UNIVERSIDAD EAN
FACULTAD DE ADMINISTRACION DE EMPRESAS, FINANZAS

Y CIENCIAS EMPRESARIALES

oo oo

o0 ) ®
° °

s s.edn

e e @ @ o universidad
L N J

PLAN DE NEGOCIOS PARA LA EMPRESA “ROSE”

DEL SECTOR DE DISENO DE INVITACIONES INNOVADORAS

AUTORA

PAOLA ANDREA CUERVO MORA

DIRECTORA TRABAJO DE GRADO

DENISE CAROLINE ARGUELLES PABON

BOGOTA D.C., 2020



PLAN DE NEGOCIOS PARA LA EMPRESA “ROSE”
DEL SECTOR DE DISENO DE INVITACIONES INNOVADORAS

TRABAJO DE GRADO PARA OPTAR AL TITULO DE

MAGISTER EN ADMINISTRACION DE EMPRESAS — MBA

AUTORA

PAOLA ANDREA CUERVO MORA

DIRECTORA TRABAJO DE GRADO

DENISE CAROLINE ARGUELLES PABON

BOGOTA D.C., 2020



Nota de aceptacion

Firma presidente del Jurado

Firma del jurado

Firma del jurado



Dedicatoria

Dedico este trabajo al mejor Administrador y
mejor Disefiador que conozco: Dios creador de
toda ciencia y sabiduria humana. A El pedi
inteligencia para realizar cada parte de este
proyecto y me fue concedida. A El pedi salud y me
dio fuerza y animo para finalizarlo. A El pedi
ayudadores y puso los correctos en cada fase del

camino.

Gracias a mis padres y hermanos por su apoyo
incondicional y por ayudarme a superar todos los
retos que me fueron puestos en la consecucion de
esta meta que me propuse alcanzar en mi vida; hoy
puedo decir que la culmino con esfuerzo y gran
alegria, y que cada minuto dedicado a este trabajo

Pt

ha valido la pena.



TABLA DE CONTENIDO

INTRODUCCION ...ttt sttt 16
NATURALEZA DEL PROYECTO ..ot 20

2.1 Origen de 12 1dea 08 NEJOCIO .......ooveiviiiiiiiiieiieeee et 20
2.2 Descripcion de la idea de NEJOCIO........cceciuieieiieiece e 20
2.3 Justificacion y antecedentes de la idea de NEJOCIO ........cceveerierieireneeee s 21
2.4 Objetivos de 1a empresa “ROSE™ ........oociiiiieiieiiieree e 23
O LT o 1] - | RSP 23

F A AN oo (o 1 o] - o OSSO 24
2.4.3 AMEAIAN0 PIAZO ... .eiieie e e 24

p A AN - o o I o] =20 USSR 25
2.5 Estado actual del NEGOCIO .......ccuviiiiiiiie ettt 25
2.6 DescripCion de ProduCtOS 0 SEIVICIOS........ciuuiuirieiieieierie ettt 26
2.7 Nombre, tamafio y ubicacion de 1a EMPreSa ........ccccvevieiicie e 30
2.8 Potencial del Mercado €N CITIaS.......ccoiviieiieiieesie et 30
2.9 Ventajas competitivas del producto Y/0 SEIVICIO.........cccecveieerieiieie e 32
2.10 Resumen de 1aS INVErsioNes rEQUENTAAS ..........cvevererierieieiie st 32
2.11 Proyecciones de ventas y rentabilidad ..............cccooveiiiiiiiccc e 34
2.12 Conclusiones financieras y evaluacion de viabilidad............c.ccooeveiiiineiiiicsen 35
PN R o 0T ool (=1 = o - 1 o TSR 36
ANALISIS DEL SECTOR ......oovevieeeeieeeeetieiess s sestsssessess s sesesses s 37

3.1 CaracterizaCion A1 SECLON .......cuciverierieitesie sttt tesresresreeneeneaneas 37
311 ANALISIS PESTEL ..ottt sttt sttt 37
3.1.2 Conclusiones analiSis PESTEL ........ccccoviviiiisieieiese e 46
3.2 Anaélisis de las fuerzas que impactan el NEJOCIO .........ccevveieerieiiese e 47
3.2.1 Analisis “Cinco fuerzas de POrter”.........cccccveiiieiiiiie e 47
3.3 Resumen fuerzas que IMPACLAN .........ccvcieiieie et e e e sae e nns 56
3.4 Analisis de oportunidades Y aMENAZAS.........ccveveiieireerieiie s seesre e se e sreesre e enas 57
3.5 Conclusiones sobre la viabilidad del SECTON .........c.coeiiiiiiiiiiiee 58
ESTUDIO PILOTO DE MERCADO........cccoiiiiiieieiiesieiee e 59



4.1 Analisis y estudio de MErCAUO..........c.civeiiiicce et 59

4.1.1 Tendencias del MErCadOo ........coiveiieiiiieeee e 59
4.1.2 Segmentacion de mercado ODJELIVO........cccveueiii e 68
4.1.3 Descripcion de 10S CONSUMITOIES .......cceruririiriiieiesierieie et 73
4.1.4 Tamafio del MEICAAOD ......ccueiviiiiiiiieee e bbb 74
4.1.5 Riesgos y oportunidades de MErcado .........cceveeieeieiieiieiee e e 75
4.1.6 Disefio de las herramientas de iNVeStigacCion ...........ccovreeiereineienee e 80
O A @ o] [=] € 1Yo 1TSS PPP 81
4.1.8 CAICUIO d€ 18 MUESLIA .....ovveieciecie ettt e e e ne e 81
4.1.9 Disefio de las herramientas de estudio Piloto .........cccccevieieiic i 82
4.1.10 Metodologias de andlisis de 10S COMPELIAOIES ..........cceeierieiiriiiieeeeee e 84
4.2 RESUITATOS ...ttt bbbttt et bbbt et b e r e enes 91
4.2.1 Resultados analisis de 1a COMPEENCIA..........ccoerriririirere e 91
4.2.2 Resultados analisis de la medicion del comportamiento del consumidor .................... 91
4.2.3 Andlisis de resultados StakenOIdEIS .........cccviieieieii et 106
4.2.4 Célculo de la demanda potencial y participacion en el mercado............ccocoveevvinnnne 109
4.2.5 Conclusiones sobre oportunidades y riesgos del mercado ..........ccccccvevveeveeiiieenieennne. 111
Estrategia y plan de Introduccion de Mercado ..........ccooeveveveievesneeeeenen, 113

5.1 ODbjetivos MErCadOlOQICOS ......ccuveiveiieiieeie e st ettt se e e et ra e re e e sreenreanseareeneeas 113
511 ACOMO PIAZO ... 113
5.1.2 AMEAIAN0 PIAZO0 ......iiiiieieiieee ettt nae s 113
5.1.3 LArg0 PlaZ0 ...c.eeeieeeiiie e bt 114
5.2 EStrategqias de MEIrCAURO .........cvverieeiesieese e st ste et e e e e e e e sraesteesaesraesaeannesneenseas 114
5.3 Estrategias de produCto Y SEIVICIO.......ccuuiiiieiieiieesiee sttt 114
5.4 Estrategias de diStriDUCION .......c.cviiieiiiieeese e 119
5.5 EStrategias de PreCIO......cuiiiuiiiii ettt e et e b e e be e snne e sreeaneas 120
5.6 Estrategias de comunicacion Y PromMOCION ..........ccevieieieineieeee e 121
5.6.1 IMAQEN COMPOTALIVA ... .ciuveiveeieeiieite ettt ste e re e sa e s e et e s s e sreenreensesreenneas 121
5.6.2 LANZAMIENTO ....eeviiiiiiie ittt sre et e ste st e sbeebesreesreebeeneesneenneas 123
5.7 Estrategia de fUErza 08 VENTAS ........cueiieiiiiie ettt snaenne s 126
5.8 Presupuesto de la mezcla de Mercadeo ........ccoueevveiiiiiiic e 127
ASPECTOS TECNICOS ...vevveeeveeiieiieeieeee st e et e e sre e e esreesteeneenrs 128



6.1 ODJEtiVOS PrOAUCCION ..ottt re e nre e e sreenae s 128

B.1.1 A COMO PIAZO ..ot 128
6.1.2 A MEAIAN0 PIAZO0 ......eciiieie e 128
B.1.3 A1ArgO PIAZO ..o 128
6.2 Ficha técnica del produCtO 0 SEIVICIO........ccueiieiiieieciese e 129
6.3 DESCIIPCION UEI PIOCESO ...e.vveveeiieiieie ettt st sre s beereene s e 131
6.4 Necesidades Y reQUETTIMIENTOS .......ccveiviiierieieriieieei ettt 135
6.4.1 PrOVEEUOIES ....eeiieiiiiie ittt sttt ettt et bt b e et e s bt e sbeenbeeneesbeenne s 135
6.5 Caracteristicas de 18 teCNOIOGIA ........coueviereriiiieiee e 136
6.6 Materias primas Y SUMINISIIOS. .......cviiieiieiie i et e e ste e sre e raesaesnaesreenee s 136
6.7 PIan de PrOUUCCION ........oviiiitiieiie ettt bbb 138
6.8 Procesamiento de 6rdenes y control de inVENTarios ............ccccevveveeieiieieciie e 139
6.9 Escalabilidad de OPEraCiONES ...........coeieiiiirinieieiee et 140
6.10 Capacidad de ProdUCCION .........ccuieieiieie e e e re e sreesaeanaeaneenneas 141
6.11 Modelo de gestion integral del proceso ProduCtiVo ...........ccovvevveiieieeie e 148
6.12 Politica de aseguramiento de la calidad y estrategia de control de calidad sobre el
PIrOAUCTO O SEIVICIO ...tttk bbbt bbbttt n bbbt 149
6.12.1 Calidad del Personal ..o 149
6.12.2 Calidad de la maquinaria y de la materia prima .........ccccceeevvveeiieiieeiie e 149
B.12.3 ClIBNTE. .. ettt e e et e e e s te et een e e re e teeneeaneenne s 150
6.13 Procesos de investigacion y desarrollo...........ccceoveiieiieii e 150
6.14 PIAN & COMIPIAS ...ttt bbbttt sb bbb 150
6.15 COStOS dE PrOAUCCION ......veeieiieie ettt a e be e teesaeenneaneenne s 151
6.16 INTrABSIIUCTUIA ......eeiveeiieie ettt b et e s e beenbeeneesneenbe s 154
6.17 Mano de 0Dra FEQUETTAA. .......ccuerueiieieeie e e e ra et e e e saeenneaneennes 154
Aspectos organizacionales y 18gales...........ccooveeiieiiiiene s 156
AN g T =T € U=T o o OSSOSO 156
75 0 /ST o SRR SSPSRR 156
0 Y 4 1S [ o SRS 156
7. 1.3 ANALISIS DOFA ...t ettt bttt ene e 156
7.1.4 EStructura 0rganizaCional ...........cccoceiiiiiiiiiisieieeese e 160
7.1.5 Esquema de gobiern0 COrPOatiVO .........ccvciueeieiieiecie st 168
7.1.6 ASPECEOS 1EJAIES ... 168



8. ASPECLOS FINANCIEIOS. .....viivieiieeie ettt 171

8.1 ODJELIVOS FINANCIEIOS. ... ..ueiieieeiieieie sttt bbbt sb e bbb ens 171
8.2 Politica de manejo contable Y fINANCIEIO .........ccveviiieiiee e 171
8.2.1 PreSupUEStOS BCONOIMICOS .....cveveureiirieeesestesteeesesiesee et sttt b e sesbe e esesbesae e ene b s 171
8.2.2 PresUpPUESTIO A8 VENTAS ......ccuveieiieiieeiiecie st sieeieseeste e st e ste e e e stesnaesnaenneeneesnaenneas 171
8.2.3 Presupuesto de costos de comercializaCion ...........ccccovvveveienisiieiiese e 172
8.2.4 Presupuesto de COStOS 1aD0rales. ... 173
8.2.5 Presupuesto de costos administrativos Yy de VENLAS. ........ccceevvveieeiiieeiiesie e 174
8.2.6 Presupuesto de INVEISION .........ccueieirierieiniesie ettt st 175
8.2.7 EStAt0S FINANCIEIOS ... .eviiviiviitieiieiieie ettt sttt sttt 176
8.2.8 FIUJO T8 CAJA. ...ttt bbb 176
8.2.9 EStado de reSUITATOS .........ciiiiiieieee e 177
8.2.10 BalANCE GENEIAL.....c..iiiiiiiiiiciiee e 178
8.2.11 INdIiCadOres fINANCIEIOS. ........ceieieieie ettt sb bbb 179

8. 3 Fuentes de FINANCIACION ..........cviieeiece e 182
8.4 EVAlUACION FINANCIEIA......cviiieiiieie ettt e e e aeeneesraeseaneeaneenneas 184
9. Enfoque hacia la sostenibilidad ..............ccccoooviiiiii i, 185
9.1 DIMENSION SOCIAL.....cuiiviiieiiectieieee ettt e st et tesre s reereeneeneens 185
9.2 DImension amDIBNTAL...........cviiiiie e 186
9.3 DIMENSION ECONOMICA .....veiuierierierieiesiestesieete e et et et et e e stestestesraesa e e e stestesaesressesreeseaneens 187
10. CONCLUSIONES ...ttt 188
11. REFERENCIAS BIBLIOGRAFICAS .......oovieieeeeeeeeeteeeeeee e 191
12. ANEXOS ...ttt 202
L2.1 ANEXO L ettt bbbttt b e R et be e et e nbeearneeree s 202
12,2 ANEBXO 2 ettt ettt bttt R bt bR bt b e nneeanbeearbeeree s 204
L2.3 ANEXO 3 etttk h e b e e b et Rt e Re e b e e Re e e be e enneanbeeanneereeas 205
2 00 O 1T o1 (= TSP 205
12.3.2 CHIENLE 2.ttt sttt ettt ne b et neene e 205
I T O 11101 (= SRS 206
12.3.4 CHIENEE Aottt sttt ettt ettt e st e e ne e 206
12.3.5 CHIENEE 5.ttt sttt sttt e bt st eene e 207
12,4 ANEXO 4 ..ot re e 208



125 Anexo5....cooeen.....

12.5.1 Stakeholder 1
12.5.2 Stakeholder 2
12.5.3 Stakeholder 3



LISTADO DE FIGURAS

Figura 1. Linea de producto 1. Kit sembrable. ..........ccocooiiiiiiiiiiee e 27
Figura 2. Linea de producto 2. Difusor de aromas. ...........ccceeeeeiieiieieeie e et saee e 28
Figura 3. Linea de producto 3. Tarjeta iMaN...........ccceviverieiiieieeieeiee e see e e see e sse e snee e 29
Figura 4. Etapas de un plan de NEJOCIOS. .......cc.eiviiiiriiiiiiiiiieie st 39
Figura 5. Oferta actual de invitaciones en Colombia...........ccccovevviiiiieic e 49
Figura 6. Propuesta innovacion en tarjetas (A). ... 50
Figura 7. Propuestas innovacion en tarjetas (B). ......cccoovevviieiieie i 50
Figura 8. Propuestas innovacion en tarjetas (C). ......ovvvereiieiiieie e se e 51
Figura 9. Fuerzas que impactan €l NEJOCIO. .........cciiiiiieieiierie e 56
Figura 10. Tendencia MinimaliSta. ............ccoiveiiiiiiie i 61
Figura 11. Tendencia explosion de COlOrES VIVOS. ........c.coviieieereiieieese e se e see e eee e 61
Figura 12. Tendencia puntos focales de tipografia. ...........cccccevveiiiiiiicicic e 62
Figura 13. Tendencia degradado...........cccveveiieieeie i e e nne s 62
Figura 14. Tendencia lIUSTFACIONES. ..........cooiiiiiiiie i 63
Figura 15. Tendencia sobres personalizados. ..........ccccociviiieiiiiiic i 64
Figura 16. Tendencia SUPEITIENAY. ......cccciiieiiiiieieii sttt 64
Figura 17. LazoS Y EUQUELAS. .......ecoiieiieiie ettt ettt ettt ettt e b e e sbe e eenteennra e 65
Figura 18. INSpiracion DOLANICA. .........c.civeieiieiice et 65
Figura 19. Tendencia Drill0...........cooiiiiiiie e 66
Figura 20. Tendencia fotografia............ccovoieiiiiiiic e 66
Figura 21. Tendencia COME TASET..........couiiiiiieieie et 67
Figura 22. Tendencias mundiales en tarjeteria. ..........ccceveiieiieeie i 68
Figura 23. Localidades de Usaquén, Chapineroy SUDa. .........cccccovveiieieiiie s 69
Figura 24. Oferta tarjetera en Usaquén, Chapinero y Suba. ..........ccoceveiiiiinniini i 70
FIQUIA 25. GENEIO. ...ttt st s et e e te e e e ae e st e et e ebe e s beeeeessesteesteeneesneearenn 92
FIQUIA 26. EQAU. ......cceoeieii sttt e teesaeesaeereenteeneeaneenre s 92
Figura 27. EStado CIVIL. ........oooiiie et 93
Figura 28. NUMEr0 A NIJOS. .....eciuiiieiieii ettt e e re e te e e sneeare s 93
FIQUIa 29. OCUPACION. .......eeiuiitiiieieiee ettt ettt b et b e et b e et eb et ne b s 94
o U] o e R s Lo PSPPSR 9
Figura 31. Tipo de eventos para los que manda a realizar iNVitaCiones. ..........cccocevererirerinennn. 95
Figura 32. Lugar a donde acude al mandar a hacer inVitaCiones. ...........cccvereiereieneeicneniceeeens 95
Figura 33. FreCUBNCIA A8 COMPIA. .....iiuieiiieieireeiteeieseesieeeesseesteesteseesteeseaseesseesseassesseesseaneesneessens 96
Figura 34. NUeVOS CONCEPLOS BN TAMELAS. ......eveveveriiiiiiiesieeee ettt 96
Figura 35. Aceptacion de NUEVOS CONCEPLOS. .....ueeviirieiieeieitieireereeeesreesreasaesteesresssesseesreessesseessens 97
Figura 36. Rango de valores dispuestos a pagar por un NUEVO CONCEPLO. ...cvvevvreeerreerieeieseennnas 97
Figura 37. Qué hace cuando se recibe Una tarjeta..........ccoereiiiniinienereese s 98
Figura 38. Tarjeta convertida en un objeto Util............ccooviieiieie i 98
Figura 39. Mujeres y hombres con desCendeNCIA. ..........cueveieieriiiieieiesesieee e 99
Figura 40. Para qué eventos mandan a hacer INVItaCiONES. ...........ccccvvvereiieieeie e e 99
Figura 41. A donde acuden primero para mandar a realizar invitaciones. ...........cccceeevevvenenne. 100

10


file:///C:/Users/Lenovo/Documents/0_Maestría%20EAN-MBA/5_PROYECTO/0_CORRECCIONES%2031%20enero/12_Plan%20de%20negocios%20Rose_%2028.docx%23_Toc33875114
file:///C:/Users/Lenovo/Documents/0_Maestría%20EAN-MBA/5_PROYECTO/0_CORRECCIONES%2031%20enero/12_Plan%20de%20negocios%20Rose_%2028.docx%23_Toc33875115
file:///C:/Users/Lenovo/Documents/0_Maestría%20EAN-MBA/5_PROYECTO/0_CORRECCIONES%2031%20enero/12_Plan%20de%20negocios%20Rose_%2028.docx%23_Toc33875116
file:///C:/Users/Lenovo/Documents/0_Maestría%20EAN-MBA/5_PROYECTO/0_CORRECCIONES%2031%20enero/12_Plan%20de%20negocios%20Rose_%2028.docx%23_Toc33875117
file:///C:/Users/Lenovo/Documents/0_Maestría%20EAN-MBA/5_PROYECTO/0_CORRECCIONES%2031%20enero/12_Plan%20de%20negocios%20Rose_%2028.docx%23_Toc33875118
file:///C:/Users/Lenovo/Documents/0_Maestría%20EAN-MBA/5_PROYECTO/0_CORRECCIONES%2031%20enero/12_Plan%20de%20negocios%20Rose_%2028.docx%23_Toc33875119
file:///C:/Users/Lenovo/Documents/0_Maestría%20EAN-MBA/5_PROYECTO/0_CORRECCIONES%2031%20enero/12_Plan%20de%20negocios%20Rose_%2028.docx%23_Toc33875120
file:///C:/Users/Lenovo/Documents/0_Maestría%20EAN-MBA/5_PROYECTO/0_CORRECCIONES%2031%20enero/12_Plan%20de%20negocios%20Rose_%2028.docx%23_Toc33875121
file:///C:/Users/Lenovo/Documents/0_Maestría%20EAN-MBA/5_PROYECTO/0_CORRECCIONES%2031%20enero/12_Plan%20de%20negocios%20Rose_%2028.docx%23_Toc33875122
file:///C:/Users/Lenovo/Documents/0_Maestría%20EAN-MBA/5_PROYECTO/0_CORRECCIONES%2031%20enero/12_Plan%20de%20negocios%20Rose_%2028.docx%23_Toc33875123
file:///C:/Users/Lenovo/Documents/0_Maestría%20EAN-MBA/5_PROYECTO/0_CORRECCIONES%2031%20enero/12_Plan%20de%20negocios%20Rose_%2028.docx%23_Toc33875124
file:///C:/Users/Lenovo/Documents/0_Maestría%20EAN-MBA/5_PROYECTO/0_CORRECCIONES%2031%20enero/12_Plan%20de%20negocios%20Rose_%2028.docx%23_Toc33875125
file:///C:/Users/Lenovo/Documents/0_Maestría%20EAN-MBA/5_PROYECTO/0_CORRECCIONES%2031%20enero/12_Plan%20de%20negocios%20Rose_%2028.docx%23_Toc33875126
file:///C:/Users/Lenovo/Documents/0_Maestría%20EAN-MBA/5_PROYECTO/0_CORRECCIONES%2031%20enero/12_Plan%20de%20negocios%20Rose_%2028.docx%23_Toc33875127
file:///C:/Users/Lenovo/Documents/0_Maestría%20EAN-MBA/5_PROYECTO/0_CORRECCIONES%2031%20enero/12_Plan%20de%20negocios%20Rose_%2028.docx%23_Toc33875128
file:///C:/Users/Lenovo/Documents/0_Maestría%20EAN-MBA/5_PROYECTO/0_CORRECCIONES%2031%20enero/12_Plan%20de%20negocios%20Rose_%2028.docx%23_Toc33875129
file:///C:/Users/Lenovo/Documents/0_Maestría%20EAN-MBA/5_PROYECTO/0_CORRECCIONES%2031%20enero/12_Plan%20de%20negocios%20Rose_%2028.docx%23_Toc33875130
file:///C:/Users/Lenovo/Documents/0_Maestría%20EAN-MBA/5_PROYECTO/0_CORRECCIONES%2031%20enero/12_Plan%20de%20negocios%20Rose_%2028.docx%23_Toc33875131
file:///C:/Users/Lenovo/Documents/0_Maestría%20EAN-MBA/5_PROYECTO/0_CORRECCIONES%2031%20enero/12_Plan%20de%20negocios%20Rose_%2028.docx%23_Toc33875132
file:///C:/Users/Lenovo/Documents/0_Maestría%20EAN-MBA/5_PROYECTO/0_CORRECCIONES%2031%20enero/12_Plan%20de%20negocios%20Rose_%2028.docx%23_Toc33875133
file:///C:/Users/Lenovo/Documents/0_Maestría%20EAN-MBA/5_PROYECTO/0_CORRECCIONES%2031%20enero/12_Plan%20de%20negocios%20Rose_%2028.docx%23_Toc33875134
file:///C:/Users/Lenovo/Documents/0_Maestría%20EAN-MBA/5_PROYECTO/0_CORRECCIONES%2031%20enero/12_Plan%20de%20negocios%20Rose_%2028.docx%23_Toc33875135
file:///C:/Users/Lenovo/Documents/0_Maestría%20EAN-MBA/5_PROYECTO/0_CORRECCIONES%2031%20enero/12_Plan%20de%20negocios%20Rose_%2028.docx%23_Toc33875136
file:///C:/Users/Lenovo/Documents/0_Maestría%20EAN-MBA/5_PROYECTO/0_CORRECCIONES%2031%20enero/12_Plan%20de%20negocios%20Rose_%2028.docx%23_Toc33875137
file:///C:/Users/Lenovo/Documents/0_Maestría%20EAN-MBA/5_PROYECTO/0_CORRECCIONES%2031%20enero/12_Plan%20de%20negocios%20Rose_%2028.docx%23_Toc33875138
file:///C:/Users/Lenovo/Documents/0_Maestría%20EAN-MBA/5_PROYECTO/0_CORRECCIONES%2031%20enero/12_Plan%20de%20negocios%20Rose_%2028.docx%23_Toc33875139
file:///C:/Users/Lenovo/Documents/0_Maestría%20EAN-MBA/5_PROYECTO/0_CORRECCIONES%2031%20enero/12_Plan%20de%20negocios%20Rose_%2028.docx%23_Toc33875140
file:///C:/Users/Lenovo/Documents/0_Maestría%20EAN-MBA/5_PROYECTO/0_CORRECCIONES%2031%20enero/12_Plan%20de%20negocios%20Rose_%2028.docx%23_Toc33875141
file:///C:/Users/Lenovo/Documents/0_Maestría%20EAN-MBA/5_PROYECTO/0_CORRECCIONES%2031%20enero/12_Plan%20de%20negocios%20Rose_%2028.docx%23_Toc33875142
file:///C:/Users/Lenovo/Documents/0_Maestría%20EAN-MBA/5_PROYECTO/0_CORRECCIONES%2031%20enero/12_Plan%20de%20negocios%20Rose_%2028.docx%23_Toc33875143
file:///C:/Users/Lenovo/Documents/0_Maestría%20EAN-MBA/5_PROYECTO/0_CORRECCIONES%2031%20enero/12_Plan%20de%20negocios%20Rose_%2028.docx%23_Toc33875144
file:///C:/Users/Lenovo/Documents/0_Maestría%20EAN-MBA/5_PROYECTO/0_CORRECCIONES%2031%20enero/12_Plan%20de%20negocios%20Rose_%2028.docx%23_Toc33875145
file:///C:/Users/Lenovo/Documents/0_Maestría%20EAN-MBA/5_PROYECTO/0_CORRECCIONES%2031%20enero/12_Plan%20de%20negocios%20Rose_%2028.docx%23_Toc33875146
file:///C:/Users/Lenovo/Documents/0_Maestría%20EAN-MBA/5_PROYECTO/0_CORRECCIONES%2031%20enero/12_Plan%20de%20negocios%20Rose_%2028.docx%23_Toc33875147
file:///C:/Users/Lenovo/Documents/0_Maestría%20EAN-MBA/5_PROYECTO/0_CORRECCIONES%2031%20enero/12_Plan%20de%20negocios%20Rose_%2028.docx%23_Toc33875148
file:///C:/Users/Lenovo/Documents/0_Maestría%20EAN-MBA/5_PROYECTO/0_CORRECCIONES%2031%20enero/12_Plan%20de%20negocios%20Rose_%2028.docx%23_Toc33875149
file:///C:/Users/Lenovo/Documents/0_Maestría%20EAN-MBA/5_PROYECTO/0_CORRECCIONES%2031%20enero/12_Plan%20de%20negocios%20Rose_%2028.docx%23_Toc33875150
file:///C:/Users/Lenovo/Documents/0_Maestría%20EAN-MBA/5_PROYECTO/0_CORRECCIONES%2031%20enero/12_Plan%20de%20negocios%20Rose_%2028.docx%23_Toc33875151
file:///C:/Users/Lenovo/Documents/0_Maestría%20EAN-MBA/5_PROYECTO/0_CORRECCIONES%2031%20enero/12_Plan%20de%20negocios%20Rose_%2028.docx%23_Toc33875152
file:///C:/Users/Lenovo/Documents/0_Maestría%20EAN-MBA/5_PROYECTO/0_CORRECCIONES%2031%20enero/12_Plan%20de%20negocios%20Rose_%2028.docx%23_Toc33875153
file:///C:/Users/Lenovo/Documents/0_Maestría%20EAN-MBA/5_PROYECTO/0_CORRECCIONES%2031%20enero/12_Plan%20de%20negocios%20Rose_%2028.docx%23_Toc33875154

Figura 42.
Figura 43.
Figura 44.
Figura 45.
Figura 46.
Figura 47.
Figura 48.
Figura 49.
Figura 50.
Figura 51.
Figura 52.
Figura 53.
Figura 54.
Figura 55.
Figura 56.
Figura 57.
Figura 58.
Figura 59.
Figura 60.
Figura 61.
Figura 62.
Figura 63.
Figura 64.
Figura 65.
Figura 66.
Figura 67.
Figura 68.
Figura 69.
Figura 70.

