciones 78.375] 78.375 78.375 78.375| 78.375| 78.375| 78.375 80.726| 80.726| 80.726| 80.726| 80.726|
Estrategia de Marketing 209.000 209.000 209.000 208.000 209.000 209.000 208.000 215.270 21527 215.270 215.27( 215.270
(-) Pago Servicios 50.900| 50.800 50.800 50.800| 50.800| 50.800| 50.800 52.427| 52.427| 52.427| 52.427) 52.427)
Servicios [Luz e Internet) 50.500| 50.500 50.500 50.900| 50.900| 50.900| 50.900 52.437| 52.437| 52.437| 52.427| 52.427|
Caja ‘ 446.782 461.497 476.437 491.606 507.007 522.644 538.521 571.279 588.136 605.251 622.629 640.272

Fuente: Elaboracién Propia

A pesar de que el flujo de caja del primer y segundo afio nos muestran indicadores

positivos siempre, es importante mencionar que con este ejercicio se pudo deducir que el negocio

de las libretas digitales, aunque es interesante y tiene un mercado potencial, no es el méas rentable

de todos. Las utilidades que deja son muy bajas en comparacién a otras fuentes de ingresos que

se logran conseguir y realmente es un emprendimiento que requiere de mucha atencion,

observacion y cambio con el fin de brindarle nuevas herramientas a nuestros clientes para que

puedan trabajar en su salud mental.



112
6.7.4 Informes Financieros

6.7.4.1 Balance General
El Balance General presentado a continuacion se elaboré a dos afios la cual se realizd por

medio del uso del flujo de caja y teniendo en cuenta los activos, pasivos y patrimonio.

e Los activos:

o Caja: En la caja se utilizaron los valores de los fondos acumulados al final de cada
afno.

o Inventarios: Con respecto al inventario, se hizo una estimacion en la cual al mes
compran 10 personas las 7 secciones por unidad. Cada unidad cuesta $10.000, y
se hizo de esta forma ya que los disefios que se compran pueden ser
comercializados infinitas veces si se desea y si se pueden vender. Para poder
realizar el ejercicio del Balance General se establecio ese estimado.

o Inversion: Se establecid una inversion anual de $500.000 con fines publicitarios.

o Activos fijos ya largo plazo: Frente a los activos fijos se establecieron los valores
de los computadores usados para las operaciones de las libretas, con su respectiva
depreciacion.

- El pasivo: Aunque no se tienen obligaciones financieras, se incluyeron las obligaciones
con empleados y proveedores.

e El patrimonio: En el patrimonio se incluy6 principalmente el capital teniendo en cuenta
que cada socio (son 3 socios), aporta $1.500.000. También se incluyeron los resultados

acumulados.

Tabla 5



Balance General

Balance General

Anol Ano 2
Activo
Cajaybancos 10.210.888 12.721.785
Cuentas por cobrar 0 0
Inversiones SO0, 00 S0, 000
Inventaric final B.400.000 8.400.000
Total Activo corriente 19.110.888 21.621.785
Activosfijos 4 500,000 5. 000,000
Depreciacien acumulada 750,000 833.333
Activosfijos netos 3.750.000 4,166,667
Total Activos 22 Be0. BB 25.788.452
Anticipos 0 0
Obligaciones Bancarias 0 0
Empleados 4. 500,000 5.100.000
Proveedores 1.050.000 1.050.000
Provision impuestos
Pasivo Corto Plazo 5.550.000 6.150.000
Obligaciones bancarias 0 0
Provision de impuestos 0 0
Pasivos Largo Plazo 0 0
Total Pasive 5.550.000 6.150.000
Capital suscrito y pagado 4.500.000 4.500.000
PerdidasUtilidad acumulada 1.589.4932 4714622
Total Patrimonic | £.099.932 9.214.622 |
Total Pasivoy Patrimenio | 11.649.932| 15.364.622|

Fuente: Elaboracion Propia
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6.7.4.2 Estado de Resultados

Mediante el estado de resultados se puede evidenciar el desempefio de la empresa durante
los afios de operacidn. Se puede evidenciar en el estado de resultados que el desempefio de la
empresa es positivo ya que se estan generando utilidades y se estan logrando cubrir los costos y
los gastos financieros. Con respecto a los impuestos, se tiene en cuenta el IVA y el impuesto que

el gobierno puso a las plataformas digitales que corresponde al 3%. (El Espectador, 2023).