Disposicidn para pagar mas por iNNOVACION...........c.ccvereeiieieeieeie s eee e 100
RANQO A8 VAIOTES. ....vvieieieee ettt ettt reenae e e sreenne s 101
Prototipo 1 “kit sembrable”. ............ccooiiiiiiiiiii 102
Prototipo 2 “difusor de aroma’ ..........cccceeiiieiiiie i 103
Prototipo 4 “tarjeta IMAN..........ooviiiiiiiieseee s 105
Linea de ProdUCLO L.........coiiieiieie ettt ns 116
LiNea de PrOUCTO 2. .....oveuieieiieieiise st 117
Linea de ProdUCTO 3........ociiieee ettt neeneeneas 118
Canal de diStribUCION COMO......c.eiviiiiiiiieiieieee e 120
LOZO “ROSE™. .ttt 122
Flujograma tipologia L. .......cccveiieieiieceece e 143
Flujograma tipologia 2. ......c.evieiieieeieee e 145
Flujograma tipologia 3. .......cveieiee e 147
Modelo de gestidn integral del proceso productivo. .........cccccevvveveiieiieve e, 148
Organigrama de “ROSE™........ccoviimiirieiiieie e 163
Esquema de CONLrataCioN. .........cccuevueiieiieie ettt 164
Esquema Sistema de INCENLIVOS. ......ccveiieiieiiecie et ae e nne s 167
Formato de la encuesta realizada, Cara A. .........ccoeieeiinie e 202
Formato de la encuesta realizada, cara B. ........cccccooeviieniiininic e 203
Herramientas de estudio piloto en CHENES. ........ccooiiiiiiiiiiicce 204
(08 11T o1 (=30 U RTOP ST 205
(O 11T 01 (=SSOSR 205
(08 11T 01 (=T TSRS OUPRTRR 206
(O 1127 ] L ST PRSP 206
(O 11T 01 (= TSSOSO 207
Herramientas de estudio piloto en Stakeholders. ...........ccccoevvveviiiiiciiccc e, 208
SEAKENOIAET L. ...t ae e nne s 209
SEAKENOIART 2. et 209
SEAKENOIAET 3. et bbb 210

11


file:///C:/Users/Lenovo/Documents/0_Maestría%20EAN-MBA/5_PROYECTO/0_CORRECCIONES%2031%20enero/12_Plan%20de%20negocios%20Rose_%2028.docx%23_Toc33875155
file:///C:/Users/Lenovo/Documents/0_Maestría%20EAN-MBA/5_PROYECTO/0_CORRECCIONES%2031%20enero/12_Plan%20de%20negocios%20Rose_%2028.docx%23_Toc33875156
file:///C:/Users/Lenovo/Documents/0_Maestría%20EAN-MBA/5_PROYECTO/0_CORRECCIONES%2031%20enero/12_Plan%20de%20negocios%20Rose_%2028.docx%23_Toc33875157
file:///C:/Users/Lenovo/Documents/0_Maestría%20EAN-MBA/5_PROYECTO/0_CORRECCIONES%2031%20enero/12_Plan%20de%20negocios%20Rose_%2028.docx%23_Toc33875158
file:///C:/Users/Lenovo/Documents/0_Maestría%20EAN-MBA/5_PROYECTO/0_CORRECCIONES%2031%20enero/12_Plan%20de%20negocios%20Rose_%2028.docx%23_Toc33875159
file:///C:/Users/Lenovo/Documents/0_Maestría%20EAN-MBA/5_PROYECTO/0_CORRECCIONES%2031%20enero/12_Plan%20de%20negocios%20Rose_%2028.docx%23_Toc33875160
file:///C:/Users/Lenovo/Documents/0_Maestría%20EAN-MBA/5_PROYECTO/0_CORRECCIONES%2031%20enero/12_Plan%20de%20negocios%20Rose_%2028.docx%23_Toc33875161
file:///C:/Users/Lenovo/Documents/0_Maestría%20EAN-MBA/5_PROYECTO/0_CORRECCIONES%2031%20enero/12_Plan%20de%20negocios%20Rose_%2028.docx%23_Toc33875162
file:///C:/Users/Lenovo/Documents/0_Maestría%20EAN-MBA/5_PROYECTO/0_CORRECCIONES%2031%20enero/12_Plan%20de%20negocios%20Rose_%2028.docx%23_Toc33875163
file:///C:/Users/Lenovo/Documents/0_Maestría%20EAN-MBA/5_PROYECTO/0_CORRECCIONES%2031%20enero/12_Plan%20de%20negocios%20Rose_%2028.docx%23_Toc33875164
file:///C:/Users/Lenovo/Documents/0_Maestría%20EAN-MBA/5_PROYECTO/0_CORRECCIONES%2031%20enero/12_Plan%20de%20negocios%20Rose_%2028.docx%23_Toc33875165
file:///C:/Users/Lenovo/Documents/0_Maestría%20EAN-MBA/5_PROYECTO/0_CORRECCIONES%2031%20enero/12_Plan%20de%20negocios%20Rose_%2028.docx%23_Toc33875166
file:///C:/Users/Lenovo/Documents/0_Maestría%20EAN-MBA/5_PROYECTO/0_CORRECCIONES%2031%20enero/12_Plan%20de%20negocios%20Rose_%2028.docx%23_Toc33875167
file:///C:/Users/Lenovo/Documents/0_Maestría%20EAN-MBA/5_PROYECTO/0_CORRECCIONES%2031%20enero/12_Plan%20de%20negocios%20Rose_%2028.docx%23_Toc33875168
file:///C:/Users/Lenovo/Documents/0_Maestría%20EAN-MBA/5_PROYECTO/0_CORRECCIONES%2031%20enero/12_Plan%20de%20negocios%20Rose_%2028.docx%23_Toc33875169
file:///C:/Users/Lenovo/Documents/0_Maestría%20EAN-MBA/5_PROYECTO/0_CORRECCIONES%2031%20enero/12_Plan%20de%20negocios%20Rose_%2028.docx%23_Toc33875170
file:///C:/Users/Lenovo/Documents/0_Maestría%20EAN-MBA/5_PROYECTO/0_CORRECCIONES%2031%20enero/12_Plan%20de%20negocios%20Rose_%2028.docx%23_Toc33875171
file:///C:/Users/Lenovo/Documents/0_Maestría%20EAN-MBA/5_PROYECTO/0_CORRECCIONES%2031%20enero/12_Plan%20de%20negocios%20Rose_%2028.docx%23_Toc33875172
file:///C:/Users/Lenovo/Documents/0_Maestría%20EAN-MBA/5_PROYECTO/0_CORRECCIONES%2031%20enero/12_Plan%20de%20negocios%20Rose_%2028.docx%23_Toc33875173
file:///C:/Users/Lenovo/Documents/0_Maestría%20EAN-MBA/5_PROYECTO/0_CORRECCIONES%2031%20enero/12_Plan%20de%20negocios%20Rose_%2028.docx%23_Toc33875174
file:///C:/Users/Lenovo/Documents/0_Maestría%20EAN-MBA/5_PROYECTO/0_CORRECCIONES%2031%20enero/12_Plan%20de%20negocios%20Rose_%2028.docx%23_Toc33875175
file:///C:/Users/Lenovo/Documents/0_Maestría%20EAN-MBA/5_PROYECTO/0_CORRECCIONES%2031%20enero/12_Plan%20de%20negocios%20Rose_%2028.docx%23_Toc33875176
file:///C:/Users/Lenovo/Documents/0_Maestría%20EAN-MBA/5_PROYECTO/0_CORRECCIONES%2031%20enero/12_Plan%20de%20negocios%20Rose_%2028.docx%23_Toc33875177
file:///C:/Users/Lenovo/Documents/0_Maestría%20EAN-MBA/5_PROYECTO/0_CORRECCIONES%2031%20enero/12_Plan%20de%20negocios%20Rose_%2028.docx%23_Toc33875178
file:///C:/Users/Lenovo/Documents/0_Maestría%20EAN-MBA/5_PROYECTO/0_CORRECCIONES%2031%20enero/12_Plan%20de%20negocios%20Rose_%2028.docx%23_Toc33875179
file:///C:/Users/Lenovo/Documents/0_Maestría%20EAN-MBA/5_PROYECTO/0_CORRECCIONES%2031%20enero/12_Plan%20de%20negocios%20Rose_%2028.docx%23_Toc33875180
file:///C:/Users/Lenovo/Documents/0_Maestría%20EAN-MBA/5_PROYECTO/0_CORRECCIONES%2031%20enero/12_Plan%20de%20negocios%20Rose_%2028.docx%23_Toc33875181
file:///C:/Users/Lenovo/Documents/0_Maestría%20EAN-MBA/5_PROYECTO/0_CORRECCIONES%2031%20enero/12_Plan%20de%20negocios%20Rose_%2028.docx%23_Toc33875182
file:///C:/Users/Lenovo/Documents/0_Maestría%20EAN-MBA/5_PROYECTO/0_CORRECCIONES%2031%20enero/12_Plan%20de%20negocios%20Rose_%2028.docx%23_Toc33875183

LISTADO DE TABLAS

Tabla 1. Tamafio de mercado para la tarjeteria en la ciudad de Bogota. ............cccccevvvvivinennnne. 31
Tabla 2. Demanda POtENCIAL.........c..couiiiiiii e 31
Tabla 3. Porcentajes de participacion en el Mercado. .........cccccveveveeiveiesieese e 32
Tabla 4. Gastos de puesta en marcha de “ROSE”........cccvririiereiieiiieiiee e 33
Tabla 5. Proyeccion de ventas a CiNCO af0S. ..........ccveiueiieiieiecie et 34
Tabla 6. Indicadores de rentabilidad. ............ceoviiiiieie i 35
Tabla 7. 10 perfiles de consumidores en BOQOta. ..........cccccveviiiciiiie e 52
Tabla 8. Oportunidades Y @MENAZAS. ........c.cvverveiieieerie s seese e seeste e sae e e e nesreesreenee e 57
Tabla 9. Tamafio de MEICAUO. ........eeiiiie e sre e 75
Tabla 10. Riesgos Y OPOrTUNIAAAES. ........ccveiiieieieecie ettt 78
Tabla 11. AnalisisS COMPELIAOIES. .....ccveiiiieiieie et nre e e 85
Tabla 12. Matriz de hallazgos para prototipo 1 tarjeta “kit sembrable”. ...........ccccoceririiiinnnnns 102
Tabla 13. Matriz de hallazgos para prototipo 2 “Tarjeta con difusor de aroma”....................... 103
Tabla 14. Matriz de hallazgos para prototipo 3 tarjeta “burbujas sembrables”. ............ccecevenenn 104
Tabla 15. Matriz de hallazgos para prototipo 4 “tarjeta iman”. .........cccceevvereereniesieeneeie e 105
Tabla 16. Matriz de hallazgos de StakeOIders............cccuiiiiiiiiiieiei e 106
Tabla 17. Demanda POteNnCial...........ccceiiiiiiiiiiece e e 110
Tabla 18. Porcentajes de participacion en el mercado respecto a demanda potencial............... 111
Tabla 19. Precio por tiPOl0Gia. .......cccviiiiiee e 121
Tabla 20. Inversion de [anZamiento. ..........ccceeriiiiiiieie e 123
Tabla 21. Evento de 1anZamiento. ...........cccverieiieiiere e see et aesnee e 124
Tabla 22. PUDICIA. .......coouiieiiieee e ne s 125
Tabla 23. Proyeccion de ventas @ CiNCO @f0S. ........ccveieriieeieiieieeie e e 126
Tabla 24. Mezcla de MErCAUEO. .......ccuviieiieie ettt ste e sreenne s 127
Tabla 25. Ficha técnica. Linea de producto L. .......ccccoveiiiiiiiieiicic e 129
Tabla 26. Ficha técnica. Linea de producto 2. .........ccccueiieiieiieiieie e 130
Tabla 27. Ficha técnica. Linea de producto 3. ........ccooeiiiiiieieieie e 131
Tabla 28. DesCripCiOn de 10S PrOCESOS. ......vcviireeirieieitiesieeteseeste e s e ste e sreeste e sreesreeaesseesres 131
Tabla 29. PrOVEEUOIES. .....covieeieiiieieeie ettt ettt e et et eaneesaeeneesreesteeneeaneennens 135
Tabla 30. Materias primas para linea de producto 1. .........ccccceiieiiiieiie e 137
Tabla 31. Materias primas para linea de producCto 2. ..........cccceieeriieiiniiieneeee e 137
Tabla 32. Materias primas para linea de producto 3. ..........cccceoieiiiiiiiniienee e 138
Tabla 33. Plan de producCion @ CINCO @MA0S. .......ccveveieeiieiieseeseesie e se e ste et ae e e e 138
Tabla 34. Procesamiento de Ordenes y de iNVENLArioS. ........ccccoveererieinerienieeseseee e 139
Tabla 35. Porcentajes de VAriaCion. ..........c.cceieeiieiieiec e sie e sre e sre e sraesre e reenre s 141
Tabla 36. Incorporacion de NUEVO PEISONAL. ..........ccviveiieieiieii e nne s 141
Tabla 37. Capacidad de produccion tipologia L. .........ccoeererieiirienirieere e 142
Tabla 38. Capacidad de produccion tipologia 2..........ccccveveiieiieie e 144
Tabla 39. Capacidad de produccion tipologia 3..........ccocviieiiiireieiesie e 146
Tabla 40. Plan d& COMPIAS. ....ooiiiiiieiie ettt et e e nta e e e beesrna e 150
Tabla 41. Costo materias primas. TiPolOGgia 1. ......cccvvvveiiiiieiieiieie e 152

12


file:///C:/Users/Lenovo/Documents/0_Maestría%20EAN-MBA/5_PROYECTO/0_CORRECCIONES%2031%20enero/12_Plan%20de%20negocios%20Rose_%2028.docx%23_Toc33875184
file:///C:/Users/Lenovo/Documents/0_Maestría%20EAN-MBA/5_PROYECTO/0_CORRECCIONES%2031%20enero/12_Plan%20de%20negocios%20Rose_%2028.docx%23_Toc33875185
file:///C:/Users/Lenovo/Documents/0_Maestría%20EAN-MBA/5_PROYECTO/0_CORRECCIONES%2031%20enero/12_Plan%20de%20negocios%20Rose_%2028.docx%23_Toc33875187
file:///C:/Users/Lenovo/Documents/0_Maestría%20EAN-MBA/5_PROYECTO/0_CORRECCIONES%2031%20enero/12_Plan%20de%20negocios%20Rose_%2028.docx%23_Toc33875188
file:///C:/Users/Lenovo/Documents/0_Maestría%20EAN-MBA/5_PROYECTO/0_CORRECCIONES%2031%20enero/12_Plan%20de%20negocios%20Rose_%2028.docx%23_Toc33875189
file:///C:/Users/Lenovo/Documents/0_Maestría%20EAN-MBA/5_PROYECTO/0_CORRECCIONES%2031%20enero/12_Plan%20de%20negocios%20Rose_%2028.docx%23_Toc33875192
file:///C:/Users/Lenovo/Documents/0_Maestría%20EAN-MBA/5_PROYECTO/0_CORRECCIONES%2031%20enero/12_Plan%20de%20negocios%20Rose_%2028.docx%23_Toc33875200
file:///C:/Users/Lenovo/Documents/0_Maestría%20EAN-MBA/5_PROYECTO/0_CORRECCIONES%2031%20enero/12_Plan%20de%20negocios%20Rose_%2028.docx%23_Toc33875202
file:///C:/Users/Lenovo/Documents/0_Maestría%20EAN-MBA/5_PROYECTO/0_CORRECCIONES%2031%20enero/12_Plan%20de%20negocios%20Rose_%2028.docx%23_Toc33875203
file:///C:/Users/Lenovo/Documents/0_Maestría%20EAN-MBA/5_PROYECTO/0_CORRECCIONES%2031%20enero/12_Plan%20de%20negocios%20Rose_%2028.docx%23_Toc33875204
file:///C:/Users/Lenovo/Documents/0_Maestría%20EAN-MBA/5_PROYECTO/0_CORRECCIONES%2031%20enero/12_Plan%20de%20negocios%20Rose_%2028.docx%23_Toc33875205
file:///C:/Users/Lenovo/Documents/0_Maestría%20EAN-MBA/5_PROYECTO/0_CORRECCIONES%2031%20enero/12_Plan%20de%20negocios%20Rose_%2028.docx%23_Toc33875206
file:///C:/Users/Lenovo/Documents/0_Maestría%20EAN-MBA/5_PROYECTO/0_CORRECCIONES%2031%20enero/12_Plan%20de%20negocios%20Rose_%2028.docx%23_Toc33875207
file:///C:/Users/Lenovo/Documents/0_Maestría%20EAN-MBA/5_PROYECTO/0_CORRECCIONES%2031%20enero/12_Plan%20de%20negocios%20Rose_%2028.docx%23_Toc33875216
file:///C:/Users/Lenovo/Documents/0_Maestría%20EAN-MBA/5_PROYECTO/0_CORRECCIONES%2031%20enero/12_Plan%20de%20negocios%20Rose_%2028.docx%23_Toc33875218
file:///C:/Users/Lenovo/Documents/0_Maestría%20EAN-MBA/5_PROYECTO/0_CORRECCIONES%2031%20enero/12_Plan%20de%20negocios%20Rose_%2028.docx%23_Toc33875219

Tabla 42.
Tabla 43.
Tabla 44.
Tabla 45.
Tabla 46.
Tabla 47.
Tabla 48.
Tabla 49.
Tabla 50.
Tabla 51.
Tabla 52.
Tabla 53.
Tabla 54.
Tabla 55.
Tabla 56.
Tabla 57.
Tabla 58.
Tabla 59.
Tabla 60.
Tabla 61.
Tabla 62.
Tabla 63.
Tabla 64.
Tabla 65.
Tabla 66.
Tabla 67.

Costo materias primas. Tipologia 2. ........cccveveiiiiecic e 152
Costo materias primas. Tipologia 3. ......ccccveieiieiieiecere e 153
Costo de produccion por cada tipologia..........ccouevveiieiiieiieie e 153
Capacidad de produccion por diSERAAON. ..........c.ccveiueiiereeie e 154
Plan de produccion @ CiNCO AMI0S. ..........errrireririreie e 155
ANALISIS DOFAL ...ttt ae st bbb ereeneenes 157
ANALISIS ESLFAtEGICO. .o.viverieiiiie ettt 158
PreSUPUESTO T8 VENTAS. ......ccueiiiiiiieieiie ettt sttt nes 172
Presupuesto de 1anZamiento. .........cccccueiveieiiieieeie e 172
Cost0os de COMEICIAHZACION. ........cveieiecie e 173
Gastos prestacionales y Salariales. ..........cccveveieeieiiieiie s 173
Salario mensual para Cada Cargo. .........o.cureriririeiieiiesie et 174
Presupuesto de CoStoS 1aD0rales. ..o 174
Presupuesto de costos administracion y de VENLAS. ........ccccvveieervevieseesiesiee e e 174
Gastos INVEISION INICIAL ........c.coeieiiiiie e 175
ESCeNarios POSIDIES. ......c.viiieie 176
Flujo de caja para “ROSE”. .....cccuiiiiiiiiiie ittt 176
Estado de resultados “ROSE”. .......ccoiiiiiiiiiiiiie et 177
BalanCe general. ........cooiiiiiiee e 178
PUNtO de eqUITIDIIO. ..o 179
UNIdades VENGIAAS .......coveiiiiiieie et 179
WWACKC . ..ttt et e st et e et et e et e R e R e et e et et e aeereereeneeneenes 180
ROA, ROE, Rentabilidad SODIe VENTAS. ........c..cooiiiiiiieiiiiiie e 181
INAICAAOrES TINANCIEIOS ... ecvveiieiieiecie et 182
Préstamo con BanCoIOMDIA...........ccviiiiiiiiciccee e 182
Amortizacion Crédito DANCAIIO...........ccviviiiieieiee e 183

13


file:///C:/Users/Lenovo/Documents/0_Maestría%20EAN-MBA/5_PROYECTO/0_CORRECCIONES%2031%20enero/12_Plan%20de%20negocios%20Rose_%2028.docx%23_Toc33875228
file:///C:/Users/Lenovo/Documents/0_Maestría%20EAN-MBA/5_PROYECTO/0_CORRECCIONES%2031%20enero/12_Plan%20de%20negocios%20Rose_%2028.docx%23_Toc33875229
file:///C:/Users/Lenovo/Documents/0_Maestría%20EAN-MBA/5_PROYECTO/0_CORRECCIONES%2031%20enero/12_Plan%20de%20negocios%20Rose_%2028.docx%23_Toc33875232
file:///C:/Users/Lenovo/Documents/0_Maestría%20EAN-MBA/5_PROYECTO/0_CORRECCIONES%2031%20enero/12_Plan%20de%20negocios%20Rose_%2028.docx%23_Toc33875233
file:///C:/Users/Lenovo/Documents/0_Maestría%20EAN-MBA/5_PROYECTO/0_CORRECCIONES%2031%20enero/12_Plan%20de%20negocios%20Rose_%2028.docx%23_Toc33875234
file:///C:/Users/Lenovo/Documents/0_Maestría%20EAN-MBA/5_PROYECTO/0_CORRECCIONES%2031%20enero/12_Plan%20de%20negocios%20Rose_%2028.docx%23_Toc33875235
file:///C:/Users/Lenovo/Documents/0_Maestría%20EAN-MBA/5_PROYECTO/0_CORRECCIONES%2031%20enero/12_Plan%20de%20negocios%20Rose_%2028.docx%23_Toc33875236
file:///C:/Users/Lenovo/Documents/0_Maestría%20EAN-MBA/5_PROYECTO/0_CORRECCIONES%2031%20enero/12_Plan%20de%20negocios%20Rose_%2028.docx%23_Toc33875237
file:///C:/Users/Lenovo/Documents/0_Maestría%20EAN-MBA/5_PROYECTO/0_CORRECCIONES%2031%20enero/12_Plan%20de%20negocios%20Rose_%2028.docx%23_Toc33875238
file:///C:/Users/Lenovo/Documents/0_Maestría%20EAN-MBA/5_PROYECTO/0_CORRECCIONES%2031%20enero/12_Plan%20de%20negocios%20Rose_%2028.docx%23_Toc33875239
file:///C:/Users/Lenovo/Documents/0_Maestría%20EAN-MBA/5_PROYECTO/0_CORRECCIONES%2031%20enero/12_Plan%20de%20negocios%20Rose_%2028.docx%23_Toc33875240
file:///C:/Users/Lenovo/Documents/0_Maestría%20EAN-MBA/5_PROYECTO/0_CORRECCIONES%2031%20enero/12_Plan%20de%20negocios%20Rose_%2028.docx%23_Toc33875241
file:///C:/Users/Lenovo/Documents/0_Maestría%20EAN-MBA/5_PROYECTO/0_CORRECCIONES%2031%20enero/12_Plan%20de%20negocios%20Rose_%2028.docx%23_Toc33875242
file:///C:/Users/Lenovo/Documents/0_Maestría%20EAN-MBA/5_PROYECTO/0_CORRECCIONES%2031%20enero/12_Plan%20de%20negocios%20Rose_%2028.docx%23_Toc33875243
file:///C:/Users/Lenovo/Documents/0_Maestría%20EAN-MBA/5_PROYECTO/0_CORRECCIONES%2031%20enero/12_Plan%20de%20negocios%20Rose_%2028.docx%23_Toc33875244
file:///C:/Users/Lenovo/Documents/0_Maestría%20EAN-MBA/5_PROYECTO/0_CORRECCIONES%2031%20enero/12_Plan%20de%20negocios%20Rose_%2028.docx%23_Toc33875245
file:///C:/Users/Lenovo/Documents/0_Maestría%20EAN-MBA/5_PROYECTO/0_CORRECCIONES%2031%20enero/12_Plan%20de%20negocios%20Rose_%2028.docx%23_Toc33875246
file:///C:/Users/Lenovo/Documents/0_Maestría%20EAN-MBA/5_PROYECTO/0_CORRECCIONES%2031%20enero/12_Plan%20de%20negocios%20Rose_%2028.docx%23_Toc33875247
file:///C:/Users/Lenovo/Documents/0_Maestría%20EAN-MBA/5_PROYECTO/0_CORRECCIONES%2031%20enero/12_Plan%20de%20negocios%20Rose_%2028.docx%23_Toc33875248
file:///C:/Users/Lenovo/Documents/0_Maestría%20EAN-MBA/5_PROYECTO/0_CORRECCIONES%2031%20enero/12_Plan%20de%20negocios%20Rose_%2028.docx%23_Toc33875249
file:///C:/Users/Lenovo/Documents/0_Maestría%20EAN-MBA/5_PROYECTO/0_CORRECCIONES%2031%20enero/12_Plan%20de%20negocios%20Rose_%2028.docx%23_Toc33875250

Plan de negocios para la empresa “Rose”
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RESUMEN EJECUTIVO

“Rose” design invitations, serd una empresa dedicada a disefiar tarjetas de invitaciones que
perduren en el tiempo, ofreciendo un concepto innovador con disefios especializados y
personalizados segun el requerimiento de cada cliente, que ademas de transmitir informacion,
también se convertiran en un objeto atil para la persona que las reciba y no seran desechadas
después de su primer uso como ocurre con una tarjeta tradicional.

Inicialmente “Rose” ofrecera 3 lineas de producto: la primera linea de producto, tiene el
concepto de que tarjeta se convierta en vida, es el “Kit sembrable” -una parte de la tarjeta se podra
sembrar-. La segunda linea de producto, es una tarjeta que se convierte en un “difusor de aromas”.
La tercera linea de producto, es una tarjeta se convierte en un “cuadernillo de notas”.

Al realizar la investigacion de mercados en la ciudad de Bogota, se encuentra un nicho inicial
de mercado ubicado en la localidad de Suba el cual permitid identificar que las tarjetas “Rose” van
dirigidas a hogares de estratos 4, 5 y 6 de la localidad de Suba, conformados por 2 0 mas personas
y a personas proximas a casarse, que celebren ocasiones especiales, en donde se obtuvo un
mercado potencial de 67.578 hogares.

Para el modelo de negocio planteado se encuentran competidores directos e indirectos, en el
primer grupo se analizaron empresas y negocios de tarjeteras como Dot Design, Tarjetas Rasgo,
Paperie Bakery, Casa Papelera el Cedro, Oxegraphics que tienen gran trayectoria en el sector y se
rigen bajo las tendencias actuales de disefio. Respecto a los competidores indirectos se encuentra
la empresa de tarjetas digitales Greenvelope, que representa un gran reto para el concepto de
tarjeteria actual pues el concepto de negocio va completamente dirigido al tema de responsabilidad
ambiental con el hecho de no usar recurso fiscos, por otro lado, se encuentran las empresas Eco-
Regalos y Grano de Arena que se han comenzado a preocupar por el tema de la sostenibilidad
creando disefios que suplen esta necesidad.

Al ofrecer “Rose” tarjetas que innovan en el uso de materiales, no necesitara solamente papel
para la elaboracion de las mismas sino proveedores que le permitan abastecerse de las materas, del
papel sembrable, de la tierra, de los difusores de vidrio, de las esencias, de los blocs de notas, del

papel fino, de las bolsas no tejidas, del vinilo adhesivo y de las tintas de impresion.
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La proyeccion sobre las ventas, costos, gatos y la utilidad neta se establecié por un periodo de 1
a 5 afios las cuales permitieron realizar el analisis financiero en donde se sacaron 3 indicadores de
rentabilidad el ROA -rentabilidad sobre activos-, el ROE -rentabilidad sobre el patrimonio- y la
rentabilidad sobre ventas, que permitieron deducir que la empresa “Rose” es rentable en la proyeccion
realizada a cinco afios. Estas proyecciones de ventas también permitieron analizar que, en los cinco
afios, la empresa esta por encima del punto de equilibrio, es decir, esta recuperando su inversion y que
en la totalidad de los afios las utilidades resultan positivas.

La VAN o valor actual de negocio es positiva con un valor de $39.799.958, lo que indica que el
proyecto “Rose” es rentable. La WACC del proyecto se calcula en un 12,92%, la TIR en un 33%,
debido a que la Tasa Interna de Retorno es mayor al costo promedio ponderado del capital, se concluye

que el proyecto es realmente viable.
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1. INTRODUCCION

El presente proyecto, consiste en la elaboracion de un plan de negocios para la creacion de una
empresa cuyo nombre es “Rose” Design Invitations, la cual ofrecera un concepto innovador de
tarjetas de invitacion con disefios especializados y personalizados segun el requerimiento de cada
cliente, que ademas de transmitir informacion, también se convertirdn en un objeto til para la
persona que las reciba y no seran desechadas después de su primer uso como ocurre con una tarjeta
tradicional.

Bajo este marco, el objetivo general de este trabajo es elaborar un plan de negocios para la
creacion de una empresa de disefio: “Rose” Design Invitations dedicada a elaboracion de tarjetas
innovadoras cuyo diferencial es crear un nuevo concepto de tarjetas que perduren en el tiempo y
que ademas tengan un componente de sostenibilidad.

Asi mismo se plantearon como objetivos especificos que permitan desarrollarlo:

e Elaborar un marco referencial sobre el mercado de disefio de tarjetas y las nuevas tendencias de
mercado en esta area.

e Elaborar un estudio de mercado y un anélisis del sector de disefio, tendencias, competencia,
estudio de precios, plan de mercadeo y proyeccion de ventas.

e Elaborar un estudio técnico donde se detallen ampliamente los aspectos técnicos del disefio y
comercializacién de tarjetas de disefio, descripcion del proceso, plan de operacion y/o
produccion.

e Elaborar un estudio financiero que incluya las proyecciones, estados financieros, formulacién
de indicadores financieros y evaluacion del riesgo que permiten la correcta evaluacion
financiera para la empresa “Rose” Design Invitations.

e Elaborar un estudio administrativo y legal que considere claramente aspectos organizacionales
y legales que incluyan de manera ordenada y estructurada el analisis estratégico, estructura
organizacional y las implicaciones legales existente para para empresa “Rose” Design
Invitations.

e Elaborar un andlisis de sostenibilidad para la empresa “Rose” Design Invitations considerando

los aspectos sociales, ambientales, econdmicos y de gobernanza.
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En cuanto al problema se busca encontrar una solucién de disefio dirigida especificamente
al sector de la tarjeteria que permitiera reevaluar lo que es el concepto de una tarjeta de invitacion
tradicional y convertirla en algo que pudiera innovar desde una nueva perspectiva, pero con la
condicion de que ademas tuviera un impacto positivo en ambiente.

Dicha solucién resulta después de realizar un analisis al sector de tarjeteria en Colombia y
en otras partes del mundo y junto a esto analizar las nuevas tendencias de consumo; se identifica
que la innovacién en el pais estd enmarcada en el uso de nuevos estilos graficos, diagramacion,
paletas de colores -siguiendo las tendencias de disefio del momento- y se analiza que las tarjetas
tienen como Unico fin el de transmitir informacion (Zankyou, 2018). En otros paises europeos
como Alemania, el concepto de la tarjeta como un papel, se ha reemplazado -en muchos casos-
por objetos hechos a mano y que tengan mas funcionalidad que un simple papel. (DaWanda, 2018)

La empresa “Rose” nace para darle un giro a este tradicional concepto de tarjetas en
Colombia y desea innovar desde una nueva perspectiva: desde el uso y la perdurabilidad de las
tarjetas, alineando esta intencion, con los nuevos habitos de los consumidores que buscan ser mas
amigables con el ambiente y adicionalmente, buscan productos multiusos (Nielsen, 2019). De esta
manera, “Rose”, disefiara invitaciones innovadoras que perduren en el tiempo, las cuales no se
desechen después de su primer uso -transmitir informacion-, sino que se convierten en un objeto
atil para el que las recibe -incursionando, inicialmente, en dos de las tendencias del sector:
conciencia ambiental y diferenciacion-.

Debido a que las necesidades de los clientes han ido variando, para el sector de la industria
grafica el factor innovacion es un elemento indispensable, debido a que es el promotor de los
avances en el area del disefio, dando lugar a la aparicién de nuevas tecnologias, nuevos materiales
-innovadores y ecoldgicos- y nuevos procesos. Estos cambios se enmarcan en seis grandes
tendencias que estan dando un nuevo enfoque al sector gréafico e industrial en Colombia, pues
aluden a los cambios sociales, ambientales, tecnoldgicos y demogréaficos que se han evidenciado
y que conllevan a que las empresas ofrezcan servicios y productos diferentes, que puedan
responder de manera efectiva a esas necesidades de los consumidores (Robayo, 2016).

“Rose” Design Invitations planea consolidarse como una de las mejores tiendas de disefio
de tarjetas innovadoras que perduren en el tiempo y que tengan un impacto positivo en el ambiente;

posicionandose a en el 2028 como una de las empresas lideres en este mercado de la ciudad de
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Bogota: mejorando los margenes de rentabilidad de manera sostenida y responsable con el entorno
¢ inspirando cada dia a los disefiadores “Rose” a ser mejores en su ambito personal y profesional.

Al hablar de la proyeccién de la empresa, para el primer afio “Rose” Design Invitations,
espera lograr ventas iniciales de mas de $105.000.000 millones con una participacion en el
mercado del 5,5% y con ventas de 5.000 unidades, generando empleo a disefiadores a dos
disefiadores que estén comenzando su carrera laboral, con excelentes condiciones de trabajo y
calidad humana, y a un lider y administrador del equipo.

Para el tercer afio se espera implementar nuevas lineas de producto y lograr ventas de
$190.000.000 millones y 7.500 unidades con una participacion en el mercado del 10 %. Para el
quinto afio se espera lograr ventas de mas $290.000.000 y mas de 10.500 unidades, alcanzando
una participacion en el mercado del 15%, esto unido al aumento en la capacidad de produccién y
en la fuerza de ventas.

Para el afio séptimo se planea crear un departamento de disefio e innovacion basado en el
usuario, para analizar necesidades en el campo de disefio y poder diversificar en los productos
ofrecidos, de esta manera poder lograr una extension de marca que permita incursionar en nuevos
mercados para ofrecer productos de disefio bajo un concepto de redso y reduccion de materiales
en la elaboracion de los mismos.

Finalmente, respecto a la consolidacion del presente documento, este se estructurd en ocho
apartados. El primero “Naturaleza del proyecto” que define en que consiste el negocio, y
comprende el origen, descripcion y justificacion de la idea de negocio; los objetivos empresariales;
el estado actual del negocio; la descripcién de productos o servicios; el nombre, tamafio y
ubicacion de la empresa; el potencial del mercado en cifras; las ventajas competitivas del
producto; el resumen de las inversiones requeridas; las proyecciones de ventas y rentabilidad; las
conclusiones financieras y evaluacion de viabilidad y el equipo de trabajo.

El segundo “Analisis del sector” que comprende una caracterizacion del sector por medio
del analisis PESTEL,; un andlisis de las fuerzas que impactan el negocio con la herramienta de las
cinco fuerzas de Porter; analisis de las oportunidades y amenazas y por ultimo las conclusiones sobre
la viabilidad del sector.

El tercero “Estudio piloto de Mercado” desarrollado en dos grandes secciones andlisis y

estudio de mercado y los resultados obtenidos de este analisis.
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El cuarto “Estrategia y plan de Introduccion de Mercado” que incluye los objetivos
mercadoldgicos y todas las estrategias de mercadeo (producto, distribucion, precio, promocion,
comunicacion y servicio) que “Rose” utilizara en el transcurso del tiempo.

El quinto “Aspectos técnicos” que incluye por cada linea de producto una descripcion de la
ficha técnica, materias primas a utilizar, descripcion del plan de compras, plan de control de calidad
y plan de produccion, incluyendo ademas costos de produccidn, infraestructura a utilizar y mano
de obra requerida.

El sexto “Aspectos organizacionales y legales” en donde se establece la visién, la misién,
estructura organizacional, perfiles y funciones, organigrama, esquema de contratacion y
remuneracion, esquema de gobierno corporativo, se menciona la estructura juridica y tipo de
sociedad, se presentan los costos administrativos, gastos de personal y factores claves de la
contratacion y aspectos legales claves y regimenes especiales a tener en cuenta para el correcto
funcionamiento de la empresa.

El séptimo “Aspectos financieros” en donde se realizan las proyecciones financieras, balance
general, estado de resultados, flujo de efectivo, analisis del punto de equilibrio, indicadores
financieros, fuentes de financiacion y evaluacion financiera, para analizar la viabilidad de la
empresa.

El octavo “Enfoque hacia la sostenibilidad” que se analiza bajo cuatro dimensiones social,
ambiental, econdmica y de gobernanza.

Se finaliza el trabajo con unas conclusiones, las referencias bibliogréaficas y los anexos.
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2. NATURALEZA DEL PROYECTO

2.1 Origen de la idea de negocio

“Rose” Design Invitations es una empresa de disefio de tarjetas especializadas de disefio, que nace
para ofrecer un concepto diferenciador en este tipo de productos, debido a que la actual oferta de
tarjetas en Colombia se ha enfocado solamente en el cambio de colores, ilustraciones, técnicas de
impresién y de corte, tipografia y formato; en general, una tarjeta se limita a ser un papel de un
solo uso, el cual tiene un tiempo de vida muy limitado. Teniendo en cuenta lo anterior, y de acuerdo
con las necesidades del cliente, el cual busca que su tarjeta sea tan especial que permanezca en el
tiempo, “Rose”, plantea hacer una innovacion en este negocio, en la cual se busca que una tarjeta
que se entregue no tenga un solo uso: el de transmitir la informacién de un evento, sino que se
convierte en un elemento Util para el que la recibe: perdurando en el tiempo y generando

recordacion.

2.2 Descripcién de la idea de negocio

“Rose” Design Invitations vendera tarjetas de invitacion con disefio especializado y personalizado
segun el requerimiento de cada cliente; las cuales, ademas de transmitir informacion, también se
convertiran en un objeto til para la persona que lo reciba; reduciran el porcentaje de papel que se
usa convencionalmente y combinaran nuevos materiales amigables con el nuevo ambiente; de esta
manera, perduraran en el tiempo y no seran desechadas después de su primer uso como ocurre con
una tarjeta tradicional.

Generalmente, cuando las personas estan planeando un evento importante en sus vidas,
invierten bastante tiempo y recursos al momento de escoger y decidir el disefio de las tarjetas de
invitacion; una vez entregada la tarjeta, este esmero y esfuerzo se valora por un pequefio nimero
de dias, pues la tarjeta después de haber sido leida, se guarda por un tiempo para luego terminar
en el basurero o archivada junto a otra papeleria. La propuesta de valor de “Rose” consiste en que
la tarjeta tendra dos usos: primero servira como transmisora de informacién y luego se convertira
en un objeto con funcionalidad para el que la recibe, ademas de que los materiales para su

produccion permitiran que sean un producto sustentable y sostenible.
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“Rose” comenzara a vender tres lineas de producto, bajo la concepcion de tarjetas
innovadoras que perduren en el tiempo. La primera linea de producto, tiene el concepto de que
tarjeta se convierta en vida, es el “kit sembrable” -una parte de la tarjeta se podra sembrar-. La
segunda linea de producto, es una tarjeta que se convierte en un difusor de aromas. La tercera linea
de producto, es una tarjeta se convierte en un cuadernillo de notas.

Para la elaboracion de las tarjetas, algunos procesos se lograran con la ayuda de proveedores,
y otros procesos se realizaran directamente en “Rose”. El cliente podra comprar las tarjetas en una
tienda fisica, alli encontrard un asesor de disefio que le indicara los tres conceptos de tarjetas
perdurables, para que escoja uno de estos y con base en este concepto, se realice su disefio de
tarjeta totalmente personalizada y Unica; de acuerdo con sus requerimientos. Por otro lado, también
existiran plataformas virtuales en donde se explique el nuevo concepto de tarjetas a través de

videos, para que los clientes conozcan en qué consiste la innovacion las tarjeras “Rose”.

2.3 Justificacion y antecedentes de la idea de negocio

Las necesidades de los clientes han ido variando y el factor innovacion aparece como
elemento indispensable para el sector de la industria grafica, pues es medio fundamental para
encontrar avances en el &rea del disefio, dando lugar a la aparicion de nuevas tecnologias, nuevos
materiales -innovadores y ecoldgicos- y nuevos procesos. Estos cambios se enmarcan en seis
grandes tendencias que estan dando un nuevo enfoque al sector grafico e industrial en Colombia,
pues aluden a los cambios sociales, ambientales, tecnologicos y demograficos que se han
evidenciado y que conllevan a que las empresas ofrezcan servicios y productos diferentes, que
puedan responder de manera efectiva a esas necesidades de los consumidores (Robayo (2016);
Arenas (2018)).

La primera tendencia hace referencia al “Print on Demand ”, en donde los clientes imprimen
de acuerdo con la necesidad o a la venta real del producto. Esto trae efectos como la reduccion en
el tiempo de entrega y en el tiraje y a que se recurra a una impresion mas econémica como lo es la
digital.

La segunda tendencia se denomina “Offshoring”, que hace alusion al traslado, ya sea de
contenido o de impresion de actividades a paises con estructura de costos menores. Las

implicaciones se encuentran en entender la demanda en el area de disefio y de impresidn de paises
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como Estados Unidos y también los mas cercanos ubicados en Latinoameérica, por otro lado, se
pueden desarrollar servicios de contenido o desarrollo de productos para exportar a otros paises,
como, por ejemplo, a empresas americanas.

La tercera tendencia es “Digitalizacion de contenido y de servicios”, que se refiere a la
aparicion de los medios digitales como interfaz predilecta para el consumo de contenido, los cual
reduce la demanda de los tradicionales medios impresos y disminuye en cierta medida, costos de
produccion, trayendo como consecuencia que el sector se anticipe a analizar los productos
impresos que comenzaran a perder relevancia; y a que se desarrollen nuevos servicios entorno a la
digitalizacion, como por ejemplo, digitalizar la forma en que un cliente busca el contenido o se
aproxima a un producto.

“Conciencia ambiental”, es la cuarta tendencia que alude a que cada vez los clientes prefieren
productos biodegradables y con bajo consumo de recursos, lo que permite que se optimicen
materiales en la produccion y que se usen aquellos que sean reciclables o ecoldgicos, lo que
redunda en que las empresas replanteen las necesidades del cliente para modificar productos
actualmente ofrecidos y a que se coordinen acciones al interior de la cadena de valor para fomentar
el uso de insumos con menor impacto ambiental.

En la quinta tendencia denominada “Diferenciacion”, se hace una busqueda profunda para
poder ofrecer diferenciacion en los productos y servicios, creando nuevas conexiones entre ideas,
en donde se pueda ofrecer un concepto innovador al consumidor.

La dltima tendencia a la que se ve enfrentada la industria del disefio, es la de “Servicios
adicionales”, en la que los clientes exigen servicios adicionales que vayan mas alla de los limites
que encierra el producto o servicio como tal, obviando el concepto de calidad -que ya se da como
un hecho-; lo que trae como consecuencia que se creen productos innovadores con experiencias
de compra que no ponen el precio como factor determinante en la escogencia del mismo y que
generan a su vez, una fidelizacion a largo plazo con los clientes (Robayo, 2016).

Respecto a otros aspectos clave a los que se enfrenta la industria grafica en Colombia se
encuentran: la propuesta de valor al cliente, la sostenibilidad, el empleo y especificamente en
Bogotd, se encuentra que: el 98% de las empresas de esta industria pertenecen a negocios
familiares, en donde por lo general dan poca importancia a la importancia de la tecnologia y al uso

de los protocolos internos (Valencia, 2017).
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Analizando el sector de tarjeteria en Colombia, se identifica que la innovacion esta
enmarcada en el uso de nuevos estilos graficos, diagramacion, paletas de colores -siguiendo las
tendencias de disefio del momento- y se analiza que las tarjetas tienen como unico fin el de
transmitir informacion. Dicho sector podria entrar en el espiral de la productividad si se basa en
ejes como la innovacion, que permita generar producto un alto valor agregado; el capital humano
con acciones concretas de vinculacion laboral; la calidad; los encadenamientos productivos -
conectar oferta y demanda- y el comercio exterior. (NOTIGRAF, 2018)

La empresa “Rose” Design Invitations nace para darle un giro al tradicional concepto de
innovacion en tarjetas y desea innovar desde una nueva perspectiva: desde el uso y la
perdurabilidad de las tarjetas, alineando esta intencion, con los nuevos habitos de los consumidores
que buscan ser mas amigables con el ambiente y adicionalmente, buscan productos multiusos. De
esta manera, “Rose”, disefiara invitaciones innovadoras que perduren en el tiempo, las cuales no
se desechen después de su primer uso -transmitir informacion-, sino que se convierten en un objeto
atil para el que las recibe -incursionando, inicialmente, en dos de las tendencias del sector:
conciencia ambiental y diferenciacion-.

Por otro lado, en la investigacion realizada en el presente trabajo se encuentra que celebrar
un evento importante en la vida, es una conmemoracion mas compleja de lo que puede percibirse
a primera vista, pues es estas reuniones se convierten en un ritual familiar que ayuda al desarrollo
integro del ser humano y que definira gran parte de su personalidad y su capacidad de relacionarse
con el resto del mundo. Por lo tanto, para invitar a compartir estos momentos, utilizan como medio
las invitaciones y es aqui en donde “Rose” percibe que sigue existiendo una necesidad de mercado

para atender (Navarro, 2016).

2.4 Objetivos de la empresa “Rose”

2.4.1 General

Establecerse como una empresa reconocida en el ambito de tarjetas innovadoras por su innovacién
y exclusividad en disefio, en la ciudad de Bogota, bajo el concepto de invitaciones que perduran

en el tiempo, pues tienen doble funcionalidad y no se desechan después de su primer uso.
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2.4.2 A corto plazo

A continuacion, se presentan objetivos planteados para “Rose” Design Invitations en el primer afio

después de su creacion.

Revisar periodicamente el plan de negocios: comparando resultados reales con las metas y
los objetivos planteados en el plan de negocios cada 6 meses.

Realizar el lanzamiento del nuevo concepto de tarjetas innovadoras “Rose”, a través de una
estrategia de mercadeo basada en dar a conocer los atributos y el nuevo concepto de tarjetas
a través de medios digitales -con duraciéon de un mes-.

Realizar campafias de marketing de manera mensual para atraer mensualmente mas de 10
clientes al mes.

Lograr ventas iniciales de mas de $ 105.000.000 millones para el primer afio con una
participacion en el mercado del 5,5%, con ventas de 5.000 unidades.

Generar empleo a disefiadores a dos disefladores que estén comenzando su carrera laboral
y a un lider y administrador del equipo con excelentes condiciones de trabajo y calidad
humana, en el primer afio de “Rose”.

Realizar una alianza con una empresa organizadora de eventos para lograr aumentar el

volumen de clientes, desde el segundo afio.

2.4.3 A mediano plazo

A continuacion, se presentan objetivos planteados para “Rose” a mediano plazo, es decir, cuando

la empresa tenga tres afios de funcionamiento.

Aumentar la capacidad de produccién de tarjetas para lograr ventas de $190.000.000
millones con una participacion en el mercado del 10 %, para el tercer afio, con 4 lineas de
producto.

A partir del tercer afio de existencia de laempresa, comenzar a participar en ferias de disefio
locales que permitan mayor visibilidad de la empresa. (participacion de manera anual)
Creacidn de una nueva linea de producto bajo el concepto de tarjetas innovadoras para el

ano 3.
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2.4.4 A largo plazo

A continuacion, se presentan objetivos planteados para “Rose” a largo plazo: del quinto afio en

adelante.

- Lograr ventas de mas $290.000.000 para el afio quinto, alcanzando una participacion en el
mercado del 15 %, unido a la estrategia de creacion de nuevas lineas de productos, que
permita tener 5 nuevas lineas de producto.

- Ampliacion de planta fisica y creacion de un nuevo punto de venta para lograr una mayor
productividad, esto bajo un estudio de la demanda futura del producto, para el afio sexto.

- Para el afio septimo se planea crear un departamento de disefio e innovacién basado en el
usuario, para analizar necesidades en el campo de disefio y poder diversificar en los
productos ofrecidos, logrando una extension de marca que permita incursionar en nuevos
mercados para ofrecer productos de disefio bajo un concepto de redso y reduccion de

materiales en la elaboracién de los mismos.

2.5 Estado actual del negocio

La empresa “Rose” se encuentra en una etapa de pre-operatividad y de analisis para ingresar al
mercado de la tarjeteria con un concepto de negocio completamente nuevo, en donde se plantea
ofrecer a los clientes una tarjeta con triple funcionalidad: transmite la informacion a sus invitados,
se convierte en un objeto atil y ademas puede suplir un recordatorio -detalle que se acostumbra
dar posterior al evento-; concepto que no se evidencia en este campo en Colombia. En
consecuencia, se han preparado tres lineas de productos para dar inicio al proyecto, las cuales se
validaron con posibles clientes de “Rose”, para afinarlas de acuerdo a las nuevas tendencias de
consumo y a la demanda actual de los clientes frente a este producto.

Al analizar la industria actual de la tarjeteria en Bogota, se encuentran las tiendas fisicas, en
las cuales las personas se acercan y son asesorados para escoger ya sea disefios pre-existentes, o
mandar a realizar disefios nuevos de acuerdo con sus preferencias. La principal presentacion de las
tarjetas es el papel: se utiliza papeleria fina de todos los colores y el formato, diagramacién y linea
grafica, varian completamente, de acuerdo con las necesidades del cliente; también es comun

encontrar diferentes disefios de calado en las tarjetas.
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Algunas tiendas de tarjetas han optado por ofrecer tarjetas con volumen, es decir, algun
objeto con el que tenga que interactuar el que la recibe: por ejemplo, armar un rompecabezas para
encontrar la informacion; utilizando canales digitales de comunicacién como redes sociales y
paginas web para promocionar sus productos, también buscan asociarse con grandes planificadores
de eventos para dar a conocer sus servicios.

Por otro lado, las tarjetas digitales, comenzaron a marcar tendencia, bajo el concepto
sostenible “No a la impresion” para ayudar al medio ambiente. La mayoria de plataformas que se
encuentran, ofrecen las tarjetas gratuitas, debido a que son plantillas de disefios ya existentes, los
clientes ingresan a un portal web, escogen la plantilla, ingresan la informacion (se puede incluir
mapas Y fotos) y luego envian la tarjeta a sus invitados ya sea por correo o por redes sociales como
Instagram, WhatsApp o Facebook. Algunas plataformas dan la opcién de que la persona pueda
descargar y guardar la tarjeta en el computador en formato JPG -imagen- para que el cliente mismo

la imprima.

2.6 Descripcidn de productos o servicios

“Rose” planea introducir en el mercado, tarjetas de disefio que sean amigables con el medio
ambiente y que perduren en el tiempo, las cuales no tienen un Gnico uso, informativo; sino que se
transforman en objetos Gtiles para el que la recibe, generando asi un alto sentido de recordacion,
para lo cual se han establecido tres lineas de producto:

Primera linea de producto. Kit sembrable, que innova al ofrecer una tarjeta que se convierte
en vida, en la cual el sobre de la tarjeta pasa de ser un simple papel a ser un empaque que envuelve
una matera y en donde la persona que la recibe, podra sembrar parte de la tarjeta de invitacion; el
cliente la personaliza de acuerdo con lo que quiere plasmar de su evento (Figura 1). Este tipo de
tarjeta comprende los siguientes elementos:

e Un sobre o empaque de la matera, con disefio calado personalizado para cada evento.

e Unamatera hecha de plastico reciclado que se puede personalizar de acuerdo con la linea grafica
que haya escogido el cliente y que llevara el nombre del invitado que la recibe.

e La parte interna que tendra toda la informacion del evento, una seccion de ésta, sera en papel
sembrable, para que la persona pueda sembrar la invitacion en la matera después de haberla
leido y cuidarla hasta que crezca, en algin lugar de sus casas.
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e Un comprimido de tierra con fertilizante, que vendra dentro de la matera, para poder sembrar

la parte sembrable de la tarjeta.

\Y Figura 1. Linea de producto 1. Kit sembrable.

Mx"“ A
alas

Fuente: Elaboracion propia.
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Segunda linea de producto. Difusor de aromas, en el cual el papel también deja de ser el
material principal y en esta ocasion, se une con el vidrio, la madera y las fragancias para que la
tarjeta se convierta en un objeto decorativo, que ademas, permite recordar a través del olfato; el
cliente la personaliza de acuerdo con lo que quiere plasmar de su evento (Figura 2). Este tipo de

invitacion constara de:

La tarjeta de invitacion, el formato, tamafio y linea grafica variard de acuerdo con las

necesidades y preferencias del cliente.

e Los palitos difusores, que no seran los tradicionales palos lisos de bambu, sino que seran
disefiados para cada cliente y seran recortados con laser, segun el disefio solicitado.

e Un envase difusor de vidrio, personalizado con el nombre de la persona que va a recibir la

invitacion.

e La esencia que haya escogido la persona que solicito las invitaciones.

Figura 2. Linea de producto 2. Difusor de aromas.

»y‘

Fuente: Elaboracion propia.
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Tercera linea de producto. Tarjeta iman, se cre6 bajo el concepto de mezclar el elegante
papel tradicional, con otra clase de papel que permitiera darle a ésta, un segundo uso,
convirtiéndose en un cuadernillo de notas. En este caso, el cliente también tendra la posibilidad de
personalizarla, de acuerdo con sus gustos y necesidades (Figura 3). Este tipo de invitacidn constara
de:

e Un sobre no convencional, que seré la cubierta del cuadernillo de notas, disefiado bajo el gusto
del cliente; también se incluird corte laser segun el disefio escogido. Esta cubierta tendra el
nombre de la persona que recibe la invitacion.

e Cuando se abre el sobre, se encuentra la informacion del evento, la cual es removible.

e Se encuentra también un taco de notas que seran Utiles para la persona que recibe la tarjeta.

e El sobre tiene un iman por detras para que se pueda pegar en un mueble metalico o en la nevera,
para que la persona que recibe la invitacion tenga el taco de notas a la mano.

Figura 3. Linea de producto 3. Tarjeta iman.

“”,J,IM" | I ¥ ‘,&
“asad

Fuente: Elaboracion propia.
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2.7 Nombre, tamafio y ubicacion de la empresa

La empresa tiene como nombre “Rose” Design Invitations y comenzaré siendo una microempresa,
que inicialmente comenzara funcionando con 2 disefiadores y un administrador. Se ubicara en un
local ubicado en el barrio El Batan, en el sector norte de la ciudad de Bogota, especificamente en
la localidad de Suba. Debido a que la produccion de las tarjetas “Rose” no se desarrolla
completamente por parte de la empresa, inicialmente, la parte el area de produccion funcionara en
el mismo local de venta -demarcando claramente cada una de ellas y con su correspondiente
separacion-. La primera zona se adecuara y decorara como el area de ventas y en la segunda seccion

se dispondré para el area de disefio y creacion de las tarjetas.

2.8 Potencial del mercado en cifras

La Tabla 1, presenta la informacién del tamafio de mercado que compra tarjetas de invitaciones en
la ciudad de Bogota especificamente en los hogares de estratos 4, 5y 6 de la localidad de Suba -
esta localidad fue escogida debido al andlisis de la escasa presencia de empresas 0 negocios de
tarjeteria, ver numeral 4.1.2.2 Segmentacion geografica-. En el lado izquierdo se presenta la
informacion obtenida para esta clase de hogares conformados por 2 0 més personas y en la parte
derecha el numero de uniones maritales en dicho sector. Obtenido un tamafio de mercado de 67.578

hogares -cifra que se utilizara posteriormente para calcular la demanda potencial-.
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Tabla 1. Tamafio de mercado para la tarjeteria en la ciudad de Bogota.

Numero de hogares Numero de matrimonios

Total de hogares Total de
estrato 4,5y 6 en 207776 matrimonios en 10831
Bogota Bogota (anual)

Total de
Total de hogares matrimonios en
estrato4,5y6en 112000 Bogota para 8556
localidad de Suba estratos 45y 6

(anual)

Total de hogares

Total de
A matrimonios en
localidad de Suba, _
conformado por 65405 localidad de Suba, 2173
personas mas de dos para estratos 4,5y 6
(anual)

personas.

Total hogares localidad Suba, estratro 4 - 5 - 6, conformados por mas de dos
personas o con disposicion a casarse: 67.578

Fuente: Elaboracion propia a partir de DANE (2017 y 2018);SNR (2020);
Subsecretaria de Planeacion y Politica (2019); Alcaldia de Bogota (2019).

Para calcular el potencial del mercado se utilizan las siguientes cifras obtenidas a
lo largo de la investigacion: segun las entrevistas realizadas en la medicion del comportamiento
del consumidor -ver numeral 4.2.2-, el %79 de la poblacion estarian dispuestos a comprar una
tarjeta con un concepto innovador como el de “Rose”; el precio promedio del producto en el
mercado es $18.000 pesos. La cantidad de veces en el afio que se compra una tarjeta es 2 veces.
De esta manera, al utilizar la formula explicada en el numeral 4.2.4 “Calculo de la demanda
potencial y participacion en el mercado”, el volumen de ventas totales de las empresas tarjeteras,

en un periodo de un afio, bajo condiciones de mercado ideales es de $1.921.896.000 (Tabla 2).

Tabla 2. Demanda potencial.

Total hogares localidad Suba, estratro 4 - 5 - 6, conformados por mas
de dos personas o con disposicion a casarse: 67.578

Aceptacion idea: 79 %
Precio promedio del producto: $18.000 pesos
Frecuencia de compra anual: 2 veces
La demanda potencial: $1.921.896.000 (periodo de un afio)

- . 31
Fuente: Elaboracion propia.
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La participacion que “Rose” tendra en el mercado sera para el afio 1 del 5,47%, para el afio
2 del 5,95%, para el afio 3 del 9,32%, para el afio 4 de 10,57 % y para el afio 5 del 14,68%. -
Porcentajes calculados respecto al 100% que es $1.921.896.000- (Tabla 3).

Tabla 3. Porcentajes de participacion en el mercado.

Afio 1 Afo 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5
Total Ingresos $ 118.650.000 | $ 129.015.203 | $ 194.529.989 | $ 235.252.623 | $ 310.566.004
Participacion en el mercado 6,17% 6,71% 10,12% 12,24% 16,16%

Fuente: Elaboracién propia.

2.9 Ventajas competitivas del producto y/o servicio

La empresa “Rose” se centrara en desarrollar productos innovadores que buscan principalmente la
diferenciacion en el sector de tarjeteria posicionandose como “tarjetas que perduran en el tiempo”,

se encuentran las siguientes ventajas competitivas:

e Producto unico en el mercado. No existe en el mercado una tarjeta que ofrezca tres
funcionalidades: transmitir informacion, convertirse en un objeto util para el que la recibe y ser
un objeto que genere recordacion.

e Producto personalizado. Cada tarjeta se disefiara de acuerdo con las necesidades del cliente, no
se repetird un mismo disefio para varios eventos.

e Optimizacion de materiales. “Rose” optimizara el uso de materiales para cada disefio; ademas,
el consumo del papel se reducird a un 50% y se innovara en el hecho de usar diferentes
materiales amigables con el medio ambiente como es el caso de la matera hecha de plastico

reciclado y el papel sembrable.

2.10 Resumen de las inversiones requeridas

En la Tabla 4 se encuentran referidos los gastos de puesta en marcha para que la empresa “Rose”
comience a operar, $ 26.866.595; también se calcula el capital de trabajo, que corresponde a la
prevision de los dos primeros meses de egreso: $13.888.930. De acuerdo con estos calculos se

tiene una necesidad de capital por $ 40.755.524.
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Valor Cantidad Total

Muebles y enseres
Sofé de espera - chaise long $549.000 1 $549.000
Stands exterior $239.000 1 $239.000
Mueble oficina (escritorios) $80.000 2 $160.000
Stands guardar material $90.000 3 $270.000
Sillas de escritorio $200.000 3 $600.000
Pintura y decoraciones $900.000 1 $900.000
Equipos
Computadores de disefio $2.800.000 2| $5.600.000
Caja registradora $517.000 1 $517.000
Parlantes $250.000 2 $500.000
Evaporador de esencias $50.000 2 $100.000
Magquinaria
Maquina LASER CO2 4040 $5.500.000 1|  $5.500.000
Plotter de impresion digital $5.000.000 1|  $5.000.000
Materiales
Pliegos de papel fino Stardream 280 gramos $5.950 200| $1.190.000
Pliegos papel interno 120 gramos $2.975 200 $595.000
Materas $1.329 200 $265.800
Tierra (20 kg) $64.200 1 $64.200
Bolsas de vivero no tejidas biodegradables $148 400 $59.200
Tinta de impresion (litros) $43.999 5 $219.995
Vinilo transparente adhesivo (rollo) $289.000 1 $289.000
Laminas de madera difusora $33.000 5 $165.000
Difusores vidrio $1.425 200 $285.000
Cinta decotativa (rollo) $60.000 1 $60.000
Fragancia (litros) $80.000 3 $240.000
Lamina magnetica iman con adhesivo $43.200 1 $43.200
Post its $4.600 72 $331.200
Activos diferidos
Erl:g!::?f?\iﬂi Li?:lignn:?e:tg)(paglna Web , video clip, fotografia de $3.124.000 1| $3.124.000
TOTAL $26.866.595

CAPITAL DE TRABAJO
Equivalente a 2 meses de egresos $13.888.930
NECESIDAD DE CAPITAL $40.755.525

Fuente: Elaboracién propia.
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2.11 Proyecciones de ventas y rentabilidad

Para que “Rose” tenga una sostenibilidad econdmica se establece un crecimiento en ventas del 7%
(Tabla 5).

Tabla 5. Proyeccién de ventas a cinco afios.

~ Valor de venta | Cantidad Total cantidad | Total ingresos por | Total ingresos al
Afos Producto . . . , -
por unidad vendida vendida linea afio
Linea 1 $25.000,00 1.695 $42.375.000
Afio 1 Linea 2 $23.000,00 1.695 5.085 $38.985.000 $118.650.000
Linea 3 $22.000,00 1.695 $37.290.000
Linea 1 $26.000,00 1.293 $33.611.175
~ Linea 2 $23.920,00 1.293 $30.922.281
A2 a3 | $22.88000 1293 >171 s$20577.834 | 0129015203
Linea 4 $27.000,00 1.293 $34.903.913
Linea 1 $27.040,00 1.874 $50.679.156
~ Linea 2 $24.876,80 1.874 $46.624.823
A3 a3 | $23.79520 1.874 7497 s1507.657 | Sro4529.989
Linea 4 $28.080,00 1.874 $52.628.354
Linea 1 $28.121,60 1.705 $47.959.284
Linea 2 $25.871,87 1.705 $44.122.542
Afio 4 Linea 3 $24.747,01 1.705 8.527 $42.204.170 $235.252.623
Linea 4 $29.203,20 1.705 $49.803.872
Linea 5 $30.000,00 1.705 $51.162.755
Linea 1 $29.246,46 2.165 $63.312.889
Linea 2 $26.906,75 2.165 $58.247.858
Afio 5 Linea 3 $25.736,89 2.165 10.824 $55.715.343 $310.566.004
Linea 4 $30.371,33 2.165 $65.748.000
Linea 5 $31.200,00 2.165 $67.541.914

Fuente: Elaboracién propia.

Se calculan tres indicadores de rentabilidad el ROA -rentabilidad sobre activos-; el ROE -
rentabilidad sobre el patrimonio- y la rentabilidad sobre ventas. Para los tres indicadores se
encuentra que la empresa es rentable, debido a su comportamiento positivo todos los afios como

se indica en la Tabla 6.
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Tabla 6. Indicadores de rentabilidad.

Afio 1
ROA ROE REN ventas
11,97% 19,46% 2,94%

Afo 2
ROA ROE REN ventas
11,43% 6,62% 4,62%

Afio 3
ROA ROE REN ventas
40,79% 107,83% 11,33%

Afo 4
ROA ROE REN ventas
69,48% 278,18% 21,62%

Afo 5
ROA ROE REN ventas
65,50% 438,57% 25,29%

Fuente: Elaboracién propia.

2.12 Conclusiones financieras y evaluacion de viabilidad

Los tres indicadores de rentabilidad el ROA -rentabilidad sobre activos-, el ROE -rentabilidad
sobre el patrimonio- y la rentabilidad sobre ventas, indican que la empresa Rose es rentable en
la proyeccion realizada a cinco afios.

Al analizar la proyeccién de ventas se analiza que, en los cinco afios, la empresa esta por encima
del punto de equilibrio, es decir, esta recuperando su inversion.

La VAN o valor actual de negocio es positiva con un valor de $39.799.958, lo que indica que
el proyecto “Rose” es rentable.

Para la totalidad de los afios resultan utilidades positivas.

La WACC del proyecto se calculaen un 12,92%, la TIR en un 33%, debido a que la Tasa Interna
de Retorno es mayor al costo promedio ponderado del capital, se concluye que el proyecto es

altamente viable.
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“Rose”, tarjetas innovadoras de disefio jEs financieramente atractiva y viable!

2.13 Equipo de trabajo

Inicialmente “Rose”, comenzara a trabajar con 2 disefiadores y un administrador, en el transcurso
de los afios se ird incorporando personal que permita aumentar la fuerza de ventas y la capacidad
productiva de la empresa. En el numeral 7.1.4.1 se encuentran los perfiles elaborados para la

empresa.

36



Plan de negocios para la empresa “Rose”

del sector de disefio de invitaciones innovadoras

3. ANALISIS DEL SECTOR

La empresa “Rose” Design Invitations pertenece al sector de industria que el gobierno colombiano
ha denominado: “Actividades artisticas, de entretenimiento y recreacion y otras actividades de
servicio”, y se ubica especificamente en el sector referente a la industria de la creatividad. Con el
proposito de establecer las condiciones del pais en las que se enmarca la iniciativa, se realizé un
analisis PESTEL (aspectos politicos, econdmicos, socio-culturales, tecnoldgicos, ecoldgicos y
legales). Asi mismo, se realizd el analisis de la competencia dentro de la industria con miras a

desarrollar la estrategia de negocio, mediante las cinco fuerzas de Porter (1997).