Tabla 6

Estado de Resultados



Perdidas vy Ganancias

Ao 2
Ventas netas | 10,210,555 12.721.785
Irventarioinicial materia p 2,400,000 3,400,000
Compras materia prima 1.050.000 1.050.000
Irventario final materia prig g.2&24.633 7.323..386
Materiales utilizados | 1.225.307| 1.526.674
Mano de obra directa J16.875 352,256
Costos indirectos de fabri o422 056 0631285
Dezcuentos provesdaores 0 0
Costos de ventas | 7 56, 255] &.110.158
Uilidad Bruta | 2 B 550 4. 511626
Depreciacidn v Amartizac 0000 833.333
Gasto de Administracian 235,455 E15.433
EBITDA 2.801.195 4_826.526
Ltilidad aperacional | 2.DS1.135| 3.933.133
Gastos financieros | Ell 0
tilidad antes de impueﬂ-:l 2.DS1.135| 3.333.133
Impuestos 225 | 451.253| a7a.502
Itilidad Meta | 'I.SE|E|.E|32| 3.14.630

Fuente: Elaboracion Propia
6.7.4.3 Indicadores Financieros

Con el fin de poder analizar los resultados de la empresa, se analizan los indicadores

analizados:

Tabla 7

financieros, a continuacion, se especifican las conclusiones de cada uno de los indicadores
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Indicadores Financieros

Indicadores financieros

Ano 1 Ano 2
Ventas 10.210.888 12.721.785
Margen bruto 26% 36%
Margen EBITDA 27% 38%
Margen Operacional 20% 31%
Margen Neto 16% 24%
Solvencia 4 4
Liquidez pura 3,44 3,52
Endeudamiento Total 0,91 0,67
Apalancamiento Total 313% 235%
Prueba Acida 1,93 2,15

Fuente: Elaboracién Propia

Margen Bruto: Los costos de produccion se han administrado de forma correcta, la
empresa cuenta con el suficiente dinero para cubrir gastos operativos y realizar
inversiones.

Margen EBITDA: La empresa es efectivamente rentable, sin embargo, se debe siempre
tener en cuenta las formas de inversion que se estan utilizando y cémo se pueden usar de
mejor forma ya que no se estan utilizando los recursos de forma correcta para generar ain
maés rentabilidad.

Margen Operacional: EI margen operacional nos permite darnos cuenta del porcentaje
que la empresa tiene de ganancias haciendo su principal operacion, que es vender libretas
digitales, lo cual es un buen indicador.

Margen Neto: El porcentaje de utilidad es bastante alto ya que después de todos los

costos y gastos la rentabilidad sigue siendo alta. Esto demuestra que la empresa es
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rentable y que tiene la capacidad de responder financieramente a las obligaciones y ain

asi continuar recibiendo utilidades.

- Solvencia: Se tiene demasiado activo corriente, lo cual podria ser un riesgo para la
empresa ya que se deberia evaluar cobmo se podria invertir el dinero de forma correcta ya
que los activos podrian perder el valor con el tiempo y ademas se estan infrautilizando los
recursos.

- Liquidez Pura: Este indicador al ser positivo nos indica una empresa saludable
financieramente, ya que hay una garantia que permite cubrir todos los gastos, incluyendo
los imprevistos. Aunque esto es algo bueno, igual es importante mencionar que hay un
exceso de activos circulantes que no estan generando rentabilidad ya que no estan
produciendo rendimiento alguno.

- Endeudamiento Total: Por cada peso del patrimonio se tienen deudas por cada uno de los
valores y el peso de los socios esta comprometido en el valor correspondiente. En este
caso se podria decir que la financiacion de la empresa esta principalmente dada por el
dinero de los duefios de la empresa.

- Apalancamiento Total: La rentabilidad que se obtiene de la empresa, es mayor al precio
de los intereses.

- Prueba Acida: Esta prueba acida nos muestra que se tienen los suficientes activos como
para responder a deudas u obligaciones financieras que se tengan a corto plazo, todo esto

sin tener que vender los inventarios.

7 Conclusiones
En conclusidn, se podria decir que las hipotesis se aprueban y que el producto es exitoso

ya que efectivamente ayuda a resolver necesidades que el mercado presenta de una forma
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practica y que los ayuda a organizar su tiempo, mente y emociones. Es importante ser realista y

decir que, aungue el producto genera ganancias, realmente este es un producto que a menos de
que se comercialice a gran escala o se busque generar utilidades por otros medios asociados a las
libretas, no es realmente rentable para vivir. Es un excelente ejercicio para darse cuenta de que Si
es importante poder tener un producto asi para ayudarle a la poblacién colombiana a solucionar
una de las mayores problematicas que tienen que es con respecto a su poca salud mental, pero

por dinero este prototipo no es la mejor opcion.

Por ultimo, es importante mencionar que, aunque la forma son las libretas digitales, la
meta realmente es lograr crear una comunidad enfocada al bienestar, la cual se espera que genere

mas utilidades y que pueda ser mas rentable y ayudar a mas personas.
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