3.1 Caracterizacion del sector

3.1.1 Andlisis PESTEL

Para conocer la situacion estratégica actual de la empresa “Rose ”, se comienza con el andlisis del
macroentorno utilizando la herramienta PESTEL que permitird entender la influencia de los
factores: Politico, Econdmico, Socio-cultural, Tecnoldgico, Ecologico y Legal, de la empresa que

Se enmarca en un contexto colombiano.

3.1.1.1 Politico

El Gobierno colombiano ha entendido la importancia que la industria creativa es fundamental para
que el crecimiento y avance del pais. Por eso, en el afio 2019, ha decido invertir un aproximado de
500 mil millones para proveer créditos al sector naranja mediante los fondos: Bancoldex,
Exprimiendo la naranja, Emprender del Servicio Nacional de Aprendizaje -SENA- y Reactiva de
la Financiera de Desarrollo Territorial S.A -FINDETER-. Por otro lado, se destinaran $97 mil
millones a 40 iniciativas del Ministerio de Comercio, Industria y Turismo de Colombia -MinCIT-
SENA, Colpensiones y Ministerio de Trabajo de Colombia -MinTrabajo-, que permitiran atender
integralmente y técnicamente a esta industria (Ministerio de Cultura de Colombia -MinCultura-,
2019; Departamento Administrativo Nacional de Estadistica -DANE-, 2019).

Por otro lado, se encuentran los bonos naranjas, instrumentos creados para financiar o

refinanciar por medio de créditos, proyectos que hagan parte de la economia naranja. Bancoldex
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(2018) especifica tres grandes categorias dentro de las cuales los proyectos deben encajar para ser

participes de estos beneficios, los cuales se presentan a continuacion:

e Industrias culturales convencionales: pertenecientes a la parte editorial como libros, periddicos
y revistas, industria grafica —impresion-, edicion, literatura, librerias, audiovisual, cine,
television, video, fonografica, radio, masica grabada.

e Creaciones funcionales, nuevos medios y software: software de contenidos, videojuegos,
contenidos interactivos audiovisuales, medios de soporte para contenidos digitales, disefio,
interiores, artes graficas e ilustracion, joyeria, juguetes, industrial —productos-, moda,
publicidad, agencias de noticias y otros servicios de informacion.

e Artes y patrimonio: Artes visuales -pintura, escultura, instalaciones y video arte, arte en
movimiento, fotografia-. Artes escénicas y espectaculos -teatro, danza y marionetas, orquestas,
Opera y zarzuela, conciertos, circos, improvisaciones organizadas Happenings-. Turismo y
patrimonio cultural material e inmaterial -artesanias, antigiedades y productos tipicos,
gastronomia, museos, galerias, archivos y bibliotecas, arquitectura y restauracion, parques
naturales y ecoturismo, monumentos, sitios arqueoldgicos, centros histéricos, conocimientos

tradicionales, festivales, carnavales, etc.-.

Otra linea de apoyo se denomina “Exprimiendo la naranja”, que busca atender las
necesidades de liquidez en el corto y mediano plazo de los empresarios que pertenezcan a este
sector de la economia -relacionados con el disefio, la investigacion, el desarrollo artistico, el talento
humano, y todos aquellos en donde se evidencia la creatividad-, para fortalecerlos productiva y
competitivamente. Se pueden obtener créditos hasta de $1.500 millones (Ministerio de
Tecnologias de la Informacidn y las Comunicaciones — MinTIC-, 2019). El destino de los recursos

obtenidos debe pertenecer a dos grandes grupos:

e Capital de trabajo y consolidacion de pasivos: materia prima, insumos, inventarios y otros
gastos operativos de funcionamiento, esto incluye los costos de constitucion e inicio de
actividades de las empresas. De igual manera este dinero se podra utilizar para la consolidacién

0 sustitucién de los pasivos de la empresa, excepto los pasivos con socios 0 accionistas.
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e Modernizacion: compra o arrendamiento de bienes inmuebles, maquinaria y equipo,
adecuaciones 0 mejoras de instalaciones y locales comerciales, y otros activos fijos vinculados

directamente a la actividad econémica de las empresas.

Se encuentra también, otra iniciativa creada por el gobierno colombiano desde el afio 2002:
el Fondo Emprender que apoya proyectos productivos para aquellos que estén en procesos de
formacién del desarrollo de empresas adn sin constituir, de esta manera los empresarios se
benefician del Ilamado capital semilla y encuentran los recursos necesarios para poder poner en
marcha el plan de negocios.

El Fondo Emprender ha establecido tres etapas en el plan de negocios de una empresa que
esta por formarse (Figura 4): Formulacién del plan de negocios, evaluacion y asignacion de
recursos y ejecucion, en las cuales hay acompafiamiento por parte del SENA hasta que finalmente
la empresa pueda ponerse en marcha (MinTrabajo, 2019).

Figura 4. Etapas de un plan de negocios.

\ ETAPAS DE UN PLAN DE NEGOCIOS EN FONDO EMPRENDER

El SENA le acompana a modelar su idea de negocio. k

FORMULACION 8
DELPLAN DE
NEGOCIOS

a. b. C.

Registro Aprobacién Presentacion
y asesoria técnica a convocatoria

Evaluamos y financiamos su plan de negoc&
EVALUACION Y
ASIGNACION
DE RECURSOS

a.

i6 b. (A
Evaluacién c
del Plan de Asignacién Legalizacion

Negocios de recursos del contrato

Le apoyamos en la puesta en marcha de su empresa.k

EJECUCION

) 4

a. b. < d. :
Ejecucion Seguimientoy Evaluacion de Decisién sobre
3 | del plan de acompanamiento indicadores de reembolso

de recursos

negocios gestion

Fuente: MinTrabajo (2019). 39
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Al entender la magnitud y el dinamismo que pueden generar creativos, disefiadores y artistas
en nuestro pais, el gobierno se ha preocupado también por ayudar a los emprendedores naranja a
posicionar sus productos en el exterior. Procolombia ha creado iniciativas como Futurexpo, la
primera feria naranja que tiene como objetivo motivar y capacitar emprendedores con el fin de que
conozcan los procesos de exportacion y las oportunidades, retos y tendencias a los que se enfrentan
en mercados extranjeros (Procolombia (2019); Banc6ldex (2018)).

De esta manera los empresarios pais pueden apostarle a ofrecer sus productos y servicios a
méas de 1.500 millones de consumidores en el exterior, esto gracias a nueve Tratados de Libre
Comercio TLC entre los que se encuentran: TLC Colombia - México; TLC Colombia - Comunidad
del Caribe CARICOM; TLC Colombia - Chile, TLC Colombia - El Salvador, Guatemala y
Honduras, TLC Colombia - EFTA, TLC Colombia - Canada, TLC Colombia - Estados Unidos,
TLC Colombia - Corea del Sur, y por tltimo el TLC Colombia - Costa Rica (MinCIT (2019);
Portafolio (septiembre, 2018)).

3.1.1.2 Econdémico

El primer marco de referencia econdmico es el alusivo a la economia naranja, que se describe
como aquella que comprende sectores creativos como la arquitectura, artes visuales y escénicas,
artesanias, cine, disefio, editorial, investigacion y desarrollo, juegos y juguetes, moda, musica,
publicidad, software, entre otros. La cual obtiene su esencia y valor cuando una idea se vuelve
tangible y, por lo tanto, se puede proteger intelectualmente. Esta economia cada vez coge mas
fuerza en el mundo, reportando $4,3 billones de ddlares anuales. Para Colombia, por ejemplo, las
exportaciones de este tipo de bienes y servicios creativos crecieron un 134% en el periodo del 2002
al 2015 y han llegado a aportar un 3,6 % Producto Interno Bruto -PIB- del pais. (Buitrago y Duque,
(2013); La Republica, (septiembre, 2018)). Los cuatro sub-sectores con la mayor participacion en
este &mbito son: el audiovisual -43,2%-, libros y publicaciones -21,9%-, la educacién cultural -
19,3%- y el disefio publicitario -8,7%-. (DANE (2019); MinCultura (2018); Banco Interamericano
de Desarrollo -BID- (2017)).

El otro marco de referencia es la industria manufacturera en Colombia, que crecié un 2,9 %
en cuanto a la produccion, y un 2,7 % en ventas para el periodo del 2018 y 2019 -en afios anteriores

estaba teniendo un comportamiento negativo-; los subsectores que contribuyeron al aporte de esta
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dindmica positiva fueron los de carroceria para vehiculos y el sector de bebidas. Sin embargo los
subsectores de la industria manufacturera, que repercuten en la elaboracion de este trabajo son:
produccion de papel, carton y productos de papel y carton que aport6 un 1.12% al PIB del 2018 y
logré una produccion bruta de $ 9.570.435.696; la impresion y produccion de copias con un aporte
del 0.38% y una produccién de $ 3.237.049.960 y la comunicacion grafica con un 1.5% de aporte
al PIB y una produccion bruta del $12.807.485.656 (Asociacion Colombiana de la Industria de la
Comunicacion Gréfica -~-ANDIGRAF-, 2019).

3.1.1.3 Socio-Cultural

En los ultimos afios se han gestado varios cambios en los hogares colombianos, entre los cuales se
evidencian la disminucion de los integrantes que viven bajo un mismo techo, lo que denominamos
familia. Segun la Comision Econémica para América Latina y el Caribe (Cepal, 2019) éste es un
fendmeno que no solamente se hace latente en las familias de Latinoamérica en donde un hogar se
compone de 3,6 personas en promedio, sino que también se evidencia en familias de paises
desarrollados, en donde el promedio es de 2,5, y cada vez tiende a decaer mas alrededor del mundo.
En Colombia, por ejemplo, se obtuvo en el censo del afio 2005, que el 33,2% de los hogares se
conformaban por mas de cuatro integrantes, mientras que en el censo del 2018 solamente el 16%
estan constituidos por los mismos integrantes (Garcia y Jaramillo, 2019).

Una de las principales razones por las cuales ha ocurrido la disminucién de miembros en la
familia se debe a que la mujer antes dedicaba casi el 100% de su tiempo a la crianza y cuidado de
sus hijos y a diversas actividades del hogar; hoy en dia tiene otro proyecto de vida diferente al de
procrear -para los afios 70 una colombiana en promedio concebia siete hijos, para esta época ese
promedio solo asciende a dos hijos-; ahora sus objetivos se enfocan a capacitarse profesionalmente
para poder abrirse campo en el mercado laboral y poder desarrollarse plenamente en todos los
aspectos de su vida.

Por otro lado, la gente ha optado por escoger la independencia como su mejor aliado; los
Ilamados hogares unipersonales se han puesto de moda, aumentado su porcentaje en la sociedad
de nuestro pais, pasando de un 11% en el afio 2005, y llegando a un porcentaje de 18 puntos para
el afio 2018. En esta busqueda por encajar en una sociedad moderna, contraer matrimonio es un

tema que se vuelve menos comun, segln Superintendencia de Notariado y Registro (SNR, 2019);
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las cifras de celebracidn de nupcias se reducen cada afio, presentando la mayor caida en el 2018,
un 7 % menos que el afio anterior; 58.227 casamientos para el 2017 y 54.271 para el 2018 en todo
el pais. Sin embargo, aun cuando exista esta tendencia, las cinco ciudades que siguen repuntado
en presenciar la union de 2 personas son: Bogota, Cali, Medellin, Barranquilla y Bucaramanga
(Caracol Television, 2019).

Por Gltimo, aunque hayan disminuido el namero de personas en los hogares de Colombia 'y
aunque las personas hayan decidido que el matrimonio no es la opcion predilecta por estos tiempos,
no significa que las personas no busquen un refugio en algo mas que el ser humano, es aqui cuando
aparecen las mascotas en los hogares, que se han convertido en compafiia predilecta de muchos,

pues influyen de manera positiva en su bienestar y en su salud (Gémez, 2007).

3.1.1.4 Tecnoldgico

Hoy en dia las interacciones sociales, el estilo de vida y las tendencias de consumo han sido
redefinidas por la tecnologia movil, las innovaciones digitales y el acceso a internet, méas del 53%
de la poblacion mundial -4 mil millones de personas- se conectas a Internet y el 90% de este
namero lo hacen utilizando algan dispositivo mavil. Las personas tienden a conectarse diariamente
y cada vez con mayor frecuencia: invierten en promedio seis horas y media al dia para realizar
actividades a través de Internet (Nielsen, 2018).

Este fendmeno lo ha venido entendiendo Colombia y por eso se ha ido preparando para
ingresar a la época de la evolucion digital, conocida también como la cuarta revolucion industrial.
Esta transformacion en los modelos de negocio se logra a través de la apropiacién tecnoldgica
tanto en el sector publico, privado y estudiantil en donde el cambio de mentalidad hacia una
Colombia productiva y competitiva se hace urgente. En los ultimos afios, el gobierno colombiano
se ha enfocado en cinco pilares para que exista este avance tecnoldgico y digital: la economia
digital, el gobierno digital, el talento digital, los negocios digitales e innovacién y la conectividad
digital (Asociacion Nacional de Empresarios de Colombia -ANDI-, 2019).

De acuerdo con la encuesta realizada por la ANDI (2019) casi el 60% de los empresarios
indicaron que estan implementando nuevos modelos de negocios que les permita enfrentar esta
revolucién, y de esta manera alcanzar una mayor productividad, con negocios mas dindmicos,

capaces Y flexibles; expresaron que una de sus principales metas en el uso de la tecnologia es con

42



Plan de negocios para la empresa “Rose”

del sector de disefio de invitaciones innovadoras

el fin de automatizar los procesos. Por otro lado, también cobran importancia el uso del Cloud
Computing, la prestacion de servicios a traves de dispositivos moviles, el Data Analytics, el
mercadeo digital y el e-commerce (Tecnoésfera (2018); Caracol (2018)).

Respecto al ultimo tema, en el comercio electrénico o e-commerce, es el consumidor quien
toma un papel de protagonista, pues de su comportamiento dependen la evolucion y los nuevos
desafios a los que este comercio se enfrenta. Segin la comparfiia Nielsen (2019) este tipo de
comercio se hace cada vez mas latente en nuestro pais: para el mes de enero del 2019 se realizaron
8 millones de visitas a paginas web de algun establecimiento, cifra que aumentd en 135 mil visitas,
si se compara con el mismo mes de enero del afio anterior. Este grupo lider global en informacion
y medicion, también reportd que mas de la mitad de estas transacciones se realizaron por medio
de dispositivos maviles, que el 54 % de los consumidores son mujeres y el 46% hombres, y que
los Millenials -personas entre 25 y 34 afios- son los méas atraidos por este tipo de canal
representando el 41% de los usuarios (Nielsen, 2019).

Sin embargo, aungue algunos sectores hayan entendido la importancia de la tecnologia para
esta época, la brecha digital y tecnoldgica en nuestro pais todavia es alta: hogares de bajos recursos
no tienen acceso internet: solo el 21 % de los hogares de estrato 1 tienen acceso a este, mientras
que casi el 100% de los hogares de estrato seis permanecen constantemente conectados; solamente
el 50% de las familias colombianas pueden conectarse a Internet. Por otro lado, la inversion del
pais en ciencia, tecnologia e innovacion es muy baja, representando solo el 0.67% del PIB y del
total de investigadores solamente el 2,5% trabajan en empresas (Departamento Nacional de
Planeacién -DNP-, 2019).

3.1.1.5 Ecoldgico

Los modelos lineales de consumo se han venido reemplazando por ciclos circulares que replantean
la utilizacion de los recursos y disminuyen los residuos y el impacto ambiental. A nivel nacional
se ha lanzada una estrategia en este tema de la economia circular que la ha convertido en pionera
a nivel Latinoamérica en las 9R: Repensar, Reutilizar, Reparar, Restaurar, Remanufacturar,
Reducir, Re-proponer, Reciclar y Recuperar (Ministerio de Ambiente y Desarrollo Sostenible de
Colombia -MinAmbiente-, 2019).
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Con esta estrategia, enmarcada en el plan de desarrollo “Pacto por Colombia, Pacto por la
Equidad”, se busca promover la innovacion y generar valor a través de la optimizacion, el
intercambio, la regeneracion del agua, la energia y diversos materiales. En donde se incentiva a
las empresas, consumidores y demds actores que intervienen en la cadena de valor a que
desarrollen nuevos modelos de negocios en los que existan manejo eficiente de los materiales y
que busquen influir en el cambio de estilo de vida de los consumidores.

Se trabaja en las siguientes lineas de accion: materiales y productos industriales, materiales
de envases y empaques, optimizacion y aprovechamiento de biomasa, ciclo del agua, fuentes y
aprovechamiento de energia, gestion de materiales en centros urbanos, comunicacion y cultura
ciudadana; en las cuales se proponen metas de corto y largo plazo para que exista innovacion y
mecanismos que hagan posible la aparicién de la economia circular.

La Camara de Comercio de Bogota (2018), ha establecido cinco tendencias que enmarcan la
innovacion colombiana en esta época, como insumo para aquellos que estan en el proceso de
creacion de nuevos productos y servicios, estrategias de comunicacion, de operatividad, entre
otros.

e La primera tendencia es denominada: omnipresencia, en donde se busca usar los distintos
medios digitales para crear estrategias digitales que permitan crear contenidos interesantes, que
no se parezcan a la publicidad. También aparecen el seguimiento y control a los procesos de
compra y manufactura usando plataformas digitales. Por Gltimo, los canales digitales de compra
se integran a los canales presenciales o tradicionales.

e En la segunda tendencia, ecosistemas de hoy, se busca que haya innovacién a través de la
interaccién de personas que tengan afinidades o necesidades complementarias. También se
pretende generar valor compartido, gracias a los intercambios de beneficios -que van mas alla
de lo monetario-, entre distintas personas.

e La tercera tendencia, bienestar integral, se proponen negocios que ofrezcan beneficios que
incluyan lo: espiritual, intelectual, social y/o ecoldgico. Se valora la naturaleza, lo sencillo, lo
autoctono, también se busca que en los negocios se resalte el valor de lo humano, lo sensible y
las habilidades blandas -que no estan asociadas al conocimiento sino en la interaccion y

aptitudes de los seres humanos.
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e La originalidad es la cuarta tendencia, en donde es fundamental integrar elementos como el

arte, la ciencia, la musica, el disefio y la tecnologia para ofrecer nuevas alternativas de

productos, se valora la experimentacion, lo sorpresivo, lo que va mas alla de la norma y de lo

tipico. Por otro lado, se proponen pequeiios detalles creativos que agregan una especie de “lujo”

o diferenciacidn al productos o servicios y que los convierten en algo unico.

e La ultima tendencia recopilada por estas dos entidades colombianas, fue denominada:

sostenibilidad completa: pues esta aparece en todos los aspectos: en lo social, lo econémico,

cultura, y medioambiental, en donde los ciclos de los productos no terminan rapidamente, sino

que se reutilizan, también se utilizan menos materia prima para los procesos productivos y se

busca involucrar de manera creativa y divertida al usuario para que aporte a dicha

sostenibilidad.

3.1.1.6 Legal

En Colombia se sancion6 en el 2017 la Ley 1834 del 23 de mayo 23, la cual tiene como objetivo

fomentar la economia creativa, se conoce también como la ley de la naranja. En la cual el Congreso

decreta:

“Articulo1°: Objeto. La presente ley tiene como objeto desarrollar, fomentar,
incentivar y proteger las industrias creativas. Estas seran entendidas como
aquellas industrias que generan valor en razon de sus bienes y servicios, los
cuales se fundamentan en la propiedad intelectual.

Articulo 2°. Definiciones. Las industrias creativas comprenderan los sectores
gue conjugan creacion, produccién y comercializacion de bienes y servicios
basados en contenidos intangibles de caracter cultural, y/o aquellas que generen
proteccion en el marco de los derechos de autor. Las industrias creativas
comprenderan de forma genérica -pero sin limitarse a-, los sectores editoriales,
audiovisuales, fonograficos, de artes visuales, de ‘artes escénicas Yy
espectaculos, de turismo y patrimonio cultural material e inmaterial, de
educacion artistica y cultural, de disefio, publicidad, contenidos multimedia,
software de contenidos y servicios audiovisuales interactivos, moda, agencias

de noticias y servicios de informacion, y educacion creativa”.
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Adicionalmente, en otros de sus articulos se expresa que el Gobierno otorga incentivos para
la importacion de bienes y servicios afines a actividades creativas y culturales, comprometiéndose
a educar al colombiano bajo esta perspectiva mediante entidades como Sena y la Direccion
Nacional de Derecho de Autor -DNDA-. Por otro lado, pretende brindar oportunidades de
financiacion bajo entidades como Banco de Desarrollo Empresarial y Comercio Exterior -
Bancoldex- y otras nombradas anteriormente en este documento (Ministerio de Educacion de
Colombia -MinEducacion-, s.f.).

Asi mismo, el actual gobierno promovio la Ley de Financiamiento que busca reactivar la
economia y la inversion en las regiones. Esta ley busca que las micro, pequefias, medianas y
grandes empresas puedan crecer y no se asfixien con la gran carga tributaria que venian afrontando.
El sector de la economia naranja ahora contara con una “gabela” para que pueda aumentar su
capacidad de produccion y al mismo contribuir al crecimiento de nuestro pais. Uno de los grandes
avances es que se reduce la tarifa de renta del 33% al 30% de manera gradual en los proximos
cuatros afios -2019 al 2022-, para aumentar la productividad se permitira el descuento del Impuesto
al Valor Anadido -IVA- de la inversion en bienes de capital a partir del afio gravable 2019. Asi
mismo, las empresas podrén descontar de renta el 50% del Impuesto de Industria y Comercio a
partir del afio gravable 2019 y en su totalidad en 2022. Se mantiene la deduccion del 50% del
gravamen a los movimientos financieros.

Aparece también el Sistema de Tributacion Simple, en donde personas juridicas o naturales
con ingresos brutos anuales inferiores a $2.750 millones, podran pagar sus obligaciones tributarias
de una manera mas sencilla: mediante un unico formulario de renta e Impuesto de Industria y
Comercio -ICA-. La legalidad es otro punto importante tratado en esta ley del financiamiento, por
eso se fortalece y se moderniza la Direccion de Impuestos y Aduanas Nacionales -DIAN-, que
permitira mas eficiencia y hacer un mejor frente a la evasion (Presidencia de la Republica, 2018).

3.1.2 Conclusiones analisis PESTEL

¢ FEl modelo de negocio “Rose” hace parte de la industria creativa, la cual estd recibiendo gran
apoyo del Gobierno colombiano y a través de diferentes iniciativas que permiten la financiacion

y el crecimiento de este tipo de economia.
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“Rose” pertenece a uno de los subsectores de la industria manufacturera denominado
comunicacion grafica el cual aporta el 1.5% al PIB con una produccion bruta del
$12.807.485.656 y un crecimiento promedio del 7,42% anual.

El concepto de familias numerosas ha cambiado a uno de familias reducidas que le permite a la
mujer incorporarse en el mundo laboral y convertirse en un ser mas independiente.

Aungue el matrimonio es un tema que se torna cada vez menos comun, en ciudades como
Bogota, Cali, Medellin, Barranquilla y Bucaramanga, se siguen presentando gran nimero de
uniones maritales, en la capital del pais por ejemplo se presenta un nimero de 10.831 uniones
al afo.

las interacciones sociales, el estilo de vida y las tendencias de consumo han sido redefinidas
por la tecnologia mavil, principalmente en los estratos medios y altos.

El E-commerce cada vez toma mas importancia en Colombia, alcanzando para mes de enero
del 2019, 8 millones de visitas a paginas web: la mitad de estas transacciones se realizaron por
medio de dispositivos mdviles.

El 60% de los empresarios en Bogota indicaron que estan implementando nuevos modelos de
negocios que les permita enfrentar esta revolucion digital, y de esta manera alcanzar una mayor
productividad, con negocios mas dindmicos, capaces y flexibles.

Las tendencias ecoldgicas y de sostenibilidad cada vez tienen méas aceptacion de los
consumidores, y por lo tanto se evidencia la creacion de productos y servicios que suplan estas
necesidades.

El Gobierno Colombiano promovié la Ley de Financiamiento que busca reactivar la economia
y la inversion en las regiones, en la cual se busca que las micro, pequefias, medianas y grandes

empresas puedan crecer y no se asfixien con la gran carga tributaria que venian afrontando.

3.2 Analisis de las fuerzas que impactan el negocio

3.2.1 Anélisis “Cinco fuerzas de Porter”

Mediante el andlisis de “Las cinco fuerzas de Porter” se realiza el andlisis de la competencia y se

encuentra la informacién necesaria de las fuerzas que impactan el sector con el fin de poder
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plantear adecuadamente la estrategia del negocio. Vale la pena aclarar que este analisis se

complementaré en los apartados posteriores.

3.2.1.1 Competidores directos

Al entender los competidores directos como el conjunto de empresas que ofrecen el mismo bien o
producto (Baena, Sanchez y Montoya, 2003), en este caso, tarjetas de invitacion en Colombia, se
encuentran los siguientes hallazgos.

El mercado de tarjetas de invitacién hechas en papel, tiene bastantes competidores, es por
esto que la empresa “Rose”, quiere ofrecer un concepto diferenciador, en el cual la invitacion sea
un objeto que perdure en el tiempo y reemplace el tradicional concepto de la tarjeta de papel. Esto
se explicard y se desarrollard mas adelante. En este punto se evaluara la oferta actual de tarjetas de
papel en las principales ciudades de Colombia.

Se encuentra que las empresas que venden tarjetas de invitacion se asocian a grandes
empresas planeadoras de eventos que ayudan a los clientes a organizar sus fiestas, dandoles
opciones de empresas que pueden prestar servicios en cuanto a tarjetas de invitacion, recepcion,
fotografia y video, vestidos, locacion para la recepcion, entre otros elementos claves para la
logistica de un evento, estas empresas planeadoras redireccionan a los clientes a las empresas que
ofrecen los productos y/o servicios.

La primera referencia que se encuentra es “Zankyou”, una empresa que ayuda a las personas
en la organizacion de eventos, tiene presencia en 23 paises y es lider en Europay en Latinoamérica.
En Colombia se observa que la presencia geografica de empresas de tarjetas de invitacion esta
dividida de la siguiente manera: hay 49 empresas que disefian tarjetas en la ciudad de Bogota, 23
en la ciudad de Medellin, 9 en Barranquilla, 9 en Bucaramanga, 6 en Cali, 5 en Cartagena, 4 en
Santa Marta y 4 en Manizales (Zankyou, 2018).

Se encuentra una segunda empresa “Matrimonio”, que presta el mismo servicio de la
anterior, recogiendo gran cantidad de proveedores para que los clientes puedan organizar su
matrimonio. En Bogota se encuentran registradas 101 empresas de tarjetas de invitaciones, en
Antioquia 38 empresas, en Atlantico 17, en Bolivar 6, en Caldas 5, en Cauca 1, en Cérdoba 1, en
Magdalena 5, en Quindio 1, en Santander 14, en Tolima 2, en Arauca 1, en Boyaca 2, en Caqueta
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1, en Cesar 1, en Cundinamarca 11, en Meta 3, en Risaralda 5, en Sucre 1, En Valle del Cauca 16
(Matrimonio, 2018).

Se analizaron cuatro empresas de las encontradas: “KSA2 Matrimonios”, “Paperie Bakery ”,
“Oxe Graphics” y “Tarjetas Rasgo”. Dichas empresas principalmente son estudios de disefio
grafico que se especializan en invitaciones para eventos, manejan pagina web y redes sociales, las
redes que usan como preferencia son Instagram, Facebook y Twitter. Los precios de cada tarjeta
de invitacidn oscilan entre $12.000 y $30.000, dependiendo de los requerimientos del cliente para
las tarjetas. Se encuentra una diferenciacion que es limitada a la variacion en el estilo grafico:
todos ofrecen tarjetas hechas de papel, en donde cambia la temética del disefio, los colores, las
ilustraciones, el formato, la tipografia y las técnicas como el calado o el laser, pero en resumidas
cuentas no van mas alla del concepto de una tarjeta de papel. En la figura 5 se pueden apreciar

algunos de los disefios mas comunes.

Figura 5. Oferta actual de invitaciones en Colombia.
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Fuente: Paperie Bakery (2018), Oxegraphics (s.f.).

No obstante lo anterior, algunas empresas de tarjeteria les estan apostando a incluir
elementos diferenciadores en sus tarjetas, este es el caso de “Fiorenza Design”, una empresa de
disefio que ofrece en cada tarjeta una ilustracion de acuerdo con los requerimientos del cliente,
identificando sus gustos y su personalidad, caracteristicas que se ven reflejadas en cada dibujo
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terminado; de esta manera todas las invitaciones o productos terminados son totalmente Gnicos y
con un alto componente de disefio grafico (Figura 6).

Figura 6. Propuesta innovacion en tarjetas (A).

Fuente: Fiorenza Designs (s.f).

Otras empresas tarjeteras han buscado innovacién en la forma en la que se presenta la tarjeta,
es decir, ya no se imprime una tarjeta en un formato tradicional, sino que se buscan elementos que
sean llamativos como la simulacién de un pasaporte, la representacion de un tiquete de vuelo, la

elaboracion de una caricatura, entre otros, para hacer llamativa el disefio (Figura7).

Figura 7. Propuestas innovacion en tarjetas (B).

amo

Fuente: Invitaciones el Cedro (s.f.); Oxegraphics (s.f.)
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Por otro lado, se analiza que algunas empresas han introducido dentro de sus productos,
tarjetas que tienen volumen en las que el usuario tiene una cierta interaccion con la invitacion,
entre las que se encuentra: abrir una caja o botella, armar un rompecabezas o inflar un globo para
encontrar la informacion, aunque la persona que recibe la tarjeta tiene que interactuar con ella de
una manera diferente a la tradicional, la tarjeta simplemente desecha o se guarda despues de haber
transmitido la informacién. (Figura 8).

Figura 8. Propuestas innovacion en tarjetas (C).

iy
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Fuente: Oxegraphics (s.f.) y Detayes Colombia (s.f.).

3.2.1.2 Clientes

Como se menciond anteriormente, los clientes que buscan tarjetas de invitaciones se dirigen a
sitios especializados en la organizacion de eventos, en donde les brinden asesoria o los
redireccionen al lugar adecuado para encontrar el producto que desean. De esta manera, el pablico
al que se dirigira la empresa “Rose” son personas de estratos medio-altos y altos, proximas a
casarse y aquellas que den relevancia y celebren fechas especiales como 15 afios, grados, entre
otros.

La Secretaria Distrital de Planeacion -SDP- (2019) comparte el panorama de la clasificacion
social por estratos en la capital de Colombia, para el caso del estudio se tomaran las personas
ubicadas en los estratos 4, 5y 6. En el estrato cuatro existen 757.923 personas, para el estrato cinco
240.570 personas Yy para el seis, 124.889 personas, lo que corresponde al 9,4%, 2,9% y 1,5%

respectivamente del total de bogotanos -8.044.713 habitantes-. Lo que indicaria que el producto

51



Plan de negocios para la empresa “Rose”

del sector de disefio de invitaciones innovadoras

“Rose” podria llegar a un aproximado de 1.123.000 personas. Se encuentra ademas que el ingreso
promedio de las personas de clase alta es de 4 millones aproximadamente y el de personas de clase
media es de 2 millones (Ciglienza, 2019).

Por otro lado, la Camara de Comercio de Bogota -CCB-, establecié 10 perfiles de

consumidores en la capital (Tabla 7).

Tabla 7. 10 perfiles de consumidores en Bogota.

Normal breakers - Vision propia del mundo, de la politica y la
cultura.

- En contra de la globalizacion.

- Se concentran en sus Hobbies.

Unique sons -Estilo de vida semejante al de un nifio
consentido.

-Inmersos en ellos mismos.

-Amantes de la tecnologia y de los espacios
virtuales.

Posh tweens -Nifios y nifias de 8 al2 afios, muy vulnerables a
seguir tendencias masivas.

- Son los que se saben todas las Gltimas
canciones, modas.

Deluxe men - Calidad, ante todo.

- Muy pendientes de su apariencia y vestimenta.
- Pertenecen a grupos exclusivos.

- Prefieren productos importados.

Pleasure growers -Hombres y mujeres de 60 a 70 afio.

-Se mantienen activos, estudian, son viajeros,
energéticos.

- Buscan disfrutar su jubilacion.

Mind builders -Mujeres y hombres de 35 a 50 afios.
-Intelectuales, apasionados por la lectura.
-Amigos de la tecnologia y tienen capacidades en
desarrollo de software.

-Influencia de culturas extranjeras.

Singular Women -Mujeres entre 35y 50 afios.

- Alto sentido de independencia, con fuerzay el
aprendizaje que han acumulado.

-Femeninas.
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-Amantes de lo artesanal y lo étnico.
-Prefieren la calidad.

Sense people -Alto conocimiento de la moda y las tendencias.
-Muy pendientes de la decoracion de las casas.
-Alta sensibilidad estética.

- Les llama la atencion las estrategias de
publicidad con un componente moderno y
artistico.

Linker people -Mujeres y hombres expertos en la tecnologia.
- Manejan horarios flexibles.

-Trabajos con componentes tecnoldgicos y
ambientes creativos.

- Multitareas.

Expo teens - Nifias de 12 a 20 afios que a nivel global son
adolescentes que lo saben todo.

- Saben de moda, de disefio y utilizan todo ese
conocimiento para estructurar su identidad.

- Fascinacion por los iconos; de cine, de moda,
de bandas de musica.

Fuente: Elaboracion a partir de Portafolio (julio 2009).

De los anteriores perfiles (Tabla 7) uno se ajusta a las personas que seran el publico objetivo
de “Rose”, ese perfil es denominado Sense People: personas que le dan mucha importancia a lo
estético, que se encargan cuidadosamente de la decoracion de las casas y que tienen un alto
conocimiento de la moda y de las nuevas tendencias, estar personas les llama la atencién el mundo
visual y las nuevas experiencias por eso prefieren la estrategias de publicidad con componentes

modernos y artisticos al mismo tiempo (Portafolio, julio 2009).

3.2.1.3 Proveedores

Las tarjetas innovadoras “Rose” bajo el concepto de que la tarjeta se convierte en un objeto
perdurable en el tiempo y tiene un uso que va mas all4 de transmitir informacion, reducen
considerablemente el consumo del papel en la elaboracion de las mismas, sin embargo, es
necesario contextualizar las industrias papeleras en el pais.

La produccion de papel en Colombia, no sale de los bosques naturales -desmintiendo la
creencia que se tiene acerca de que no es amigable con el medio ambiente-, para esto nace en el

2013 la “Cadena de Papel”, que se conforma por la Asociacién Colombiana de la Industria de la
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Comunicacion Grafica -ANDIGRAF-, la Camara Colombiana del Libro, la Asociacion Nacional
de Medios de Comunicacion -ASOMEDIOS-, la Asociacion Colombiana de Editores de Diarios y
Medios Informativos -ANDIARIOS-, Fundalectura y la Camara de la Industria de Pulpa, Papel y
Cartdn de la ANDI, que surge con la idea de crear una estrategia de comunicacion que demuestre
a los colombianos que el proceso de fabricacion del papel en este pais es realmente sostenible
(Valencia, 2013).

Existen tres fuentes de las que provienen el papel en Colombia. La primera hace referencia
a la fibra reciclada o secundaria, la cual representa el 63% del papel que se consume, por ejemplo,
para el afio 2016 se reciclaron 776.000 toneladas de papel y carton. La segunda, es la fibra de
madera, que proviene de plantaciones forestales comerciales de pino y eucalipto, las cuales estan
debidamente certificadas con normas internacionales, para garantizar su manejo responsable,
consiste en una plantacion productiva, y se encuentran principalmente en terrenos que
anteriormente se usaban para ganaderia, pero que tiene vocacion forestal. La tercera, corresponde
a las plantaciones de cafia de azucar, ubicadas generalmente en el Valle del Cauca, en donde el
bagazo se transforma en papel (Riveros, 2017).

Para el caso de los proveedores de la pulpa de papel procesada, se encuentran para la materia
prima empresa capital colombiano: Empacor, Cartones América, Papelsa, Smurfit Kappa,
Corrucol, Carvajal Pulpa y Papel, Grupo Familia, Kimberly Clark.

Por otro lado, se quiere que uno de las lineas de producto de la empresa “Rose” tenga una
parte del papel sembrable. Para esto se han contactado dos grandes empresas que se han
especializado en la produccion de este tipo de papel en Bogota, la primer es Ecoregalos, que lleva
mas de 13 afios en el sector y las segunda es Grano de arena que es un estudio de disefio que
también se ha especializado en producir el papel sembrable.

También se requieren los proveedores de los envases para difusion de aromas y las esencias
que iran en la linea de producto que ofrece una tarjeta que perdure en el tiempo a través del sentido
del olfato. Entre los proveedores se encuentran de envases de vidrios se encuentran: Discordoba,

Catalogo del empaque, Mencris, Envases Duque Saldarriaga, Solo Envases, entre otros.
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3.2.1.4 Sustitutos

Se analizan como productos sustitutos, aquellos que realizan las mimas funciones que el producto
en estudio, en este caso, tarjetas de invitacion. Se encuentran como productos sustitutos las tarjetas
digitales y las aplicaciones que le permiten a las personas crear su propia tarjeta, sin tener ningdn
conocimiento de disefio.

La primera empresa analizada es “Greenvelope”, en donde los clientes pueden subir su
propio disefio o personalizar alguna de las plantillas que la empresa ofrece en la pagina de Internet.
Esta es una idea en la cual un equipo de disefio interno, que incluye papelerias, artistas graficos,
caligrafos y pintores de todo el mundo, trabajan con la comunidad Greenvelope para crear disefios
Ilamativos y contemporaneos. La persona elige el disefio por Internet y la empresa hace el envio
de la tarjeta digital segin el nimero de invitaciones que la persona escoja, el precio de tarjeta
digital es de $ 625, y $1.250 si la persona escoge el servicio de seguimiento de efectivo
recibimiento de la tarjeta (Greenvelope, 2018).

En la segunda empresa, el cliente debe descargar la aplicacion en el computador y puede
crear su propia tarjeta, siguiendo cuatro pasos, en donde escogera plantillas preestablecidas,
tipografia, color y finalmente, la podra guardar en formato JPG, y enviarla a sus amigos por correo,
por redes sociales o imprimirla por sus propios medios. Aunque hay disefios atractivos, hay poca

variedad para escoger (Personal-ecards, 2018).

3.2.1.5 Competidores potenciales

Aguellas empresas con capacidad de entrar a competir con las pertenecientes a un subsector
determinado, en el caso de las tarjetas de invitacion, los competidores potenciales son aquellas
empresas que se dedican a planear bodas o eventos especiales, Wedding Planners, que
generalmente redireccionan el disefio de la tarjeteria, pero que pueden llegar a convertirse en los
mismos productores.

Como se mencioné anteriormente, hay 1.289 empresas Wedding Planner en Colombia, y
especificamente 598 en Bogota, como algunas de ellos tienen gran recorrido en el sector, en vez
de redireccionar a los clientes a empresas de tarjeterias, pueden ellos mismos crear su empresa de

disefio de invitaciones (Matrimonio, 2018).

55



Plan de negocios para la empresa “Rose”

del sector de disefio de invitaciones innovadoras

3.3 Resumen fuerzas que impactan

En la Figura 9 se compilan las fuerzas que impactan en la empresa “Rose” como resultado del

aFigura 9. Fuerzas que impactan el negocio.

- gran competencia
- poca diferenciacion
- canales de comunicacion: web
y redes sociales
- asociados con empresas planeadoras

D COMPETIDOR
DIRECTOS

— 0

\ - estratos medio-altos y altos.

- buscan empresas que
organicen eventos.

- celebran fechas especiales

- personas que le dan importancia a
los detalles, a la parte estética

L

FUERZAS QUE - proveedores de papel: produccion
“‘PACTA“ EL sostenible en Colombia.
“EGOC'O PROVEEDORES B = proveedores de papel sembrable.

- proveedores de envases de vidrio.

- proveedores de fragancia.

- proveedores de otros materiales
de las tarjetas.

- tarjetas digitales.
- herramientas “hazlo ti mismo”.
| (Aun sin tener conocimiento de disefo)
- tutoriales que ensenan a manejar de
— forma basica los programas de disefo.
- plantilla predisefiadas gratis para
descargar en internet.

COMPETIDORES - Empresas planificadoras de eventos.
POTENCIALES - Wedding planners.

Fuente: Elaboracién propia.
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3.4 Analisis de oportunidades y amenazas

En la Tabla 8 se realiza el analisis de las oportunidades y amenazas encontradas para “Rose”.

Tabla 8. Oportunidades y amenazas.
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Oportunidades

Amenazas

- El gobierno colombiano esté brindando
gran apoyo a la economia naranja o
creativa. La empresa de disefio “Rose”,
entra dentro de este sector.

- Dentro de los apoyos financieros a los
cuales “Rose” puede acceder son: Bonos
naranjas, Exprimiendo la naranja, Fondo
Emprender.

- Cuando la empresa crezca y se consolide
puede comercializar las tarjetas “Rose” a
mercados extranjeros.

- Uno de los canales que “Rose” puede
utilizar son los digitales, debido a que los
estratos altos estan constantemente
conectados.

- La mitad de las transacciones de e-
commerce se realizan por medio de
dispositivos moviles, usados
principalmente por los Millenials.

- Actual gobierno disminuye la carga
tributaria para micro, pequefias, medianas y
grandes empresas.

- Rose entra del concepto de originalidad y
sostenibilidad, tendencias presentadas por
Colciencias y la CCB

- Uno de los nichos de mercado a los
cuales van dirigido las tarjetas
especializada de disefio “Rose”, son las
personas proximas a casarse,

pero segun lo encontrado los matrimonios
en Colombia, cada vez disminuyen mas.

- Hay bastante oferta de tarjeteria en el
sector del disefio gréfico.

-Es dificil darle un concepto diferenciador
a este tipo de producto.

-Hay una parte de la tarjeta que permitira
sembrarse, para esto se utilizaran
proveedores expertos en la produccion de
papel sembrable, la amenaza aparece en
que los proveedores se puedan convertir en
la competencia.

-Competencia de tarjetas digital a la que se
enfrenta “Rose”.

-Hay bastante oferta de proveedores de los
diferentes materiales que utilizara “Rose”
en la tarjeteria.
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(disefio como medio de algo sorpresivo en
innovador dentro del mundo de la
tarjeteria)

-Aunque haya bastante oferta de tarjeteria,
la propuesta de valor diferenciador de la
competencia no es tan llamativa.

-Posibilidad de alianza con sitios
especializados de eventos, para
promocionar las tarjetas.

Fuente: Elaboracion propia.

3.5 Conclusiones sobre la viabilidad del sector

e La empresa “Rose” esta en el sector de la economia enmarcado dentro de la creatividad, que
cada vez tiene mas auge en el mercado colombiano y Latinoamericano, ha crecido un 134% en
los ultimos y el cual el Gobierno se ha preocupado por impulsar.

e “Rose” puede aprovechar las opciones de financiamiento actualmente ofrecidas por el Gobierno
colombiano.

e Eléxito de “Rose” dependerd de la originalidad y creatividad que imprima a sus productos, para
ofrecer un concepto de valor agregado a la oferta actual de tarjetas, si bien los competidores
actuales ofrecen en sus productos temas como ilustraciones personalizadas y tarjetas que
requieran cierta interaccion por parte del usuario, “Rose” tiene una gran oportunidad de
aceptacion porgue ofrece un concepto de tarjeta que va a perdurar en el tiempo, ya que la tarjeta
después de transmitir la informacion, se convertira en un objeto Gtil para la persona que lo
reciba; concepto que no tiene ninguna de las ofertas actuales de disefio.

e “Rose” propone un concepto de valor sostenible, en el cual la tarjeta perdura en el tiempo y no
termina en archivada o junto con otros desechos después de su primer uso que es transmitir
informacion.

e “Rose” puede alcanzar éxito y crecimiento sostenido al utilizar diferentes canales, tanto fisicos

como digitales.
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4. ESTUDIO PILOTO DE MERCADO

Este apartado considera dos partes: en la primera, se realiza un analisis y estudio de mercado con
el fin de identificar tendencias, averiguar y detectar necesidades de consumo respecto al sector del
disefio grafico y especificamente, del sector de la tarjeteria; se indaga por el tamafio del mercado
potencial y se elaboran diferentes herramientas de estudio tanto cuantitativo como cualitativo.
Finalmente, en una segunda parte, se muestran y analizan los resultados de la investigacion y se

calcula el porcentaje de participacion en el mercado que el proyecto puede llegar a alcanzar.

4.1 Analisis y estudio de mercado

4.1.1 Tendencias del mercado
4.1.1.1 Tendencias del sector

Al realizar la recopilacion de tendencias que actualmente influyen en el sector grafico se encuentra
que la digitalizacion se ha convertido en un aliado estratégico de las empresas de este tipo, pues
en vez de verla como una amenaza, han logrado usar esto, como un elemento que ha potencializado
los productos y/o servicios (Latinpymes, 2019).

La primera tendencia que se encuentra es la impresion interactiva que le permite al usuario
una nueva interaccion con el producto debido a que los cddigos QR, Hashtags y URL llevan al
cliente a una nueva dimensién digital que esta mas alla de lo tangible, de esta manera pueden
acceder a sitios web, videos explicativos, mapas de localizacion y demas contenido digital que
complemente la experiencia de adquirir y disfrutar del producto (ANDIGRAF, 2019).

La segunda tendencia, es la impresion sostenible, en la cual las empresas se han
concientizado en utilizar herramientas de impresion que permitan realizar este proceso ahorrando
el consumo de energia, de recursos naturales y que generen la menor cantidad de desechos toxicos.
Por ejemplo, Kodak, que se ha especializado en realizar productos para la industria grafica,
desarroll6 una plancha que no requiere quimicos para revelarse, pues utiliza la luz para imprimir,
lo que a la vez reduce el consumo de agua en el proceso de limpieza; asi mismo esta compafiia
esta diseflando maquinas que ahorran el 50% de energia, que otras de su misma especie en afios
anteriores (NOTIGRAF, 2019). Otro ejemplo en esta tendencia es el de la empresa, Agfa Gevaert
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Colombia, que esta trabajando una nueva plancha de aluminio pre-impresion conformada por una
goma a base de fécula de papa que permite una considerable disminucidn en los tiempos de prensa,
la reduccion evaporaciones y aumenta la calidad del color (Latinpymes, 2019).

La tercera tendencia es la impresion 3D que permite obtener diferentes geometrias de
productos que pasan de una pantalla a una realidad fisica, gracias a programas de software y
hardware, esta tecnologia tiene aplicacion en diferentes productos de disefio como accesorios de
moda, calzado, decoracion, pero lo que es ain mas sorprendente es que ha permitido grandes
avances en salud, en arquitectura, en la industria automotriz, entre otros campos. (ANDIGRAF,
2019).

La cuarta tendencia es la impresion digital que ha revolucionado la industria grafica y
permite obtener ejemplares de disefio con una mejor calidad, con precios mas econémicos y con
tiradas mas pequefias, con versatilidad, rapidez, eliminacién de stock, posibilidad de imprimir en
diversos tipos de papel y otros materiales como adhesivo, PVC, vinilo, imanes; superado asi los
beneficios que ofrecia la impresion Offset -que aunque era muy buena, solo permitia imprimir
grandes cantidades lo que aumentaba los costos de produccion- (La imprenta, s.f.)

La impresion digital abre la puerta a una tendencia que se ha posicionado hoy en dia como
primordial en el disefio, la personalizacion, un recurso muy Gtil que permite hacer varias versiones
de un mismo producto satisfaciendo necesidades individuales de los clientes, y demostrandoles
que entienden que son personas reales en situaciones reales, con rasgos caracteristicos y Unicos;
esto hard que la persona sienta que realmente es importante para una marca y que no es tomado
como un usuario mas; para lograr esto las empresas necesitan la rapidez y la eficacia que ofrece
la de impresion digital.

Para finalizar con las tendencias del sector grafico, aparecen también aquella que aluden a
la innovacion constante, en la que se busca estar a la vanguardia y se pretende monitorear
constantes cambios de la industria, con el fin de entregar productos exitosos que sean faciles de
adquirir, que generen recordacion y que creen vinculos afectivos permanentes. (ANDIGRAF,
2019). Y las referentes a los empaques, Packaging, en donde se entiende la importancia del primer
contacto que tiene la gente con el producto, y por eso la funcion del empaque pasa de ser
meramente un contenedor a ser algo primordial, se encuentran empaques personalizados con los

nombres, impresos con ilustraciones especiales, con aromas y sostenibles.
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4.1.1.2 Tendencias del subsector

El subsector a trabajar es el campo del disefio gréfico, en el cual la primera tendencia que se
encuentra es la minimalista, en esta se busca dejar de bombardear el mundo con informacion y se
pretende llegar a los clientes con ilustraciones claras, simples y tranquilas (Figura 10), en donde

se tiene como concepto principal “menos es mas” (Behance, 2019).

Figura 10. Tendencia minimalista.
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Fuente: Berahoef (2019); Thevspunawebforme

La segunda tendencia, que se aprecia en la figura 11, se denomina explosion de colores vivos,
en las que los tonos eléctricos hacen vibrar los disefios, pues ofrecen contrastes y una composicion
visualmente enriquecida con imégenes y formas, este estilo ha tenido gran acogida en los
departamentos de disefio de marcas iconicas como los son Apple y Nike, siendo utilizado tanto en

piezas fisicas como digitales (Forero, 2019).

Fuente: Code Barcelona (2018).
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Los puntos focales de tipografia (Figura 12), hacen referencia a la tercera tendencia, se
utilizan tipos de letras Bold y pesadas para transmitir fortaleza, innovacion e imponencia; la idea
de usar este tipo de ilustraciones es poder captar la atencion de los espectadores, que muchas veces
cuentan con pocos segundos para ser capturados, sobre todo en esta época de la rapidez de las
redes sociales donde mucho contenido es pasado por alto cuando no es realmente Ilamativo
(Forero, 2019).

Figura 12. Tendencia puntos focales de tipoarafia.

ST GO PUREBOOS]

CREATIVITY
S THE ANSWER

Fuente: Art Design (2019); Code Barcelona (2018).

Los degradados vuelven a tomar fuerza para imponerse como la cuarta tendencia en disefio
grafico (Figura 13), se usan complejas gamas de matices que permiten composiciones vivas con
un alto contenido visual. Este estilo se retoma de las ilustraciones de los afios 70 y 80, pero llega
a posicionare principalmente en el marketing digital, como es el caso de las plataformas de

Instagram, Boomerang, Layout y Pandora (Behance (2019); Helvética (2018)).

Fioura 13. Tendencia dearadado.

Fuente: La Sastreria (2019).
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La quinta tendencia (Figura 14) se refiere a las ilustraciones, las cuales aparecen en dos
versiones tanto hechas a mano con gran minucia, como también los dibujos que sobreponen las
fotografias reales. En la primera rama, se encuentran los disefios con paletas de colores
determinadas de acuerdo al branding de la marca, las cuales dejan aflorar la diversion, la
creatividad y la personalizacion, en la segunda, aparece también la creatividad como protagonista
al dibujar sobre las fotos (Insights, 2018).

Fiaura 14. Tendencia ilustraciones.

—

Fuente: Insights (2018); The Dots (s.f.).

4.1.1.3 Tendencias en la tarjeteria

Cuando se analiza especificamente el sector de la tarjeteria la primera tendencia que se encuentra
son los sobres personalizados, en donde estos llegan a cobrar casi la misma importancia que tiene
la invitacion, por lo tanto, mantienen la misma linea grafica que se maneja al interior, lo mas
comun es que el sobre sea por fuera plano y que en la solapa interna tenga la continuidad del disefio
principal. El Living coral es el color que predomina, por inspirar buena energia optimismo y los

disefios con acuarelas (Mi boda, 2019).
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Figura 15. Tendencia sobres personalizados.

En la segunda tendencia, nuevos materiales aparecen para reemplazar el papel (Figura 16),
ésta se denomina SuperTrendy, en la cual se usan materiales novedosos y no convencionales como
el acrilico, el metacrilato, en versiones transparentes con letra metalizada que inspiren elegancia y
sobriedad, por otro lado, aparecen materiales como la madera, en laminas virgen, impresas en un

solo tono (Santamonica Premium Events, 2019).

Los lazos y etiquetas protagonizan la tercera tendencia (Figura 17), que se mantiene desde
el afio 2018 en donde las invitaciones vienen acompafiadas de otros elementos como la agenda del

evento, el mapa de recepcion o la tarjeta de lista de boda. Las cuerdas evocan el estilo campestre,
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y se utilizan solas o combinadas con etiquetas que contienen un pequefio mensaje 0 una ilustracion
(Posidonia, 2018).

Figura 17. Lazos y etiquetas.

Fuente: Posidonia (2018).

La inspiracion botanica -cuarta tendencia- combina elementos naturales como las flores y la
vegetacion, se usan plantas como las hiedras, helechos, flores silvestres, &rboles y arbustos,
zarzamoras Y los groselleros (Figura 18), elementos que suelen aparecer en los bordes de las
invitaciones. Otros elementos como las palmeras y las flores exoticas también han ganado
protagonismo. Esta tendencia en ocasiones la complementan el uso de materiales reciclados en las

tarjetas (Fuenmayor, 2019).

Figura 18. Inspiracion botanica.
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En la figura 19, se observa la tendencia brillo, en donde aparecen tonos metalizados en todos
dorados, plateados, azul metalico o bronce que se usan principalmente en las tipografias que son
redondas y envolventes. En ocasiones estos acabos se usan en los bordes de las tarjetas para

demostrar elegancia y sobriedad. (Fuenmayor, 2019).

Figura 19. Tendencia brillo.

L S - e et

Fuente: Fuenmayor (2019); Santamonica
Premium Events (2019).

La sexta tendencia (Figura 20), fotografia como protagonista, nace como consecuencia de
que las personas se han interesado bastante en todo el tema de sesiones fotograficas para capturar
y recordar por siempre momentos especiales de su vida, por lo tanto, incluir sus mejores fotografias
en la invitacion ha sido acogida como una buena opcidn, el estilo que més se utiliza es el efecto

Polaroid, con texto sobrepuesto (Posidonia, 2018).

Figura 20. Tendencia fotografia.

Fuente: Posidonia (2018). 66
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La ultima tendencia, corte laser (Figura 21), es una tendencia que no solo se ha posicionado
en la parte de la tarjeteria, sino que aparece en el disefio de muchos objetos y accesorios de moda
y en parte de la decoracion de interiores, este estilo no se acaba, ni pasa de moda sino que se
renueva en cuanto a la linea grafica que se usa en los cortes y ademas en los materiales que se

utilizan (Elegant Wedding Invites, s.f.).

Figura 21. Tendencia corte laser.

4.1.1.4 Tendencias a nivel mundial

Al analizar las tendencias mundiales en tarjeteria, se encuentra que empresas como DaWanda -En
Alemania y otras partes de Europa- y el estudio de disefio Tokketok en Nueva York, ya han
empezado a remplazar el concepto de una invitacion que se realiza meramente un papel, por un
objeto que perdure en el tiempo y que ademas tenga el concepto incluido de lo que cominmente
Ilamamos recordatorio. Se observa que, en ocasiones en vez de entregar invitaciones hechas en
papel, la gente prefiere entregar un objeto que tenga datos de la invitacion, también recurren a usar
como invitaciones plantas. Es importante aclarar que para encontrar estos datos no solo se buscaron
en internet sino que se consultaron con personas que viven en el exterior especificamente en
Frankfurt, Alemania y en Viena, Austria (Figura 22) (DaWanda (2018); Tokketok (2018)).
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Figura 22. Tendencias mundiales en tarjeteria.
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Fuente: DaWanda (2018); Tokketok (2018).

4.1.2 Segmentacion de mercado objetivo

Para realizar la segmentacion, se tendrdn en cuenta los siguientes aspectos: geograficos,

demogréaficos y socioecondémicos.

4.1.2.1 Segmentacion socioeconémica

En relacién al factor socioeconémico, son personas generalmente profesionales o empresarios que
tiene un nivel de vida alto, pues tienen viviendas coémodas y bien construidas -en las que invierten
tanto en los materiales externos como en las decoraciones del interior-, poseen buenos servicios
publicos y alto acceso a tecnologia, generalmente cuentan con buenas condiciones de seguridad,
con buenas vias de acceso y con posibilidades de descanso, cuando cuentan con nifios
generalmente buscan viviendas con parques privados o viven cerca a los mismos, algunos buscan
espacios de esparcimiento como los clubes, a los asisten regularmente (Bernal (1994); SDP
(2016)).

Las personas pertenecen a estratos 4, 5y 6 con ingresos diarios desde $105.660 pesos y
superior a $176.124, es decir, ingresos mensuales desde $3.169.800 y superiores a $5.283.300.
(Fundesarrollo, 2018). Y aunque los estudios revelan que el 78% de estos hogares realizan un
presupuesto para el manejo de las finanzas, también son los que mas se inclinan a endeudarse y a
adquirir productos y servicios por su capacidad de movimientos financieros (EI Espectador
(diciembre, 2014); EI Espectador (diciembre, 2018).
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4.1.2.2 Segmentacion geografica

Respecto a la segmentacion geografica, de las 20 localidades que componen Bogotd, se encuentra
que las personas con las caracteristicas mencionadas anteriormente -en la seccion segmentacion
socioecondmica-, viven en las localidades 1 Usaquén; 2 Chapinero; 11 Suba. Especificamente en
la zona sur-occidental de la localidad 1, en la zona nor-occidental de la localidad 2, y en la parte
sur-oriental de la localidad 11 (Figura 23).

Figura 23. Localidades de Usaquén, Chapinero y Suba.
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Fuente: Elaboracién a partir de SDP (2019); Marcos (2018).
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Figura 24. Oferta tarjetera en Usaquén, Chapinero y Suba.
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Fuente: Elaboracidn a partir de SDP (2019); ZankYou. (2018); Matrimonio (2018).

Al realizar la busqueda de empresas tarjeteras en Bogota, especificamente en las tres
localidades donde viven personas de estratos 4,5 y 6 se encuentran 59 empresas que ofrecen este
servicio (Figura 24); asi mismo, en el mapa se ubican también 8 tarjeterias que situadas muy cerca
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de estas localidades. Sin embargo, hay que hacer la claridad de que las tarjeterias que ofrecen
disefios exclusivos, con buenos y fundamentados conceptos de disefio se encuentran localizadas
en los barrios de estratos 4, 5 y 6 -principalmente en 5 y 6-, las que se encuentran en estratos 3 y
algunas de estratos 4, no tienen una buena calidad, ni manejo de todo lo que comprende un buen
disefio -diagramacion, composicion, ilustracion, tipografia, linea gréfica, etc.-, careciendo por lo
tanto de buena calidad.La principal oferta de tarjetas exclusivas y de buena calidad se encuentra
concentrada en el noroccidente de la localidad de Chapinero, en donde se ubican los barrios de las
UPZ del Refugio y Chic6 Lago; y en el suroccidente de la localidad de Usaquén en donde se ubican
los barrios de las UPZ Santa Barbara, Country Club, Usaquen y los Cedros -zonas encerradas en
linea verde oscura punteada de la Figura 23.

En la localidad de Suba esta oferta se encuentra concentrada en el lado oriental en los barrios
de Mazurén y de Colina Campestre -zonas encerradas en linea punteada de color morado oscuro
de la Figura 24-. Sin embargo, en los barrios ubicados en las UPZ de la Alhambra y Niza -zona
encerrada en linea punteada color rojo oscuro de la Figura 24- en donde hay un gran porcentaje de
la poblacion de barrios con estratos 4, 5 y 6, no se encuentran empresas tarjetera de disefios
exclusivos y de buena calidad; siendo esta una de las razones por las que se escoge el sector
suroriental localidad de suba, como mercado objetivo; esto se une al hecho a que la capacidad
inicial de produccion de “Rose” solo podra abarcar este sector. (ZankYou (2018); Matrimonio
(2018); SDP, (2019); Secretaria de Cultura Recreacion y Deporte (2019)).

4.1.2.3 Segmentacion demo-psicografica

En este punto hay que hacer una claridad: las tarjetas “Rose” se dirigirdn a personas proximas a
casarse y también se dirigird a personas que tengan eventos familiares como 15 afios, cumpleafios,
Baby Showers, grados, entre otros.

Para el primer caso, se encuentra que los matrimonios en Bogotéa para el primer trimestre del
2019, fueron 2.150, siendo esta ciudad la que mas presentd uniones maritales en todo el pais (SNR,
2019). Esto demuestra que todavia hay personas para las cuales el matrimonio sigue siendo un
pilar fundamental del desarrollo pleno del ser; a través de este, pueden alcanzar una realizacion

aun mas profunda y compleja en diferentes aspectos de la vida -20% mas que las personas que
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nunca se casan: es una decision que afecta de manera positiva la salud mental y fisica de los
contrayentes-. Este compromiso que se lleva a cabo, ya sea por unién civil o por ceremonia
religiosa, se sigue considerando como una estructura relevante y fundamental para la sociedad
(Wolfinger (2019); Moreno, Londofio y Rendoén (2015)).

Segun Interactive Advertising Bureau Colombia. -IAB Colombia- (2017), cuando las
personas han alcanzado cierta madurez espiritual, laboral, profesional y econémica, son mas
propensas a buscar una pareja estable, esto se da por lo general entre los 28 y 32 afios de edad,
etapa en la que generalmente las personas han alcanzado metas como, realizacion de estudios
superiores, ya han tenido experiencias en las que tengan que afrontar retos que les implicar aplicar
responsabilidad, superacion de intentos fallidos, también con el paso del tiempo la persona es mas
acertada para la toma de decisiones y las negociaciones, en esta edad también se consolidan ciertos
rasgos de personalidad definitivos; factores que conllevan a las personas a adquirir un compromiso
de vida al lado de otro ser.

El segundo nicho de mercado al que se dirigira “Rose”, son aquellas personas que tengan
eventos familiares como celebracion de 15 afios, cumpleafios, Baby Showers, grados, entre otros,
esto se da cuando las personas tienen su hogar establecido, en donde un gran porcentaje de hogares
colombianos, unido al hecho de contraer matrimonio, deciden tener hijos -61%- y ademas, sienten
satisfaccion de tener conformado su hogar con la presencia de uno o dos descendientes
(Universidad de la Sabana, 2019).

En estas familias el hecho de, conmemorar eventos importantes se convierte en un ritual
familiar en donde se fortalecen sentimientos y relaciones, se genera identidad de grupo, y en donde
ademas se construyen en intercambian valores, con los que los integrantes de las mismas se
identificaran por el resto de sus vidas. Por esto, el hecho de realizar una celebracion tiene un
significado aun més profundo que va més alla de simple hecho de que el ser humano interactte
en su parte social, sino que ademas ayudan al correcto desarrollo cognitivo y emocional de las
personas -pueden expresar sus opiniones, deseos, inquietudes, emociones y sentimientos-,
contribuyen a la autoestima y la capacidad de comunicarse -las personas se sienten seguras,
querida, integradas y aceptadas- y son espacios que generan que los individuos aprendan acerca

de la resolucion de problemas -en todo lo que conlleva organizar y llevar a cabo un evento se ponen
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en practica habilidades como negociacion, cooperacion, trabajo en equipo entre otros- (Navarro,
2016).

4.1.3 Descripcién de los consumidores

Segun el Grupo Nielsen (2019), hoy en dia la sostenibilidad es un tema que cobra gran importancia
en el momento de realizar las decisiones de compra. Los compradores de la empresa “Rose” son
consumidores que estan dispuestos a pagar un poco mas por productos amigables con el medio
ambiente, pues han entendido que desde sus acciones personales pueden ayudar a reducir el
impacto en el medio ambiente. Por ejemplo, en un estudio realizado por este grupo, se halla que
los compradores colombianos podrian renunciar o ver cambios en el empaque, la marca, el disefio
y la textura con tal de que el producto sea amigable con el ambiente.

Por otro lado, son clientes muy abiertos a los cambios y las nuevas experiencias que les
puedan ofrecer, pues estdn en un ambiente en donde reciben bastante informacidn que les permite
decidir y escoger lo que crean mas conveniente para su vida. -De acuerdo con otros resultados que
arrojoé el estudio del Grupo Nielsen (2019), este grupo de colombianos estan mas dispuesto a probar
nuevas oportunidades, que hace cinco afios-. De esto se deprende que prefieran la personalizacion
en el producto que compran y que no se genere un UNico apego a una marca en especifico. Uno de
los factores que hacen que un cliente cambie de marca se encuentra el hecho de que la nueva
empresa demuestre responsabilidad social y ambiental, como se menciond anteriormente.

Continuando con la caracterizacion de los clientes “Rose”, son personas que usan
constantemente la tecnologia, tanto para relacionarse con sus circulos sociales como para realizar
sus compras. Ya que el mercado de las personas que hacen transacciones comerciales por internet
crece considerablemente afio tras afio. Por ejemplo, en Colombia, se present6 un incremento del
36% en estas transacciones, del afio 2016 al 2017, lo que representa una suma de $51,2 billones
de pesos (Observatorio eCommerce, 2018).

Ademas realizan eventos para ocasiones especiales como, matrimonios, 15 afios, bautismos,
Baby shower, grados, entre otros, en donde existe un alto grado de logistica y numerosas
actividades a cubrir para la celebracion de los mismos, entre las que se encuentran mandar a

realizar las invitaciones de acuerdo a sus gustos y a la tematica del evento, generalmente se dirigen
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a tiendas especializadas de disefio, en donde encuentran modelos de las Gltimas tendencias graficas

en tarjetas y ellos escogen la de su preferencia.

4.1.4 Tamano del mercado

Como se menciond anteriormente, el mercado inicial al que se van ofrecer las tarjetas “Rose”, esta
ubicado en los barrios de estrato 4,5 y 6 de la localidad de Suba. Para conocer el nimero de
personas ubicadas en este sector se toman datos de la ultima Encuesta Multiproposito realizada
por el DANE en el 2017, en la cual se pueden visualizar el nimero de personas existentes por
localidad en Bogot4, se hace la claridad que aunque el ultimo censo fue realizado en el 2018, este
estudio arroja datos de la poblacion y vivienda a nivel nacional, pero no arroja los datos especificos
y discriminados de las localidades que conforman la capital, como si lo hace la encuesta
Multiproposito (DANE 2017 y 2018). Segln esta encuesta hay 440.955 hogares ubicados en Suba,
pero al contrastar estos datos con los encontrados en Alcaldia de Bogota (2019), se encuentra que
en esta localidad hay un 25,4% pertenecientes a estratos 4, 5 y 6, es decir, en esta localidad existen
112.000 hogares para esta clasificacion.

Por otro lado, se contacta al actual Director de Investigaciones Econdmicas de ANDIGRAF,
Juan Pablo Valencia, para conocer datos del mercado de tarjetas de invitacion a nivel nacional y
local -Bogota-, y se encuentra que este dato tan especifico no existe, pues nunca se han realizado
estudios acerca del area de la tarjeteria; de esta manera solo pudieron ser obtenidos datos del sector
publicomercial en Colombia, y al analizar esta informacion se encuentra que los resultados son
bastante globales y no aportan el detalle que el estudio en cuestion necesita (ANDIGRAF, 2019).

Para determinar el tamafio del mercado de tarjeteria en Bogota, se buscan cifras de personas
que por caracteristicas comprarian este tipo de producto: aquellas que estan por celebrar sus
matrimonios y los hogares conformados tres 0 mas personas -pues son las que mandan a realizar
las invitaciones para eventos familiares como grados, bautizos, Baby Shower, 15 afios, etc.- Para
este efecto, se encuentra que, para el primer aspecto, en la capital se celebran 10.831 matrimonios
-promedio anual de los ultimos cinco afios-, de los cuales un 79% fueron de estratos 4,5y 6, y de
éste un 25% se concentra en la localidad de Suba: para un total de 2.173 uniones en este sector de
la ciudad (SNR, 2020); para el segundo aspecto se encuentra que aunque en la localidad de Suba

hay 112.000 hogares pertenecientes a estratos 4, 5 y 6, como se menciond anteriormente, solo
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65.405 hogares estan conformados por més de 2 personas. Se entiende entonces que el tamario del
mercado asciende a 67.578 hogares -suma de los dos aspectos mencionados- (Subsecretaria de
Planeacién y Politica (2019); DANE (2017)).

Tabla 9. Tamafo de mercado.

Tamafio de mercado

Numero de hogares NUmero de matrimonios
Total de hogares Total de
estrato 4,5y 6 en 207776 matrimonios en 10831
Bogota Bogota (anual)
Total de
Total de hogares matrimonios en
estrato 4,5y 6en 112000 Bogota para 8556
localidad de Suba estratos 45y 6
(anual)
T
otal de hogares Total de
estrato 4,5y 6en .
localidad de Suba marimonios en
’ 65405 localidad de Suba, 2173
conformado por
, para estratos 45y 6
personas mas de dos
(anual)

personas.

Total hogares localidad Suba, estratro 4 - 5 - 6, conformados por mas de dos
personas o con disposicion a casarse: 67.578

Fuente: Elaboracion propia a partir de DANE (2017 y 2018);SNR (2020);
Subsecretaria de Planeacion y Politica (2019); Alcaldia de Bogota (2019).

4.1.5 Riesgos y oportunidades de mercado

En el numeral 3.2.1 se comenz6 el anélisis de las Cinco Fuerzas de Porter (1997), indicando cuales
eran los competidores directos, los clientes, los proveedores, los sustitutos y los competidores
potenciales, en este apartado se complementara dicho analisis, explicando las fuerzas existentes

entre cada uno de estos componentes para poder identificar los riesgos que se pueden llegar a

enfrentar y las oportunidades existentes.

4.1.5.1 Rivalidad entre los competidores

En primer lugar, se observa un numero elevado de competidores -en las tres localidades analizadas-

que asciende a 59 negocios que ofrecen como producto principal el disefio de tarjeteria para boda,
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tarjeteria familiar y tarjeteria para fechas especiales, adicionalmente algunos competidores ofrecen
accesorios de decoracion para eventos, entre los que se encuentran centros de mesa, marcadores
de mesa, arreglos de novia, sellos del evento, entre otros disefios.

Del total de las empresas encontradas, el 35.5% no venden tarjetas de buena calidad, debido
a gque carecen de un buen manejo de todo lo que comprende un disefio de calidad: no tienen buena
diagramacién, ni composicion, ni ilustracién, no manejan tipografias adecuadas, por lo tanto, su
linea gréafica se ve bastante afectada. El otro 64.5% de empresas, aunque entregan tarjetas de buena
calidad no ofrecen una diferenciacion realmente relevante: ofrecen tarjetas hechas de papel, en
donde cambia la temaética del disefio, los colores, las ilustraciones, el formato, la tipografia y las
técnicas como el calado o el laser. Algunas empresas se concentran en entregar ilustraciones
totalmente exclusivas de acuerdo a requerimiento de cada cliente, otros buscan usar formatos
llamativos en los cuales plasmar las tarjetas -pasaportes, tiquetes de vuelo, caricaturas, etc.- y
algunas otras buscan que las personas tengan cierta interaccion, de tal manera que para encontrar
el contenido de la tarjeta deban armar un rompecabezas, por ejemplo (ZankYou (2018);
Matrimonio (2018)).

4.1.5.2 Poder de negociacion de los clientes

Al existir un alto nmero de empresas tarjeteras se encuentra que los clientes tienen alta capacidad
de negociacion ya que pueden escoger tanto proveedores que ofrezcan mayor calidad, como
proveedores que, aunque no ofrezcan una calidad éptima, si pueden ofrecerles precios bastante
comodos. De tal manera que, si deciden irse por la opcion de tener mejor calidad, buscan
proveedores que realmente les ofrezcan diferenciacion en los productos y un alto nivel de
personalizacion, dos caracteristicas que ofrece la empresa “Rose” y que conllevan a que el poder
de la empresa sea, en este caso, mayor que el del cliente.

Por otro lado, como se menciond en el inicio de este documento los clientes de “Rose” son
personas que tienen un alto acercamiento e interaccion con la tecnologia y un alto sentido de
responsabilidad con el medio ambiente, pensando en la conservacion de los recursos para que sus
generaciones venideras puedan disfrutarlos; esto conlleva a dos situaciones: la primera es que

algunos han comenzado a preferir la opcion de las tarjetas digitales y por otro lado que ellos se
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puedan integrar hacia atras debido a la facilidad de herramientas que se encuentran en internet, en
las cuales, aun sin tener conocimientos de disefio, pueden crear sus propias tarjetas con plantillas

preestablecidas.

4.1.5.3 Poder de negociacion de los proveedores

Las tarjetas “Rose” tienen la singularidad de que para su produccion ademas de necesitar papel -
como una tarjeta tradicional-, necesitan otro tipo de materiales como papel sembrable, envases de
vidrio, fragancias, laminas de iman, vinilo transparente, entre otros, que son productos esenciales
para la terminacién del producto. Para el caso especifico del papel sembrable, se encuentra que
hay pocos proveedores los cuales manejan técnicas de produccion que ellos mismos han
desarrollado para que el papel efectivamente genere semilla, lo que conlleva a que puedan estar en
una posicion negociadora fuerte, pues pueden ya sea reducir el suministro en el momento que ellos
decidan o aumentar el precio del mismo.

Por otro lado, se analiza que estos proveedores de papel sembrable, manejan algunos disefios
de tarjetas muy basicos y sin fundamentos de disefio gréafico, pero puede ocurrir que realicen una
integracion hacia adelante y comiencen a producir tarjetas especializadas de disefio que sean
sembrables. Pero también, puede ocurrir que con el tiempo la empresa “Rose”, aprenda las técnicas
de produccion de este papel especial y tenga la capacidad de producir su propio papel sembrable.

En cuanto a las otras materias de produccion como papel fino, envases de vidrio, fragancias,
laminas de iman, vinilo transparente, se encuentra un alto nimero de proveedores por lo cual el

poder de negociacion de la empresa es superior al de ellos en este caso.

4.1.5.4 Amenaza de los productos sustitutos

Por un lado, se encuentra una gran amenaza con el tema de las tarjetas digitales, pues ademas de
poder bridar un producto méas econdémico, tienen un alto contenido ecoldgico, pues para su
elaboracion no se necesita producir desechos fisicos. En este mismo punto se encuentra un tema
tratado anteriormente y es el hecho de que las tarjetas fisicas puedan ser reemplazadas por tarjetas
que el mismo cliente pueda realizar, atn sin tener conocimientos de disefio, debido a la aparicion

de herramientas en internet “hazlo tU mismo”, aunque las desventajas que encuentran los clientes
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aqui, es que estas herramientas son muy limitadas para la elaboracion del disefio, son plantillas
preestablecidas, no hay suficientes recursos gréaficos ni de tipografia, entre muchos otros, lo que
impide al cliente plasmar las ideas que tiene para evento de una forma exclusiva.

Pero si se analizan las tarjetas “Rose”, desde el punto de vista de la diferenciacion, se
encuentra que estos son productos con un alto nivel de diferenciacion y exclusividad y con un
concepto que ninguna otra empresa ha introducido en el mercado, lo que disminuye la amenaza de

las tarjetas digitales, que se expuso en el parrafo anterior.

4.1.5.5 Amenaza de los nuevos entrantes

Los requerimientos de capital para crear una empresa tarjetera no demandan grandes inversiones
en maquinaria para la elaboracién de las mismas, hecho que aumenta la posibilidad de que entren
nuevos competidores.

Por otro lado, en el sector de la tarjeteria se encuentra que el porcentaje de marcas
consolidadas y fuertes con una larga trayectoria en la elaboracion de tarjetas es de 64,4%, respecto
a un 35,59% que representa pequefios negocios que no tienen gran conocimiento y fundamentos
de disefio en la elaboracion de tarjetas (ZankYou (2018); Matrimonio (2018)).

4.1.5.6 Riesgos y oportunidades.

En la Tabla 10 se realiza el andlisis de riesgos y oportunidades a partir de cada uno de los aspectos que

componen fuerzas de Porter.

Tabla 10. Riesgos y oportunidades.

Riesgos

Oportunidades

Rivalidad entre los
competidores.

-Gran competencia de las
empresas tarjeteras para boda,
tarjeteria familiar y para fechas
especiales.

-59% de las empresas analizadas

venden tarjetas de buena calidad

(maneja conceptos de todo lo que
comprende un buen disefo).

-El 35,5% de las empresas
analizadas no manejan buenos
conceptos de disefio al realizar las
tarjetas.

-Falta de innovacion en el area
gréafica y en el concepto de una
tarjeta, enmarcar esto en las
tendencias de disefio.
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-Producto actual pensado en que
tenga un solo uso: transmitir
informacion.

-Reinventar el concepto y la
funcionalidad de las tarjetas
después de su uso principal.

Poder de
negociacion de los
clientes

-Alto poder de negociacion de los
clientes al encontrar: tarjetas de
baja calidad a menor precio y
tarjetas de calidad de buena
calidad.

-Tecnologia ofrece a clientes
posibilidad de realizar tarjetas
digitales a precios bajos y con
componentes de responsabilidad
social.

-Cliente puede realizar una
integracion hacia atras al tener
accesos a un computador y a
aplicaciones de internet que
permitan realizar tarjetas sencillas
de disefio.

-El tema de la fidelizacién se
torna cada vez mas dificil.

-Clientes que buscan tarjetas de
buena calidad exigen un producto
exclusivo y con un alto nivel de
diferenciacion y personalizacion.

-Las tarjetas digitales no ofrecen
exclusividad de disefio pues son
plantillas preestablecidas que no
permiten tener productos
exclusivos y personalizados.

-Ofrecer tarjetas que tenga un
compromiso ecoldgico, pues el
mercado esta abierto a este tipo de
productos.

Poder de
negociacion de los
proveedores.

-Proveedores del papel sembrable
tienen una posicion negociadora
fuerte, pues es un papel muy
singular del cual pocas empresas
tienen el conocimiento y las
herramientas para producirlo;
riesgo de que puedan reducir el
suministro o que decidan o
aumentar el precio.

-Riesgo de que las empresas
proveedoras de papel sembrable
hagan una integracion hacia

-Para las provisiones de: papel fino,
envases de vidrio, fragancias,
ldminas de iman, vinilo
transparente, se encuentra un alto
namero de proveedores, por lo cual
el poder de negociacion de la
empresa es superior al de ellos en
este caso.

-Con los afios la empresa “Rose”
puede realizar una integracion hacia
atrds y producir su propio papel
sembrable.
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adelante y decidan hacer tarjetas
especializadas de disefio.

Amenaza de los -Pérdida de mercado debido al - “Rose” puede disminuir la
productos auge de las tarjetas digitales. amenaza de las tarjetas digitales
sustitutos. ofreciendo productos con alto un

-Pérdida de mercado debido a la

. . . : rado de diferenciacion
integracion hacia atras del cliente g y

. . exclusividad.
en donde el mismo realiza sus
tarjetas debido a plantillas
preestablecidas que encuentra en
internet.
Amenaza de los -Los requerimientos de capital -Existe un 35,59% que representa

nuevos entrantes. para crear una empresa tarjetera pequefios negocios que no tienen
no demandan grandes inversiones | gran conocimiento ni fundamentos
en maquinaria para la elaboracion | de disefio en la elaboracion de

de las mismas, hecho que aumenta | tarjetas.

la posibilidad de que entren
nuevos competidores.

-Sector de la tarjeteria cuenta con
un 64,4% de marcas consolidadas
y fuertes con una larga trayectoria
en la elaboracién de tarjetas, que
aumenta el riesgo de que los
clientes prefieran un nuevo
concepto de tarjeta que entra al
mercado.

Fuente: Elaboracién propia.

4.1.6 Disefio de las herramientas de investigacion

El método a implementar son encuestas para identificar el potencial de mercado. En este sentido,
se disefio un cuestionario de 14 preguntas y se aplico a personas pertenecientes a estratos 4, 5y 6,
residentes en la ciudad de Bogota.

En cuanto a la estructura del cuestionario, de las 14 preguntas, las cinco primeras se realizan
con el fin de recoger informacién demografica, como: género, edad, estado civil, namero de hijos,
ocupacion y estrato; las preguntas 7, 8 y 9, se enfocan a indagar sobre lo que el mercado esta

adquiriendo en relacion con el producto de tarjetas para invitaciones, en qué ocasiones lo hace y
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la frecuencia con las adquieren. Las preguntas 10-14, van enfocadas a conocer los atributos que
desean encontrar en una tarjeta, y si estan dispuestos a adquirir y a pagar mas por una tarjeta que
ofrezca un concepto innovador; también se indaga acerca de lo que ocurre después de haber

recibido la tarjeta de invitacion (Anexo 1).

4.1.7 Objetivos
4.1.7.1 Objetivo general

Determinar factores importantes del posible consumidor del nuevo concepto de tarjetas de disefio
“Rose”.

4.1.7.2 Obijetivos especificos

Obtener informacion precisa que sea Util para el desarrollo de la empresa “Rose”.

e Determinar frecuencia y ocasion de la compra de tarjetas de invitacion para ocasiones
especiales.

e Conocer los canales de compra y medios de comunicacion a los que un usuario acude al

momento de comprar invitaciones para ocasiones especiales.

e Determinar cuanto estan dispuestos a pagar por un nuevo producto, que ofrezca un concepto

innovador.
e Establecer el grado de aceptacion del nuevo concepto de tarjetas que ofrecera “Rose”.
e Conocer en qué aspectos de una tarjeta les gustaria encontrar innovacion
e Conocer el mercado potencial para las tarjetas “Rose”.

4.1.8 Célculo de la muestra

Para realizar el calculo de la muestra, se escoge la férmula para poblaciones finitas.

N*EE :kp:acq

e?*(N-1) + Z2 *p*q

81



Plan de negocios para la empresa “Rose”

del sector de disefio de invitaciones innovadoras

Donde,

n = Tamafio de la muestra.

N = Tamafio de la poblacion (mercado meta).

Z = Parametro estadistico que depende del nivel de confianza.
e = Error de estimacion.

p = Probabilidad de que ocurra el evento.

g = Probabilidad de que no ocurra el evento.

Como se menciond anteriormente el tamafio del mercado meta es 67.578 hogares -ver
numeral 4.1.4-, cifra correspondiente a los hogares 4,5 y 6, de la localidad de Suba, que tienen
disposicidn de comprar tarjetas de disefio para una ocasion especial. Por otro lado, se establece un
nivel de confianza del 95% con un Z equivalente al 1,96, el error de estimacion establecido es del
15%, también determina una probabilidad de que ocurra el evento del 50%, por lo tanto, la

probabilidad de que no ocurra serd también del 50%; quedando la formula de esta manera:

2
67.578 * (1,96) *0,5* 0,5

n =
(0,15) * (133.534-1) +(1,96)° * 0,5 * 0,5

n= 42,65
El célculo de la muestra arroja un resultado de n = 42,668, es decir, que el nimero de
encuestas a aplicar debe ser 43.
4.1.9 Disefio de las herramientas de estudio piloto

4.1.9.1 Para clientes

Se definieron como instrumentos para el estudio piloto en clientes un cuestionario y la realizacién
de un Focus Group, éste es una técnica cualitativa de investigacion, que permite que un grupo

escogido de consumidores opinen acerca del producto “Rose”.
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Cuando se realiza el proyecto para el seminario de investigacion se hace un primer
acercamiento a posibles clientes para preguntar acerca de las tarjetas de invitacion, si conocian las
tendencias actuales de disefio, los aspectos negativos y positivos que encontraban en esta clase de
productos ya existentes y el tipo de innovacion que deseaba encontrar en este tipo de negocio. De
esta primera reunion surgen varias ideas para consolidar el concepto de tarjetas innovadoras
“Rose”, y al tener el concepto de la empresa y las lineas de producto, se realiza de nuevo una
reunion con un grupo escogido de personas.

Para llevar a cabo con éxito una nueva reunion con el Focus Group, se elaboran prototipos
de cada una de las lineas de producto que manejara “Rose”: prototipo tarjeta “kit sembrable”,
prototipo tarjeta “difusor de aromas”, prototipo tarjeta “iman” para notas, prototipo tarjeta
“burbujas sembrables”; los cuales se muestran a cada uno de los clientes escogidos y se realizan
preguntas para validar temas como el hecho de que si consumiria 0 no este producto; materiales,
forma y disefio del mismo; aspectos a mejorar o cambiar; precio dispuestos a pagar; como y donde
lo comprarian. De esta manera ellos opinan y aporta ideas al nuevo concepto que “Rose” quiere
introducir en el mercado: acerca de una tarjeta que perdure en el tiempo y que se convierta en un
objeto atil después de haber cumplido con su funcion principal que es transmitir informacion.

Para escoger las personas que harian parte del Focus Group, se escogen aquellas que
pertenezcan a estratos 4, 5 0 6 y que estén proximos a celebrar un evento importante es su vida y
por lo tanto que estén realizando los preparativos del mismo entre los que se encuentran buscar las
invitaciones. De esta manera se escoge una pareja de novios comprometidos, que estan preparando
su boda, una joven que también esta proxima a casarse, una joven que esta proxima a cumplir 15
afios a quien su hermana mayor le esta ayudando con los preparativos, una sefiora que tiene un hijo
préximo a graduarse de su carrera profesional, y unos padres cuya hija esta préxima a cumplir un

afio de vida (Anexo 2y 3).

4.1.9.2 Para Stakeholders

Para el caso de los Stakeholders, también se les comparte el nuevo concepto de tarjetas “Rose”, se
les pregunta acerca de lo que consideran innovacién en el sector de la tarjeteria y con algunos de

ellos se comparte la idea méas a profundidad, mostrandoles los cuatro prototipos realizados para
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cada una de las lineas de producto. En la reunion que se sostuvo con cada uno de ellos también se
trataron temas como: el mercado potencial para este negocio y quienes serian los mejores clientes,
las barreras de entrada y el potencial que veian del negocio.

Los Stakeholders escogidos fueron: una Wedding Planner -organizadora de eventos-, una

empresaria del sector de tarjeteria y una disefiadora (Anexo 4 y 5).

4.1.10 Metodologias de analisis de los competidores

Para analisis de los competidores desde secciones anteriores se ha venido trabajando con la
herramienta de las cinco fuerzas de Porter (1997), en donde se identificd la competencia, lideres
del mercado y sus productos, en esta ocasion, se comparan sus productos y la innovacion que

ofrecen, los puntos de ventas, el precio, canales de comunicacion y los proveedores (Tabla 11).
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evento especial.
“Tu imaginacion es
nuestra
inspiracion”

Otros productos
como
decoraciones,
centros de mesa,
ramos,
marcadores de
mesa.

Lo que entienden
por innovacion:

- Asesoria por
teléfono.

- Nuevas
tendencias en
papeles, estilos
graficos y
tipografia.

$13.000

-Tarjeta acrilico:
$18.000

-Tarjeta pasaporte:

$15.000

-Tarjeta Calada:
$25.000

Los precios pueden
aumentar dependiendo
de la complejidad de la
técnica que escoja el
cliente.

Empresa Descripcion e EHEEY PUITIIES G Precio CirEes Proveedores
innovacion venta de comunicacion

Dot Design | Estudio de disefio Tres categorias de | Localidad Diferentes precios, Pagina Web. -Empresas
creado en el afio producto: Usaquén. segun el tamafio, la productoras de
2009, con el finde | Tarjeteria para iend complejidad, la técnica | Redes sociales: papeles finos.
responder a las boda, tarjeteria CC. Hac,'ebn & |y los materiales que se | Facebook, dores d
necesidades de familiar, tarjeteria | Santa Barbara| | oo, jieren Instagram. -Proveedores de
clientes que para IC_:Z(r:zalrilfB - Tarjeta ilustracion e
celebraran un celebraciones. - -

#115-60 sobres: Empresas de

arreglos florales.
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tendencias en
papeles, estilos
gréficos y
tipografia.
-Ofrecen gratis un
mini estudio
fotografico

$10.000 a $13.0000

-Tarjetas papeles no
convencionales

$20.500.

-Sellos en mdf para
cerrar las tarjetas:
$3.500 c/u.

Los precios pueden
aumentar dependiendo
de la complejidad de la
técnica gue escoja el
cliente.

Empresa Descripcion S PUIIES € Precio Cemelss Proveedores
innovacion venta de comunicacion
Tarjetas | Estudio de tarjetas | Disefio de Localidad Diferentes precios, Pagina Web -Empresas
Rasgo con mas de 10 afios | tarjeteria para Usaquén. segun el tamafio, la productoras de
de experiencia. toda ocasion. ) complejidad, la técnica | Redes sociales: papeles finos.
CC. Hacienda ;
b y los materiales que se Facebook, d q
Lo que entienden | Santa Barbara| | oo jieren, Instagram. -Proveedores de
por innovacion: Local 114B - _ _ tinta.
“Nuevas Carrera 7 -Tarjeta solo impresas: q
#115-60 -Empresas de

arreglos florales.
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colombiana.

Su creadora se ha
capacitado en
cursos del Wedding
Planning Institute
de los Estados
Unidos, el ABC
Latinoamérica
(Asociation of
Bridal Consultants)
en cursos de
capacitacion de
Wedding Coach y
en eventos como
Tendencias
Cartagena Bridal
Week.

“Detras de cada
invitacién hay una
historia”.

marcadores de
mesa, sellos,
banderines
decorativos,
recordatorios.

Lo que entienden
por innovacion:

- Estar
actualizandose en
tendencias de
disefio a través de
diferentes cursos.

Empresa Descripcion FeelEios FUMIos Gl Precio Canales Proveedores
innovacion venta de comunicacion
Paperie | Comenz6 como un | Tres categorias de | Localidad Diferentes precios, Pagina Web -Empresas
Bakery Hobby de una producto: Barrios Unidos | segun el tamafio, la productoras de

publicista en el afio | tarjeteria para complejidad, la técnica | Redes sociales: papeles finos.
2011, y hoy es un boda, tarjeteria y los materiales que se Facebook,
importante estudio | para fechas Cll. 67D requieren. Instagram.
de disefio, preferido | especiales, otros | # 65A-14, L-2 -Proveedores de
por grandes accesorios para | Tel.: 811 1017 | Rango de $15.000 a tinta.
personalidades eventos, como $26.000.
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en el mercado
como una de las
mas importantes y
reconocidas en
tarjetas de alta
calidad.

para tarjeteria y
venta de papeles
hechos a mano.Lo
gue entienden por
innovacion:- “Tu
boda web”, nuevo
producto que le
permite al cliente
tener una web
propia, con un
dominioy
Hosting, para que
pueda publicar,
fotos, lista de
regalos,
formulario de
contacto para
reservar etc., - la
boda permanece
en internet
durante algunos
meses-.

Empresa Descripcion FeelEios FUMIos Gl Precio Canales Proveedores
innovacion venta de comunicacion
Casa Empresa tarjetera Tres categorias de | Localidad Diferentes precios, Pagina Web -Ellos mismos
Papelera el | con mas de 12 afios | producto: Usaquén. segun el tamafio, la producen el
Cedro de experiencia en el | invitaciones para I complejidad, la técnica papel.
mercado, que se ha | todo tipo de ?a 50140 NO |y los materiales que se
logrado posicionar | eventos, sellos ¢ -1U. requieren.
Local 22

88



Tabla 11. Andlisis competidores (continuacion).

Plan de negocios para la empresa “Rose”

del sector de disefio de invitaciones innovadoras

Lo que entienden
por innovacién:

- Todos los
productos que
realizan los hacen
pensando en que
contribuyan al
medio ambiente.

-Papel reciclado
que se puede
sembrar para la
elaboracion de los
productos.

-Huerta en kit o en caja
de regalo
$13.800

-Suculenta en kit.
$ 19,200

Empresa Descripcion FeelEios FUMIos Gl Precio Canales Proveedores
innovacion venta de comunicacion
Eco Empresa pionera en | Categorias de Cra. 14F Varia segln Pagina Web -Ellos mismos
regalos Colombiaen la producto: #92 - 78. especificacion del producen el
elaboracion de i producto. Redes sociales: papel y los
papel sembrable - Tarjetas de . o Facebook, productos.
con 15 afios de invitaciones en - Tarjeta de |nV|taNC|on Instagram.
experiencia en el papel semilla. sembrable. (tamafio 10
mercado. Se ha Productos de cmx 3 cm),. Con un solo
convertido en oficina troquel estandar.
proveedor de varias ecoldgicos. $1.600
empresas que
revenden sus -Plantas.
productos. - Cubo eco-germinador:
“Regalos $9.100
empresariales
sembrables.
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plantillas de tarjetas
digitales de un
grupo de
disefladores
inscritos al
programa, que
trabajan
colaborativamente
alrededor del
mundo.

para toda clase de
eventos, que el
cliente envia por
correo electrénico
a sus invitados y
la empresa ofrece
los servicios de
saber qué
invitados han
abierto la tarjeta
€n sus Correos.

colombianos.

- Envio a 60 correos:

$75.000 pesos.

- Envio a 80 correos:

$100.000 pesos

Empresa Descripcion #TEC UG PUTIES CE Precio cardes Proveedores
innovacion venta de comunicacion
Green Pégina de internet | -Plantillas de www.greenvel | -Envio a 40 correos: Buscador pagado en | -Mano de obra
velope que ofrece tarjetas digitales ope.com $50.000 pesos Google Chrome de diferentes

disefiadores
alrededor del
mundo.

Fuente: Elaboracion propia.
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4.2 Resultados

4.2.1 Resultados analisis de la competencia

Al analizar la tabla del punto anterior, es necesario aclarar que las tres primeras empresas son
competidoras directas: “Dot Design”, “Paperie Bakery” y “Casa Papelera el Cedro”, pues su
funcion principal es la produccion de tarjetas de invitacion. Los riesgos que enfrenta la empresa
“Rose” frente a ellas son: la trayectoria en la produccion de las tarjetas y el mercado que
actualmente tienen debido al posicionamiento de la marca; la experiencia que han adquirido a
través de los afios; ademas de producir las tarjetas, también se han dedicado a ofrecer otros
productos que complementan la decoracion de los eventos; en el caso de la “Casa Papelea el
Cedro” ha unido la tecnologia como un servicio pre y post venta de las tarjetas.

Por otro lado, se tienen unos competidores no directos, el primer caso es el de Greenvelope
que representa un riesgo en la medida en que el precio del producto es mucho méas econémico y
que es un producto que no genera ningun residuo fisico, sin embrago tiene ciertas limitaciones
como la falta de personalizacion y exclusividad del producto. El segundo caso es de la empresa
Eco-Regalos que si bien no produce especificamente tarjetas exclusivas para invitaciones sino
produce una serie de tarjetas bastante simples, podria realizar una integracion hacia adelante

comenzando a producir tarjetas especiales con un alto contenido de disefio.
4.2.2 Resultados analisis de la medicion del comportamiento del consumidor

4.2.2.1 Resultados de las encuestas

En el estudio de mercado, en donde se realizaron 43 encuestas, se obtuvieron los siguientes
resultados:
Respecto al género (Figura 25), el 65% de la poblacion entrevistada son mujeres y el 35%

de la muestra pertenecen al género masculino.
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Figura 25. Género.

m FEMENINO
B MASCULINO

Fuente: Elaboracion propia.

Respecto a la edad, el mayor porcentaje de personas entrevistadas -58%- corresponde a
personas que tienen una edad que obedece al rango de 36 a 45 afios, seguido de un 26% de personas
con rango entre 46 a 55, el porcentaje del rango comprendido entre 26 a 35 afios fue 14%, para
personas que sobrepasan los 56 afios se obtiene un 2% y no se entrevistan personas con menos de
25 afos (Figura 26).

Figura 26. Edad.

m15-25
W 26-35
36-45
46-55

B Mis de 56

Fuente: Elaboracion propia.

Respecto al estado civil, el 79% de la muestran son casados, el 11% no tienen una relacion
formalizada legalmente, para el caso de la unién libre y del estado de viudez se obtienen unos

resultados del 5% y ninguno de los entrevistados es divorciado (Figura 26).
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Figura 27. Estado civil.

Soltero(a)
® Casado(a)
M Unién libre
m Viudo(a)

m Divorciado(a)

Fuente: Elaboracién propia.

En cuanto al estado civil, un porcentaje bastante alto de personas tienen 2 hijos -58%-, el
19% no tienen aun descendencia, el 12% tienen solo 1 hijo, el 9% tienen 3 hijos y un porcentaje

minimo -2%- tiene mas de 3 hijos (Figura 28).

Figura 28. Nimero de hijos.

=m0
ml
u2
3
B Més de 3

Fuente: Elaboracion propia.

En relacion con la ocupacion, un 49% de la muestra es empleado, un cuarto de la misma -
25%- tiene una empresa, el 19% trabaja como independiente y un 7%, desarrolla labores de ama
de casa, no se entrevistaron estudiantes (Figura 29).

93



Plan de negocios para la empresa “Rose”

del sector de disefio de invitaciones innovadoras

Figura 29. Ocupacion.

M Estudiante

m Empleado(a)

m Empresario(a)
Independiente

B Ama de casa

M Desempleado(a)

Fuente: Elaboracion propia.

Respecto a la estratificacion socio-econémica la muestra se dirige a personas de estratos
medio-altos y altos, arrojando un resultado del 51%, 21% y 21% para personas de estratos 5, 4 y
6 respectivamente, solo se entrevistd un 7% de personas de estrato 3 y no se realizan entrevistas a

personas pertenecientes a estratos 1y 2 (Figura 30).

Figura 30. Estrato.

® Uno

B Dos

HTres
Cuatro

m Cinco

H Seis

Fuente: Elaboracion propia.

Los eventos para los cuales los entrevistados mandan a realizar una invitacion o tarjeta
especial son muy variados, se encuentra un 23% para matrimonio, seguido de un 19% para la
categoria otros que comprenden eventos como cumpleafios, los Baby shower y los bautizos cada
uno con un con un porcentaje de 15 puntos y para el caso de los grados y de los 15 afios el
porcentaje fue de 14 (Figura 31).
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Figura 31. Tipo de eventos para los que manda a realizar
invitaciones.

M Bautizos

B Baby shower

B Matrimonio
Quince afios

o Grados

m Otros

Fuente: Elaboracion propia.

Al momento de dirigirse a alguna parte para mandar a realizar invitaciones, un 37% de los
consumidores prefiere buscar opciones en una pagina web, un 25% accede a una red social -entre
las que se encuentran Pinterest, Instagram y Facebook- y un 24% se acerca a una tienda fisica y

un 14% acude a otro medio como llamar a personas que conocen y que son expertas en el tema
(Figura 32).

Figura 32. Lugar a donde acude al mandar a hacer
invitaciones.

m Red social
m Tienda fisica
M Pagina web

Otro

Fuente: Elaboracién propia.
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En cuanto a la frecuencia de compra de este producto se obtiene que la mitad -51%- de los
compradores lo adquieren solamente una vez al afio, el 30% dos veces al afio, el 9% 3 veces, méas

de 5 veces el 5%, 4 veces el 3% y 5 veces el 2% (Figura 33).

Figura 33. Frecuencia de compra.

ml
2
u3

4
5

W Mas de 5

Fuente: Elaboracion propia.

Por otro lado, al hablar de nuevos conceptos en tarjetas los dos factores que méas llamaron la
atencion fueron: que la tarjeta fuera hecha con materiales reciclables -32%- y que fuera
personalizada -30%-, a lo que le sigue el hecho de que la tarjeta tenga un disefio exclusivo con un

23% y por ultimo, que tenga un segundo uso con un 15% (Figura 34).

Figura 34. Nuevos conceptos en tarjetas.

B Segundo uso
B Materiales reciclables
M Personalizada

Disefio exclusivo

Fuente: Elaboracion propia.
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El grado de aceptacion de una tarjeta a la que se le incluyen nuevos conceptos es bastante
alto, pues el 79% de los compradores estarian dispuestos a pagar ella, solo el 21% dijo que no

estaria dispuesto a pagar mas (Figura 35).

Figura 35. Aceptacion de nuevos conceptos.

| Si

H No

Fuente: Elaboracién propia.

Para un nuevo concepto de tarjetas el rango de precio mejor aceptado es el de $15.000 a
$20.000 pesos con un 60%, seguido del rango de $20.000 a $25.000 con un 14%, otros -un 5%-
estan dispuestos a pagar mas de $25.000 (Figura 36).

Figura 36. Rango de valores dispuestos a pagar por un
nuevo concepto.

m$15.000 a $20.000

 $20.000 a $25.000
Més de $25.000

ninguno

Fuente: Elaboracién propia.
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Después de haber recibido una tarjeta de invitacién a un evento especial, lo que la mayoria
de personas hacen es guardar la tarjeta por un tiempo, el 74% lo hacen, el 17% la desecha

inmediatamente y el 9% la guarda por un tiempo indefinido (Figura 37).

Figura 37. Qué hace cuando se recibe una tarjeta.

M La guarda por tiempo
indefinido

M La guarda por un tiempo

La desecha
inmediatamente

Fuente: Elaboracién propia.

Cuando un cliente recibe una tarjeta de invitacion a un evento especial un gran porcentaje,

un 86%, les gustaria que esta tarjeta se convirtiera en un objeto Util, solo a un 14% le es indiferente

(Figura 38).

Figura 38. Tarjeta convertida en un objeto util.

u Si

M le es indiferente

Fuente: Elaboracion propia.
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Al hacer un comparativo entre los dos géneros entrevistados, se analiza que del total de
mujeres encuestadas que fueron 30, el 77% tenia hijos y el 23% no; en el caso de los hombres que
fueron 13, el 92% tenia descendencia y el 8% no (Figura 39).

Figura 39. Mujeres y hombres con descendencia.

MUIJERES HOMBRES

Con hijos = Con hijos

® Sin hijos Sin hijos

Fuente: Elaboracion propia.

Para los dos géneros el evento para el cual las invitaciones son primordiales es el matrimonio,
para las mujeres esta celebracion encabeza la lista con un 27% y para los hombres con un 20%,
otros eventos importantes para mandar a realizar invitaciones son los bautismos y los Baby shower
-para el género femenino- y los grados y los Baby shower -para el género masculino- (Figura 40).

Figura 40. Para qué eventos mandan a hacer invitaciones.

MUIJERES HOMBRES

= SHOWER W SHOWER

B BAUTISMOS m BAUTISMOS

B MATRIMONIO ® MATRIMONIO

M QUINCE B QUINCE
GRADOS

OTROS

GRADOS
OTROS

Fuente: Elaboracion propia.
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Cuando van a mandar a realizar hacer invitaciones, ambos géneros antes de acercarse a una
tienda fisica buscan una empresa tarjetera en internet, ya sea a traves de una pagina web o de una
red social y luego cuando han encontrado una opcion que les llame la atencion la contactan, o se

acercan personalmente para ordenar sus presentaciones (Figura 41).

Figura 41. A donde acuden primero para mandar a realizar invitaciones.

MUIJERES HOMBRES

B TIENDA FiSICA
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Fuente: Elaboracion propia.

Después de haberles mostrado factores de innovacién que pueden tener las tarjetas de
invitacién tales como segundo uso, nuevos materiales amigables con el medio ambiente, el hecho
de que se puedan personalizar y disefios exclusivos, tanto hombres como mujeres estan dispuestos
a pagar mas por este nuevo concepto de tarjetas, en el caso de las mujeres un 80% y en el de los

hombres un 77% (Figura 42).

Figura 42. Disposicion para pagar mas por innovacion

MUIJERES HOMBRES
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NO
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Fuente: Elaboracién propia.
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Por altimo, respecto a la pregunta del rango que estarian dispuestos a pagar demas se obtiene
que el 83% de las mujeres estan dispuestas a pagar por un rango de $15.000 a $20.000, y en el
caso de los hombres el porcentaje es de 60 puntos. Un 17 % de las mujeres estan dispuestas a pagar
por un rango de $20.000 a $25.000, mientras que en los hombres esta cifra aumenta a un 40%
(Figura 43).

Figura 43. Rango de valores.

MUIJERES HOMBRES

= $15.000 a $20.000
M $20.000 a $25.000
Més de $25.000

W $15.000 a $20.000
™ $20.000 a $25.000
Mas de $25.000

Fuente: Elaboracion propia.

4.2.2.2 Resultados del Focus Group

A continuacion, se relacionan las opiniones del Focus Group escogido para cada uno de los

prototipos presentados.

4.2.2.2.1 Matriz de hallazgos de las entrevistas acerca del acerca del primer prototipo “kit
sembrable ”

En la Figura 44, muestra el disefio que se realiz6 para el prototipo 1 “kit sembrable” y en la

Tabla 12 se organizan las respuestas del Focus Group frente a cada valor evaluado.
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Figura 44. Prototipo 1 “kit sembrable ”.

Fuente: Elaboracion propia.

Tabla 12. Matriz de hallazgos para prototipo 1 tarjeta “Kit sembrable”.

Factor evaluado Respuesta Focus Group
Sentimiento al e Esecoldgica.
recibir la tarjeta e Genera recordacion. “El hecho de que veas la mata crecer, te

recordaria siempre la persona crecer”

¢ Idea innovadora y original.

e Esuna tarjeta que no quedaria guardada en un cajon.

e Es interesante que puedas interactuar con la tarjeta, el hecho de
tener que sembrar.

e Esfuncional y ademas sirve para decorar.

Presentacion del e Les gusta que venga el kit completo con tierra, porque de otra

producto forma guardarian el papel sembrable.

e Les gusta el tema de la personalizacion de la matera

o Cambio del material de la matera. A una persona de las 8
personas del Focus Group no le gustaria que la matera fuera en
plastico.

e Instructivo para el uso de la tarjeta.

o Interesante la idea de que la persona pueda recortar la parte del
nombre que viene con el disefio cortado en laser y pueda dar un
uso extra, por ejemplo, separador de libros.

¢ Revisar el tema de la distribucion de la informacion del evento.
En el prototipo actual esta informacion esta en la base de la
tarjeta y la gente generalmente no voltea el cubo para ver qué
hay por debajo, por lo tanto, es necesario ubicar esta
informacion en otro lado.
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e Tamafio de la matera un poco mas pequefia.

Compraria este e Las ocho personas del Focus Group comprarian esta tarjeta.
producto

Fuente: Elaboracion propia.

4.2.2.2.2 Matriz de hallazgos de las entrevistas acerca del acerca del segundo prototipo: difusor
de aromas

En la Figura 45, muestra el disefio que se realiz6 para el prototipo 2 “difusor de aroma” y en la
Tabla 13 se organizan las respuestas del Focus Group frente a cada valor evaluado.

Figura 45. Prototipo 2 “difusor de aroma”

Fuente: Elaboracion propia.

Tabla 13. Matriz de hallazgos para prototipo 2 “Tarjeta con difusor de aroma”.

Factor evaluado Respuesta Focus Group
Sentimiento al e Genera recordacion. “El olor te permite recordar”
recibir la tarjeta e Idea original e innovadora.

¢ No es algo comun.

o Tiene otra funcion ademas de informar.

¢ Sirve como decoracion para cualquier espacio.
¢ Se siente emocionante.
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Presentacion del e Presentacion atractiva del contenedor del aroma.
producto o Lafrase de la tarjeta: “Mi esencia en la vida es amar cada detalle:

(Cual es la esencia de tu vida?”

e Permite un momento de reflexion muy interesante.

e Instructivo para saber para qué sirven los palitos difusores del
aroma. -sugerido por 2 personas-Paso a paso del uso de la tarjeta.

e La idea de personalizar los palitos difusores llama mucho la
atencion.

o Revisar los colores de las esencias que se ofrecerian.

e Uno de los clientes sugiere que la tarjeta venga con una dosis
extra de aroma

Compraria este e Las 8 personas del Focus Group comprarian este tipo de tarjeta.
producto

Fuente. Elaboracion propia.

4.2.2.2.3 Matriz de hallazgos de las entrevistas acerca del acerca del tercer prototipo: burbujas
sembrables

En Tabla 14 se organizan las respuestas del Focus Group frente a cada valor evaluado del prototipo
prototipo 3 “burbujas sembrables”, cabe aclarar que de los cuatro prototipos que se mostraron a
las personas, este fue el que tuvo menor aceptacion, por lo tanto, no se escogié como parte de las

tres primeras lineas con las que comenzara funcionando “Rose”.

Tabla 14. Matriz de hallazgos para prototipo 3 tarjeta “burbujas sembrables”.

Factor evaluado Respuesta Focus Group
Sentimiento al e Laidea de las burbujas sembrables les pareci6 a los entrevistados
recibir la tarjeta algo novedoso y curioso.

o Las bolitas de arcilla generan intriga.

e Genera recordacion.

e Les gustaria recibir alguna planta de semilla decorativa

e Tres personas si sembrarian las burbujas, asi estas no vengan con
el kit sembrable del prototipo 1.

e Cinco personas no sembrarian las burbujas porque “no tienen
todo a la mano” -no tienen el kit sembrable, con matera y tierra-.
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Presentacion del e Las personas necesitan saber qué tipo de semilla vienen en la

producto tarjeta.
e Les gustaria que las capsulas de semillas sean decorativas

e Que en la tarjeta se vea la ilustracion de la planta que crecera.
o Material mas resistente.

Compraria este e Cinco de las ocho personas del Focus Group comprarian este tipo
producto de tarjeta.

Fuente. Elaboracion propia.

4.2.2.2.4 Matriz de hallazgos de las entrevistas acerca del acerca del cuarto prototipo: tarjeta
iman

En la Figura 46, muestra el disefio que se realiz6 para el prototipo 4 “tarjeta iman” y en la Tabla
15 se organizan las respuestas del Focus Group frente a cada valor evaluado.

Figura 46. Prototipo 4 “tarjeta iman”.

oz, | dy 1009 | 2o ,, p

Fuente: Elaboracion propia.

Tabla 15. Matriz de hallazgos para prototipo 4 “tarjeta iman”.

Factor evaluado Respuesta Focus Group
Sentimiento al e Sencillay especial.
recibir la tarjeta e Bastante util. “Uno siempre tiene que anotar eso que tiene
pendiente”.
e Es préactica.
e Genera recordacion.
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Dos personas de las ocho, no les parece tan interesante como
las otras ideas.

Presentacion del

Instructivo para saber como uso la tarjeta.

producto Leyenda para los Post-It.
Un poco mas grueso el material.
Disefio del iman con patrones de la tarjeta.
Color de los Post-It.
Compraria este Seis de las ocho personas comprarian la tarjeta para sus
producto eventos.

Fuente: Elaboracion propia.

4.2.3 Andlisis de resultados Stakeholders

En la Tabla 16 se organizan los resultados de las respuestas de los Stakeholders, después de haberles

mostrado cada uno de los 4 prototipos elaborados, y el concepto de negocio planteado para “Rose”.

Tabla 16. Matriz de hallazgos de Stakeholders.

Factor evaluado

Respuesta de Stakeholders

Opinidn sobre el
concepto de innovacién
de la empresa Rose

e “Especial”.

e “No se bota como una tarjeta normal”.

e “Muy util”.

e “Me gusté mucho”.

e “No se desperdicia, perduran”.

¢ “Sime habia dado cuenta que en las invitaciones que uno
hace se esmera demasiado o cosas muy bonitas que se
quedan guardadas o incluso se botan”.

e “Esto trasciende”.

e “Muy bien pensadas”.

e “Con el tiempo pueden ir evolucionando”.

e “Este concepto es muy importante porque las tarjetas es
algo en lo que uno mas invierte y que bueno que la
inversién se mantenga en el tiempo y que bueno que no
sea simplemente informativa”.

e “La tarjeta te genera una continuidad”.

e “Esta idea permite de que aparte de que llegue la
invitacion, también se quede un recuerdo de algo
especial”.
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e “Toda la palabra de innovacion cabe en esta empresa”.

e “Es una tarjeta diferente que puedo utilizar para algo”.

e “Llama bastante la atencion”.

e “Tiene un efecto recordatorio”.

e “Esalgo que marca”.

e “Es algo decorativo, que las personas puedan mostrar y
uno puede dejar huella”.

e “Por lo general siempre llega la tarjeta normal, pero con
esta tarjeta “Rose” siempre uno se va a acordar de la
persona se la envio”.

e “Sirve de decoracion”.

e “Esto va mas alla de un papel”.

e “Cuando uno va a invitar a algo especial, uno quiere que
sea perfecto todo y las invitaciones son muy importantes
y el disefio que maneja “Rose” es muy lindo”.

e “Es un concepto que se materializa en varios productos,
si no les gustan las plantas, entonces puede escoger la
tarjeta de las esencias”.

¢Preferiria comprar una e “Siporque es util”.

tarjeta tradicional o e “Reemplazan recordatorio”.

compraria una tarjeta e “Muchas veces el recordatorio ni siquiera cumple con su
que perdure en el tiempo labor, a veces dan cosas que no generan nada de
como Rose? recordacion”.

e “Si la preferiria y sé que va dirigida a un publico de
estratos altos”.

e “Siporque me encantan los detalles que lleguen al alma”.

e “Preferiria las tarjetas Rose que las tradicionales porque
Rose ofrece tarjetas muy interactivas, puedes jugar con
muchos sentidos, tacto, olor, escritura”.

e “Las dos tarjetas me gustan, las tarjetas tradicionales
siguen siendo validas para personas tradicionales, pero al
analizar costo beneficio teniendo en cuenta que estas
tarjetas me generan una opcion de recordatorio en mis
invitados me iria por la opcion de Rose”.

e “Escogeria Rose, porque seria una invitacién con la que
se recordaria la fecha especial de nuestra hija”.

¢Antes habia oido hablar e “Tarjeta tradicional mas una mermelada de agras
del producto? organica”.
e “Botella de arena”.

e ‘“Portaretratos”.
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“Intentan hacer algo novedoso, pero no te dan nada que
t puedas hacer después de”.

“No, nunca habia oido hablar de una tarjeta que te durara
bastante tiempo, y que te permitiera recordar a la
persona’.

“Habia oido hablar de algo parecido, pero no tan
novedoso, a veces la gente regala la matica ya plantada,
dulces almendras, pero algo tan original como la idea de
“Rose””.

“Habia oido hablar de plantas en recordatorios, pero no
en invitaciones”.

Opinion acerca del
Logo: Rose

Lemas: Make it last / haz
que perdure

“Recuérdalo siempre”.

“Muy acorde con todo el concepto”.

“Llamativo”.

“Coincide perfectamente con lo que hace la empresa, que
la tarjeta perdure”.

“Nombre facil de reconocer, de identificar”.

“Te queda una experiencia”.

Alguna otra idea

“Tiene que haber mucha creatividad”.

“Algo que tenga que ver con el sentido auditivo”.
“Flores inmortalizadas”.

“Portarretratos”.

“Velas”.

“Marco para fotos.

Opinion acerca de que
las tarjetas se vendan en
una tienda fisica y se
utilizaran las redes
sociales para
promocionarlo.

“Oferta visual en los medios electronicos, que uno no se
sienta limitado a ir a la tienda, sino que en las redes uno
pueda tener una idea clara de lo que venden en la tienda
y poder decidir si quiere ir o si quiere comprar por
Internet”.

“Poner un punto de venta en puntos estratégicos, uno
quiere ir a mirar el producto, son productos gue son
tangibles, pero la estrategia de redes sociales
complementa perfecto la tienda fisica”

“Estas son invitaciones que tienes que ver, abrir, tocar,
oler, entonces definitivamente si necesitas una tienda
fisica”.

“Las redes sociales es lo que ahorita estd moviendo el
mundo”.

“En este momento la tecnologia es fundamental para
darse a conocer”.
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e “Instagram ahora es el hit, todo se sube a Instagram,
todo se vende por esa red social”

e “Se podria tener una tienda virtual en donde por medio
de videos se explique de qué se tratan las tarjetas”

e “Crear historias con los productos”.

Mercado potencial e Baby shower

e Cumpleafios

e Matrimonios

e Aniversarios

e 15 afios

e Estratos medio-alto y alto no cualquier persona puede
enviar invitaciones de este tipo.

Barreras de entrada del e CoOmo cambiar mentalidad de las personas de que “Rose”

negocio ofrece tarjetas diferentes.

e Cbémo cambiar costumbres colombianas que son muy
arraigadas a lo tradicional.

o Desconocimiento del nuevo concepto y sus bondades

e Algo muy elaborado es mas costoso que una tarjeta de

papel.
Aspectos negativos y e Pasado de moda
positivos de las e Revaluar el uso del papel
invitaciones actuales e No hay mucha originalidad.

o Hay disefio, pero sigue siendo un papel.

e Con las tipicas tarjetas de papel y listobn no se pueden
llenar expectativas.

¢ Organico, hojas de mirto, follajes, bamba, madera.

Precio a pagar por el nuevo e De $17.000 a $27.000 pesos
concepto de invitaciones

Fuente: Elaboracion propia.

4.2.4 Caélculo de la demanda potencial y participacion en el mercado

Para realizar el calculo de la demanda, se escoge la siguiente formula:
Q=n*p*q

Donde,

Q = Demanda potencial
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n = nimero de compradores posibles para el mismo tipo de producto en un mercado determinado
p = precio promedio del producto
g = cantidad promedio del consumo al afio

Segun las entrevistas realizadas, el %79 de la poblacion estarian dispuestos a comprar una tarjeta
con un concepto innovador como el de Rose, lo que corresponde a 53.386 hogares (79 por ciento
del mercado meta que es 67.578 hogares). El precio promedio del producto es $18.000 pesos. La

cantidad de veces en el afio que se compra una tarjeta es 2 veces.
Entonces, la ecuacion quedaria
Q =53.386 * $18.000 * 2
Q = $1.921.896.000

La demanda potencial es de $1.921.896.000 en un periodo de un afo.

Tabla 17. Demanda potencial.

Total hogares localidad Suba, estratro 4 - 5 - 6, conformados por mas
de dos personas o con disposicion a casarse: 67.578

Aceptacion idea: 79 %
Precio promedio del producto: $18.000 pesos
Frecuencia de compra anual: 2 veces
La demanda potencial: $1.921.896.000 (periodo de un afio)

Fuente: Elaboracién propia.

La participacion que “Rose” tendré en el mercado serd, para el primer afio, del 6,17%; para
el segundo afo, del 6,71%; para el tercer afo, del 10,12%; para el cuarto afio, del 12,524 % y para
el quinto afio del 16% -Porcentajes calculados respecto al 100% que es $1.921.896.000- (Tabla
18).
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Tabla 18. Porcentajes de participacion en el mercado respecto a demanda potencial.

Afio 1 Afo 2 Afo 3 Afo 4 Afio 5
Total Ingresos $ 118.650.000 | $ 129.015.203 | $ 194.529.989 | $ 235.252.623 | $ 310.566.004
Participacion en el mercado 6,17% 6,71% 10,12% 12,24% 16,16%

Fuente: Elaboracién propia.

4.2.5 Conclusiones sobre oportunidades y riesgos del mercado

Para concluir acerca de los riesgos y oportunidades encontradas en el analisis del mercado se
encuentra que aunque existe una gran competencia de empresas tarjeteras, solo el 59% de las
mismas ofrecen disefios de buena calidad, sin embargo, aunque ofrecen buena calidad en los
disefios se observa una oportunidad debido a no existen conceptos innovadores en las tarjetas, y
estan pensadas como un objeto de un solo uso, para lo cual “Rose” propone reinventar el tiempo
de uso de las tarjetas, permitiendo que sean un producto con doble funcionalidad, para que no sean
desechadas después de transmitir la informacion y se conviertan en se convierta en un objeto til
que perdure en el tiempo.

Por otro lado, se encuentra la tendencia de los clientes a ser amigables con el medio
ambientes y a consumir productos que por lo tanto lo sean, por esto uno de los grandes retos a los
que se enfrenta “Rose” son las tarjetas digitales, que si bien ofrecen precios bastante econémicos,
son limitadas en el hecho de que no pueden ofrecer exclusividad ni diferenciacion -debido a que
son plantillas preestablecidas- y esto es algo que el 53% de los consumidores solicitan encontrar
en una tarjeta -segun lo encontrado en las entrevistas-, ademas del factor ecoldgico del productos
-43% de los encuestados-. Es aqui donde “Rose”, inicialmente encuentra una gran oportunidad en
el mercado, pues es sus lineas de producto tarjeta “kit sembrable”, “difusor de aromas” y “tarjeta
iman”, permite generar vida después de usar las tarjetas, ofreciendo productos sostenibles que no
se desechan después del primer uso, sino que contintan su ciclo de vida; ademas de ofrecer tarjetas
con un alto componente de exclusividad y personalizacion para cada cliente.

El nuevo concepto de tarjetas perdurables de “Rose”, necesitan materiales de la elaboracion
que no estan limitados Unicamente a los papeles finos, sino que incluyen otra serie de elementos
como envases de vidrio, fragancias, ld&minas de iméan, vinilo transparente, para los cuales hay

bastante oferta de proveedores, sin embargo, hay otro material de elaboracion que es el papel
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sembrable, el cual son pocas las empresas en Bogota que saben acerca de la produccion del mimo,
lo cual se constituye en un riesgo para “Rose”, y con el tiempo tendria que pensar en una
integracién hacia atras, para no depender de dichas empresas.

Por otro lado, se observa que, aunque los clientes estén muy abiertos a los cambios y las
nuevas experiencias con productos les llama la atencidn, una de las barreras de entrada al mercado
es el desconocimiento de los atributos del nuevo concepto de tarjetas “Rose”, pues es un producto
totalmente nuevo en el mercado.

Otro tema que se desprende del anterior, es que los clientes en este tiempo, no generan un
gran apego a las marcas, es por eso que uno de los retos a los que se enfrenta “Rose”, es el tema
de la fidelizacion, la cual también servira para hacer que el cliente compre tarjetas “Rose” mas de
una vez al afio, pues en las encuestas se obtuvo que la frecuencia de compra de la mitad de los
compradores es solo una vez en 365 dias.

Al analizar el tema de la tecnologia, se presentan dos escenarios uno en el cual “Rose” tendra
que usarla como canal de comunicacion y también de compra, -debido a que se ha presentado un
incremento en transacciones por Internet y el uso de redes sociales es inminente hoy en dia-; pero
también hay un riesgo en el sentido de que las tarjetas digitales estan comenzando a posicionarse
en este mercado de la tarjeteria, ofreciendo estas Ultimas precios méas bajos y no generado impacto
en el medio ambiente.

Sin embargo, aunque la tecnologia deba jugar un papel fundamental en el modelo de negocio
de “Rose”, para el caso de esta empresa es necesario que haya una tienda fisica, como bien lo
expreso uno de los clientes en la entrevista personalizada: “Estas son invitaciones que tienes que

ver, abrir, tocar, oler, entonces definitivamente si necesitas una tienda fisica”.
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5. ESTRATEGIA Y PLAN DE INTRODUCCION DE MERCADO

En este capitulo se establecen todas las estrategias referentes a producto, precio, distribucion y
comunicacion que “Rose” adelantara para poder llegar de una manera efectiva y eficaz al mercado
objetivo, se relaciona toda la estrategia de lanzamiento del nuevo concepto de tarjetas, para poder
alcanzar un posicionamiento de marca, poder alcanzar un buen porcentaje de cuota de mercado y

aumentar las ventas de las tarjetas en un periodo de cinco afios.

5.1 Objetivos mercadologicos

A continuacion, se relacionan los objetivos mercadoldgicos a corto, mediano y largo plazo.

5.1.1 A corto plazo

e Introducir al mercado de tarjeteria, un nuevo concepto de tarjetas de disefio sostenibles,
por medio del lanzamiento de tres lineas de producto de la marca “Rose” Design
Invitations.

e Incrementar la notoriedad de la marca a través de diferentes campafias de marketing digital,
de tal manera que, los compradores reconozcan que las tarjetas “Rose” estan cubriendo una
necesidad nunca antes contemplada por los otros competidores.

e Alcanzar una cuota del mercado del 5,4% para el primer afio.

5.1.2 A mediano plazo

e Para el afio 3, se espera posicionar la marca “Rose” en la mente de los consumidores
llegando a un mayor porcentaje del mercado objetivo -10%- participando en una feria de
disefio.

e Aumentar las ventas en un 50% por ciento para el tercer afio.

e Alcanzar una cuota del mercado de mas del 9% para el tercer afio.
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5.1.3 Largo plazo

e Se espera que desde séptimo afio la marca “Rose” esté altamente posicionada y se puede
abrir otro punto de venta de tarjetas, en otro sector de la ciudad.
e Para el séptimo afio se esperan triplicar las ventas.

e Alcanzar una cuota de mercado del mas del 20 % para el afio siete.

5.2 Estrategias de mercadeo

“Rose” implementaré las siguientes estrategias de mercadeo que junto a las estrategias de producto
y servicio, de distribucidn, de precio, de comunicacion y promocion y de fuerzas de ventas que
permitiran alcanzar los objetivos planteados.

Se plantea una estrategia de bajos costos en la cual hay una integraciéon de la cadena de
suministro y de distribucion en un solo lugar, contiguo al punto de venta existira una zona para la
produccion de las tarjetas lo cual evitara sobre costos.

Se creara una nueva experiencia para el consumidor de tarjetas en Bogotd, debido a que para el
disefio de las mismas intervienen diferentes factores como el olfato, la parte visual, la recordacion a
través de objetos, la utilizacion de nuevos materiales diferentes al papel para crear una invitacion,
concepto nunca antes abordado en este sector.

“Rose” implementara una estrategia de nicho de mercado inicialmente dirigido a personas
proximas a casarse y personas que ya tengan conformados sus hogares que celebren ocasiones
especiales y que pertenezcan a estratos 4,5 y 5 de la localidad de Suba.

A través de las diferentes campafias “R0Se” se preocupara por transmitir sus valores de
marca: disefio con innovacion, responsabilidad con el medio ambiente.

Por otro lado, “Rose” utilizard como estrategia un buena y llamativa decoracién del local,

que sea acogedora y atractiva para el nicho de mercado.

5.3 Estrategias de producto y servicio

Como se ha mencionado a lo largo del documento “Rose” se va a dirigir a clientes con un alto
sentido de responsabilidad con el medio ambiente, que en consecuencia tienden a consumir

productos acordes con esta filosofia; son personas que tienen una mente abierta a adquirir
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productos innovadores con caracteristicas de exclusividad y personalizacion, que ademas tienen

un grado alto de cercania con la tecnologia, lo que les abre una ventana para conocer las ultimas

tendencias de la parte estética de los productos.

Para esto la empresa “Rose” planea introducir en el mercado, tarjetas de disefio que sean
amigables con el medio ambiente y que perduren en el tiempo, las cuales no tienen un dnico uso
que es el de transmitir informacion, sino que se transforman en un objeto Util para el que la recibe,
generando asi un alto sentido de recordacion.

Al analizar, la competencia se encuentra que las tarjetas ofrecidas tienen un ciclo de vida
muy corto y que la inversion que se hace en las mismas es alta; ademas no existe verdadera
innovacion en este tipo de producto, pues se limitan a crear tarjetas con nuevas tendencias de
colores, tipografias, pero no existe una verdadera diferenciacion. Para ofrecer innovacion a través
de este producto “Rose” ha establecido 3 lineas de producto que unen el concepto tradicional de la
tarjeta de papel con otros materiales para que se conviertan en objetos que no solo transmiten
informacion, sino que tienen un segundo uso y que por lo tanto perduren en el tiempo.

Primera linea de producto “Kit sembrable”, que innova al ofrecer una tarjeta que se convierte
en vida, en la cual el sobre de la tarjeta pasa de ser un simple papel a ser un empaque que envuelve
una matera, y en donde la persona que la recibe podra sembrar parte de la tarjeta de invitacion; el
cliente la personaliza de acuerdo a lo que quiere plasmar de su evento (Figura 46). Este tipo de
tarjeta comprende los siguientes elementos:

e Un sobre o empaque de la matera, con disefio calado personalizado para cada evento.

e Una matera hecha de plastico reciclado que se puede personalizar de acuerdo a la linea grafica
que haya escogido el cliente, y llevara el nombre del invitado que la recibe.

e La parte interna que tendra toda la informacién del evento, una parte de esta sera en papel
sembrable, para que la persona pueda sembrar la invitacion en la matera despues de haberla
leido; ponerla y cuidarla hasta que crezca en algun lugar de su casa.

e Un comprimido de tierra con fertilizante, que vendra dentro de la matera, para poder sembrar

la parte de la tarjeta sembrable.
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Figura 47. Linea de producto 1.
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Fuente: Elaboracion propia.
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Segunda linea de producto “Difusor de aromas”, en el cual el papel también deja de ser el
material principal y en esta ocasion se une con el vidrio, la madera y las fragancias para que la
tarjeta se convierta en un objeto decorativo y que permita recordar a través del olfato; el cliente la
personaliza de acuerdo a lo que quiere plasmar de su evento (Figura 47). Este tipo de invitacion

constara de:

La tarjeta de invitacion, el formato, tamafio y linea grafica variara de acuerdo a las necesidades

del cliente.

e Los palitos difusores, que no seran los tradicionales palos lisos de bambu, sino que seran
disefiados para cada cliente, y seran recortados en laser segun el disefio solicitado.

e Un envase difusor de vidrio, personalizado con el nombre de la persona que va a recibir la
invitacion.

e Laesencia que haya escogido la persona que solicito las invitaciones.

Figura 48. Linea de producto 2.

Fuente: Elaboracion propia.
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Tercera linea de producto “Tarjeta iman”, se cre6 bajo el concepto de utilizar mezclar el
elegante papel tradicional con otra clase de papel que permitiera darle un segundo uso a la tarjeta,
convirtiéndose en un cuadernillo de notas. En este caso el cliente también tendra la posibilidad de
personalizarla, de acuerdo a sus gustos y necesidades (Figura 49). Este tipo de invitacion constara
de:

e Un sobre no convencional, que sera la cubierta del cuadernillo de notas, este sobre sera disefiado
bajo los gustos del cliente, también se incluira corte laser segun el disefio escogido. Esta cubierta
tendra el nombre de la persona que recibe la invitacion.

e Cuando se abre el sobre, se encuentra la informacion del evento, la cual es removible.

e Se encuentra también un taco de notas que seran Utiles para la persona que la recibe.

e El sobre tiene un iman por detras para que se pueda pegar en un mueble metalico o en la nevera,

para que la persona que recibe la invitacion tenga el taco de notas a la mano.

Figura 49. Linea de producto 3.
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Fuente: Elaboracion propia.
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Otra estrategia de producto consiste en introducir nuevas lineas de producto para el afio dos
y el afios cinco las cuales que conserven el concepto de tarjetas que perduren en el tiempo, y que
se conviertan en un objeto Util, para averiguar cuales son las necesidades y requerimientos de los
clientes para estas nuevas lineas, se realizaran concursos a través de las redes sociales en donde
los clientes opinaran y aportaran ideas, esto unido al hecho de la constante actualizacion de “Rose”

frente a las tendencias de disefio.

5.4 Estrategias de distribucion

“Rose” utilizara la estrategia de distribucidn exclusiva mediante sus puntos de venta y produccién,
pues existird un punto especifico de venta en donde se disefian y se manufacturan las tarjetas, de
esta manera, los clientes se acercaran a las tiendas propias de la marca “Rose”; en la pagina web
que se creara un mapa de la ubicacion del mismo, y en las redes sociales se publicardn imégenes
del local y de como llegar a él.

Respecto a las estrategias de servicio, el cliente tendra la posibilidad de recibir las tarjetas a
domicilio y no tendra la necesidad de ir a recogerlas como normalmente suele suceder en las
tarjeterias existentes.

Por otro lado, “Rose” utilizara un canal de distribucion corto en donde existen fabricantes de
las piezas para las diferentes partes que componen las tarjetas, por ejemplo, fabricantes del papel
-exclusivo y sembrable-, del difusor de vidrio, de la madera; elementos con los cuales “Rose”
elaborara para las tarjetas. EI minorista es la misma empresa “Rose”, que vendera el producto a
clientes que celebran alguna ocasién especial -matrimonios, Baby-Shower, quince afios, grados,

entre otros- (Figura 50).
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Figura 50. Canal de distribucion corto.
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Fuente: Elaboracién propia.

Debido a que “Rose” se enfocara en un marketing sensorial, ya que las tarjetas tienen una
gran carga emocional -buscan perdurar en el tiempo a través de algun sentido, por ejemplo, el
olfato y la vista-, en la tienda fisica existiran diferentes disparadores de esos sentidos que permitan
vivir una experiencia unica al cliente que esta buscando las tarjetas para su evento especial, por
ejemplo, disefios llamativos en la tienda, un olor agradable, posibilidad de interaccién con las

tarjetas.

5.5 Estrategias de precio

La estrategia de precio que utilizara “Rose” es en parte la estrategia de liderazgo en producto —
calidad y en parte la estrategia de precio con base en el valor del producto, pues las tarjetas
incrementaran las caracteristicas que normalmente tiene una tarjeta tradicional ofreciendo un
producto méas duradero y con mejor calidad, pero no se quiere incrementar el precio con respecto
a la oferta actual del mercado, sino se quiere que el cliente valore el producto por el valor agregado

que ofrece “Rose”: una tarjeta que perdura en el tiempo gracias al doble uso que ella tiene.
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Linea de producto 1:
kit sembrable

Linea de producto 2:
difusor aromas

Linea de producto 3:
tarjeta iman

Mano de obra $5.930 $5.930 $5.930
Recursos fisicos $8.695 $8.695 $8.695
Materia prima $4.448 $4.468 $3.046
2 $19.073 $19.093 $17.670 <« COSTO/tarjeta
31% 21% 25% <4 GANANCIA
$24.986 $23.102 $22.088 <« PRECIO de venta

Fuente: Elaboracion propia.

Esta diferenciacion de precio se basara también en precio por la version del producto, pues el

concepto de “tarjetas que perduran en el tiempo” se ve materializado en diferentes versiones del

producto “kit sembrable”, “tarjeta difusor de aromas”, “tarjeta iman” que tienen un costo diferente

debido a los diversos materiales que manejan y de acuerdo a los requerimientos del cliente.

Para las politicas de promociones y descuentos se establece que si el cliente manda a realizar

mas de 60 tarjetas, se le puede obsequiar otro elemento decorativo para el evento que incluye un

Cake Topper, disefio del menu, o un sello, la impresion de una foto que tengan y para incluir en la

tarjeta. Si el cliente manda a realizar méas de 80 tarjetas, se descuentan 1.000 pesos por tarjeta.

5.6 Estrategias de comunicacion y promocion

5.6.1 Imagen corporativa

121



Plan de negocios para la empresa “Rose”

del sector de disefio de invitaciones innovadoras

e Logo

Figura 51. Logo “Rose”.

DESIGN
INVITATIONS

Fuente: Elaboracién propia.

“Rose” Design Invitations, nace a partir de la idea del concepto de crear invitaciones que perduran
en el tiempo, se escoge la rosa como representante de este simbolismo porque muchas veces
cuando esta se regala generalmente las personas quieren inmortalizarlas y no dejar que mueran,
guardando sus petalos, disecandolas completamente o incluso utilizando técnicas mucho mas
modernas que permitan que éstas permanezcan intactas y vivas por incluso 2 afios, y eso es lo que
quiere “Rose”, que la tarjeta no perezca después de haber transmitido la informacion -de un evento-
sino que se convierta en un objeto valioso no solo por su utilidad sino por su capacidad de generar
recordacion de una persona.

El logo fue creado a partir de como se reinventa el concepto del papel en las tarjetas y como
se une con nuevos materiales para convertirlo en un objeto, en este caso una rosa: “Rose”; en el
logo se observan papeles que se unen por un lazo creando una rosa, que sera lo mismo que ocurrira
con todos los productos de “Rose”, el papel se unira a plastico reciclado y la tarjeta se convertira

en un Kit sembrable que generara recordacién a través de la vida de una planta; el papel se unird a
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un envase de vidrio que contiene una fragancia y otros materiales como la madera y permitira
recordar a través del olfato; el papel se unird al iman y se convertira en un bloc de notas.

Por otro lado, es necesario aclarar que se realizara el debido proceso para el registro legal de
la marca “Rose” Design invitations, en la Superintendencia de Industria y Comercio (SIC), el
precio asciende a $666.000, el cual se ve reflejado en la seccidn financiera en el balance de la

empresa.

¢ Slogan

jInvitaciones que perduran en el tiempo!

5.6.2 Lanzamiento

Para el lanzamiento del producto y para dar a conocer estas bondades y la innovacién de las tarjetas

“Rose” se plantea:

Mandar a realizar un video clip en el que se muestren la innovacion de las tarjetas “Rose”, y
realizar un estudio fotografico a las 3 lineas de producto, las cuales se utilizaran para realizar una
campafia de lanzamiento en Instagram, estas publicaciones apareceran en Instagram y en Facebook
y se utilizara la opcion denominada “trafico”, la cual permite que al hacer Click, las personas sean
direccionadas a la pagina web de “Rose”, al home de Instagram, al home de Facebook y a un canal
de YouTube en donde los usuarios podran conocer los nuevos conceptos de tarjetas. Estas
publicaciones estaran segmentadas de cuerdo a los criterios de clientes que “Rose” ha definido en

este documento (Tabla 20).

Tabla 20. Inversién de lanzamiento.

Publicidad de lanzamiento
Aspecto Inversion
Pagina web $ 1.500.000
Video Clip $ 400.000
Fotografia de producto $ 200.000
Publicidad redes sociales $ 300.000
Evento de lanzamiento $ 724.000
Total | $ 3.124.000

Fuente: Elaboracion propia.
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Ademas, en la Tabla 21 se especifica en qué consiste el evento de lanzamiento, en el cual se

invitaran posibles clientes para darles a conocer el nuevo concepto de tarjetas, la pagina web, se

ofreceran algunos pasabocas y bebidas, las decoraciones se haran con la tematica y colores de Rose

Gold (Bombas satinadas que denoten elegancia color rosa y oro, y otros objetos de decoracion), y

se contratara un cantante por 2 horas que anime la inauguracion.

Tabla 21. Evento de lanzamiento.

Cantidades Precio unitario Total

7 libras fresa $ 6.000 | $ 42.000
2 baileys $ 80.000 | $  160.000
Sangria $ 80.000 | $ 80.000
Copas plastico $ 12.000 | $ 12.000
Tabla de quesos | $ 180.000 | $  180.000
Decoraciones $ 50.000 | $ 50.000
Cantante $ 200.000 | $ 200.000

Totall $ 724.000

Fuente: Elaboracion propia.

e Estrategia de comunicacion.

La difusion del nombre de la marca y los nuevos atributos y concepto de las tarjetas “Rose”

sera difundido a través de la mezcla de las comunicaciones de marketing que “Rose” de la siguiente

forma: (Tabla 22).
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Tabla 22. Publicidad.

Inversiones de publicidad al afio Frecuencia
Pautas en redes sociales $ 125.000 | (x 12 meses)
Campafia posicinamiento google ads $ 150.000 | (x 6 meses)
Pautas en redes sociales $ 125.000 | (x 12 meses)
Afio 2 |Campafia posicinamiento google ads $ 150.000 | (x 6 meses)
Publicidad en empresas organizadoras de eventos | $  119.583 | (x 12 meses)
Pautas en redes sociales $ 125.000 | (x 12 meses)
Campafia posicinamiento google ads $ 150.000 | (x 6 meses)
Publicidad en empresas organizadoras de eventos | $  119.583 | (x 12 meses)
Participacion en Feria Buro $ 2.500.000 |(x 1 vez afio)

$
$
$
$
$
$
$

Afo 1

Afo 3

Pautas en redes sociales 125.000 | (x 12 meses)
Afio 4 |Campafia posicinamiento google ads 150.000 | (x 6 meses)
Publicidad en empresas organizadoras de eventos 119.583 | (x 12 meses)
Pautas en redes sociales 125.000 | (x 12 meses)
Camparia posicinamiento google ads 150.000 | (x 6 meses)
Publicidad en empresas organizadoras de eventos 119.583 | (x 12 meses)
Participacion en Feria Burd 2.500.000 |(x 1 vez afio)

Afo 5

Fuente: Elaboracién propia.

Esta estrategia de pautar en redes sociales, se realizard todos los meses después del
lanzamiento, se utilizaran redes sociales como Facebook, Instagram con un presupuesto de
$125.000 cada mes, y se utilizara la herramienta trafico que redirecciona a las paginas de “Rose”,
pautando tanto en las historias como en las noticias.

Otra estrategia del marketing en linea de forma paga, es la “Google AdWords”, para el
segundo mes después del lanzamiento y para seguir posicionando la marca, se realizara una
campafia en dicha plataforma, la cual permitira a “Rose” aparecer en las primeras paginas de uno
de los buscadores més utilizados en Colombia: Google.com, se estableceran palabras claves de
busqueda referentes a tarjetas de invitacion innovadoras y con disefio, y se limitara la busqueda a
sectores del norte de Bogota debido a que en este momento la empresa solo tendrd una pequefia
capacidad instalada, y se direccionaran la pagina web de “Rose”, en esta campafia mensual que
constaré de dos anuncios, se invertira $150.000, la cual se realizara seis meses al afio, intercalados.

Del tercer afio en adelante se invertird en una de las plataformas mas buscadas de las

empresas organizadoras de eventos como lo es Matrimonio.com, y se escogera el paquete

125



Plan de negocios para la empresa “Rose”

del sector de disefio de invitaciones innovadoras

denominado premium que tiene un valor anual de $1.435.000, en la cual “Rose” aparecera a partir
de la segunda pégina en las busquedas por departamento y sector.

Respecto al factor eventos y experiencias, en el tercer afio y el quinto afio “Rose” participara
en la feria de emprendimiento: BURO, que convoca regularmente a jovenes empresarios para que
den a conocer sus proyectos, en el norte de Bogota. Buro realiza convocatorias regularmente, y
escogen los emprendimientos colombianos que mas les Ilamen la atencion. El precio de participar
en esta feria asciende a $2.500.000.

5.7 Estrategia de fuerza de ventas

Para que Rose tenga una sostenibilidad econdmica se establece un crecimiento en ventas del 7%
anual, se planea introducir nuevas lineas de producto para atraer a nuevos clientes y fidelizar los
que ya han comprado. La fuerza de ventas aumentara en el afio tres y asi mismo el personal de
disefio (Tabla 23).

Tabla 23. Proyeccion de ventas a cinco afos.

Afio 1 Afo 2 Afo 3 Afo 4 Afio 5
Valor de venta unitario
Producto 1 Valor Unidad $ 25.000 [ $ 26.000 [ $ 27.040 [ $ 28.122 | $ 29.246
Producto 2 Valor Unidad $ 23.000 | $ 23920 | $ 24.877 | $ 25.872 | $ 26.907
Producto 3 Valor Unidad $ 22.000 | $ 22.880 | $ 23795 | $ 24747 | $ 25.737
Producto 4 Valor Unidad $ - $ 27.000 | $ 28.080 | $ 20.203 | $ 30.371
Producto 5 Valor Unidad $ - $ - $ - $ 30.000 | $ 31.200
Volumen de venta estimado
Producto 1 cantidad 1.695 1.293 1.874 1.705 2.165
Producto 2 cantidad 1.695 1.293 1.874 1.705 2.165
Producto 3 cantidad 1.695 1.293 1.874 1.705 2.165
Producto 4 cantidad 0 1.293 1.874 1.705 2.165
Producto 5 cantidad 0 0 0 1.705 2.165
Total producidos 5.085 5.171 7.497 8.527 10.824
Total Ingresos $ 118.650.000 | $ 129.015.203 [ $ 194.529.989 | $ 235.252.623 | $ 310.566.004

Fuente: Elaboracién propia.
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En la Tabla 24 se realiza el presupuesto de mercadeo para los cinco primeros afos especificando

cada una de las estrategias a utilizar, su precio y su frecuencia.

Tabla 24. Mezcla de mercadeo.

Inversiones de publicidad al afio Frecuencia Total Total afio
N Pautas en redes sociales $ 125.000 | (x 12 meses) [ $ 1.500.000
Afio 1 = — $ 2.400.000
Camparia posicinamiento google ads $ 150.000 | (x6meses) [ $  900.000
Pautas en redes sociales $ 125.000 | (x 12 meses) | $ 1.500.000
Afio 2 [Camparia posicinamiento google ads $ 150.000 | (x6meses) | $ 900.000 | $ 3.931.000
Publicidad en empresas organizadoras de eventos | $  119.583 | (x 12 meses) | $ 1.435.000
Pautas en redes sociales $ 125.000 | (x 12 meses) | $ 1.500.000
Afio 3 Campgﬁa posicinamiento gooqle ads $ 150.000 | (x 6 meses) | $  900.000 $ 6.588.240
Publicidad en empresas organizadoras de eventos | $  119.583 | (x 12 meses) | $ 1.435.000
Participacion en Feria Burd $ 2.500.000 |(x 1vezafio) | $ 2.500.000
Pautas en redes sociales $ 125.000 | (x 12 meses) | $ 1.500.000
Afo 4 [Campafia posicinamiento google ads $ 150.000 | (x6meses) [ $  900.000
Publicidad en empresas organizadoras de eventos | $  119.583 | (x 12 meses) | $ 1.435.000 | $ 4.251.770
Pautas en redes sociales $ 125.000 | (x 12 meses) | $ 1.500.000
ARO 5 Campafia posicinamiento google ads $ 150.000 | (x6meses) [ $  900.000
Publicidad en empresas organizadoras de eventos | $  119.583 | (x 12 meses) | $ 1.435.000
Participacion en Feria Burd $ 2.500.000 |(x 1vezafio) | $ 2.500.000 | $ 7.021.840

Fuente: Elaboracion propia.
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6. ASPECTOS TECNICOS

En este apartado se relaciona todo el proceso productivo que se debe llevar a cabo para producir
cierta cantidad de tarjetas durante un periodo de tiempo establecido, realizando los analisis y
calculos necesarios para que el negocio sea sostenible en el tiempo, de tal manera se examinan
requerimientos de materia prima, de maquinaria, de mano de obra y las diferentes variables que

los conectan para analizar la capacidad de produccion y la rentabilidad de la empresa “Rose”.

6.1 Objetivos produccion

A continuacion, se relacionan los objetivos de produccion a corto, mediano y largo plazo.

6.1.1 A corto plazo

e Disefiar 5.000 tarjetas innovadoras en el primer afio

e Contratar dos disefiadores para la produccion de las tarjetas para el primer afio.

e Establecer alianzas con ocho proveedores — de materas, papel sembrable, difusores de
vidrio, esencias, bloc de notas, papel fino, bolsa no tejida, vinilo adhesivo y tintas- para

adquirir las materias primas que se utilizaran en la produccion de las tarjetas.

6.1.2 A mediano plazo

e Disefar 7.500 tarjetas innovadoras al afio, aumentando la produccion en un 30% para el
tercer afio.
e Aumentar la mano de obra pasando de dos disefiadores a tres disefiadores para aumentar

produccion en el afio tres.

6.1.3 A largo plazo

e Diseflar un nimero de 10.500 tarjetas innovadoras para el afio cinco, aumentando la
produccion en un 30% mas que el afio cuatro.
e Aumentar la mano de obra pasando de tres disefiadores a cuatro disefiadores para aumentar

produccion, en el afio cinco.
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6.2 Ficha técnica del producto o servicio

A continuacidn, se presentan las fichas técnicas para las tres lineas de producto iniciales de
“Rose”: Kit sembrable” (Tabla 25), “Difusor de aromas” (Tabla 26) y “Tarjeta iman” (Tabla 27).

Tabla 25. Ficha técnica. Linea de producto 1.

Tarjeta “Rose”: Kit Sembrable

Sobre no - Cartulina Stardream: 280 gramos.

convencional: - Calado segun disefio personalizado escogido por el cliente.
envoltura de la - El sobre tiene cuatro caras que envuelven la matera, en este va el
tarjeta. nombre de la persona quien recibe la tarjeta.

- El sobre viene con sus dobleces y se pega por uno de sus lados.
- Cuando la persona recibe la invitacion no necesita despegarla, puede
sacar la matera con la invitacion por uno de los lados.

Matera - Matera hecha en plastico reciclado.

- Disefio en vinilo transparente de acuerdo al disefio personalizado
escogido por el cliente.

- La matera también va marcada con el nombre de las personas que
reciben la tarjeta.

- Lamateravaatener un Sticker que dice: hecha con pléstico reciclado.

Tarjeta de invitacion - Cuando la persona saca la matera encuentra el nombre de las personas
que estan invitando al evento y la informacién, en un formato de
tarjeta redonda. Papel utilizado para esta parte de la tarjeta es
Stardream de 120 gramos.

- Enun formato redondo también esté la parte de la tarjeta sembrable,
junto a las instrucciones de como sembrarla. Papel utilizado: papel
reciclado con incrustaciones de semillas.

- Esto formatos redondos estaran unidos con un lazo.

Bolsa de vivero no - Dentro de la matera viene una bolsa de vivero no tejida y
tejida biodegradable.
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biodegradables, con - Dentro de la bolsa viene tierra fertilizante.
tierra.

Fuente: Elaboracion propia.

Tabla 26. Ficha técnica. Linea de producto 2.

Tarjeta “Rose”: Difusor de Aromas

Sobre de la tarjeta - Cartulina Stardream 280 gramos.

- Formato de acuerdo al disefio requerido por el cliente.

- Marcada en la parte exterior con nombre de la persona gue recibe la
tarjeta.

- Sobre en la parte interior va nombre de la persona que invita, con
alguna informacion. -Esto puede cambiar de acuerdo a los
requerimientos del cliente-.

Tarjeta interior - Papel Stardream 120 gramos.
- Trae la informacion del evento.
- Formato de acuerdo al disefio requerido por el cliente.

Palitos difusores con | - Madera con corte laser de acuerdo al disefio requerido por el cliente.
disefio.
Envase difusor - Material vidrio

- Marcado con el nombre de la persona que recibe la invitacion

- Tapon.

- Cinta decorativa

Aroma - Rose mandara a elaborar diferentes aromas entre las cuales el cliente
podra escoger para su tarjeta.

Fuente: Elaboracion propia.
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Tabla 27. Ficha técnica. Linea de producto 3.

Sobre de la tarjeta

- Cartulina Stardream 280 gramos.

- Calado segun disefio personalizado escogido por el cliente.

- Formato cuadrado.

- Marcada en la parte superior con nombre de la persona que recibe la
tarjeta.

- Enlaparte posterior viene con imanes recortados en disefio de acuerdo
a la linea grafica escogida por el cliente.

Tarjeta interior

- Papel Stardream 120 gramos.

- Trae la informacién del evento.

- Formato cuadrado.

- Disefio personalizado de acuerdo a lo requerido por el cliente.
- Removible.

Bloc de notas

- Formato cuadrado.
- Pegado al sobre de la tarjeta.

Fuente: Elaboracion propia.

6.3 Descripcion del proceso

Tabla 28. Descripc

i6n de los procesos.

Proceso Descripcion de la actividad Responsables
Relacion El vendedor, que a su vez es un disefiador, brinda informacion al Administrador.
preventa cliente sobre las tarjetas “Rose”, les explica su diferenciacién frente

a otras tarjetas del mercado. Explica las tres lineas de producto de
“Rose”-Demostrando sus beneficios y atributos-. Vendedor da una
cotizacion preliminar del valor de cada linea de producto.
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Seleccion del
producto.

El cliente escoge la linea de producto que mas le llame la atencion,
con el cual se sienta mas identificado y el cual sienta que puede
plasmar mejor lo que seré su evento.

Cliente.

Ruta 1. Si escoge la opcion A “Kit sembrable”

Diligenciar Brief
de producto.

Administrador diligencia junto con el cliente un Brief de disefio, el
cudl constaré de los siguientes elementos:

-Nombre cliente.

-e-mail.

-Teléfono de contacto.

-ldea de lo que quiere plasmar en su tarjeta
-Tematica del evento -boda, quince afios, grado, Baby-shower, etc-.
- Colores que le gustaria al cliente.
-Informacion que debe llevar la tarjeta.
-Formato.

-Frase que ira en el papel sembrable.

-Tipo de calado que le gustaria para el sobre.
-Colores del papel para el sobre y para la tarjeta.

-Disefiador muestra ejemplos de disefios realizados.

Administrador-
cliente

Cotizacion
producto
escogido y pago
del 50%

-Administrador entrega a cliente la cotizacion de las tarjetas.

-Cliente debe pagar el 50% del valor para comenzar a realizar el
disefio

Cliente-
administrador

Realizacion de
bocetos

-Disefiador realiza bocetos.

-Se define la linea gréfica de la tarjeta. -Colores, formas,
ilustraciones, tipografia-.

Disefiador

Envio de bocetos
a cliente para

-Disefiador envia el cliente muestra los bocetos. -Imagenes de co6mo
quedaria su tarjeta, via Whatsapp e Internet-.

Disefiador-Cliente

aprobacion . )

-El cliente escoge el boceto que mas le guste.
Disefio tarjeta kit | -Disefiador elabora la tarjeta. -Ver flujograma de produccién mas Disefiador-
sembrable adelante-. proveedor
Entrega de -Cliente recoge las tarjetas, o escoge la opcion de servicio a Cliente- Disefiador
tarjetas y pago el | domicilio. .
excedente Cliente-

-Cliente y paga el excedente del 50%

Administrador
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Diligenciamiento
encuesta de
satisfaccion.

-Cliente diligencia encuesta de satisfaccidn de producto y del
servicio recibido.

Cliente

Ruta 2. Si escoge la opcion B “Difusor de aromas”

Diligenciar Brief
de producto.

Administrador diligencia junto con el cliente un Brief de disefio, el
cudl constaré de los siguientes elementos:

-Nombre cliente.

-e-mail.

-Teléfono de contacto.

-ldea de lo que quiere plasmar en su tarjeta

-Tematica del evento -boda, quince afios, grado, Baby shower, etc-.
- Colores que le gustaria al cliente.

-Informacion que debe llevar la tarjeta.

-Formato.

-Frase que ira junto a los palitos difusores

-Tipo de calado que le gustaria para la madera de los palitos
difusores.

-Colores del papel para el sobre y para la tarjeta.

-Escoge el aroma que desee para sus tarjetas -el cual ira en el
difusor-.

-Disefiador muestra ejemplos de disefios realizados.

Administrador-
Cliente

Cotizacion
producto
escogido y pago
del 50%

-Administrador entrega a cliente la cotizacion de las tarjetas.

-Cliente debe pagar el 50% del valor para comenzar a realizar el
disefio

Cliente-
administrador

Realizacion de
bocetos y
escogencia de
linea grafica.

-Disefiador realiza bocetos.

-Se define la linea grafica de la tarjeta. -Colores, formas,
ilustraciones, tipografia-.

Disefiador

Envio de bocetos
a cliente para
aprobacion

-Disefiador envia el cliente muestra los bocetos. -Imagenes de coémo
quedaria su tarjeta, via Whatsapp e Internet-.

-El cliente escoge el boceto que mas le guste.

Disefiador-Cliente

Disefio tarjeta
difusor de
aromas

-Disefiador elabora la tarjeta -Ver flujograma de produccién méas
adelante-.

Disefiador-
proveedor
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Entrega de
tarjetas y pago el
excedente

-Cliente recoge las tarjetas, 0 escoge la opcion de servicio a
domicilio.

-Cliente y paga el excedente del 50%

Cliente- Disefador

Cliente-
Administrador

Diligenciamiento
encuesta de
satisfaccion.

Diligenciar Brief
de producto.

-Cliente diligencia encuesta de satisfaccion de producto y del
servicio recibido.

Administrador diligencia junto con el cliente un Brief de disefio, el
cudl constaré de los siguientes elementos:

-Nombre cliente.
-e-mail.
-Teléfono de contacto.

-ldea de lo que quiere plasmar en su tarjeta

-Temética del evento -boda, quince afios, grado, Baby shower, etc-.

- Colores que le gustaria al cliente.

-Informacion que debe llevar la tarjeta.

-Formato cuadrado

-Frase que ira en el comienzo del bloc de notas.

-Tipo de calado que le gustaria para el sobre de la tarjeta
-Colores del papel para el sobre y para la tarjeta.
-Colores para el bloc de notas.

-Disefiador muestra ejemplos de disefios realizados.

Cliente

Administrador.

Realizacién de
bocetos

-Disefiador realiza bocetos.

-Se define la linea grafica de la tarjeta. -Colores, formas,
ilustraciones, tipografia-.

Disefiador

Envio de bocetos
a cliente para
aprobacion

-Disefiador envia el cliente muestra los bocetos -iméagenes de cdmo
guedaria su tarjeta, via Whatsapp e Internet-.

-El cliente escoge el boceto que mas le guste.

Disefiador-Cliente

Disefio tarjeta
iman

-Disefiador elabora la tarjeta. -Ver flujograma de produccion mas
adelante-.

Disefiador-
proveedor

Entrega de
tarjetas y pago el
excedente

-Cliente recoge las tarjetas, 0 escoge la opcion de servicio a
domicilio.

-Cliente y paga el excedente del 50%.

Cliente- Disefador

Cliente-
Administrador
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Diligenciamiento | -Cliente diligencia encuesta de satisfaccion de producto y del Cliente
encuesta de servicio recibido.
satisfaccion.

Fuente: Elaboracién propia.

6.4 Necesidades y requerimientos

6.4.1 Proveedores

“Rose” elaborara las tarjetas en la empresa, pero algunas de las partes de las mismas seran
elaboradas por diferentes proveedores los cuales se escogen después de hacer varias
comparaciones en el mercado para que cumplan las siguientes caracteristicas: que lleven varios
afios de experiencia en el mercado, que produzcan las cantidades que necesita “Rose” para cada
linea de producto, que ofrezcan buena calidad acorde a su precio y que se comprometan a entregar
los pedidos en tiempos estipulados, algunos proveedores se escogen por conveniencia de

ubicacion. En la siguiente tabla se relacionan los proveedores escogidos.

Tabla 29. Proveedores.

MATERIA PROVEEDOR
PRIMA
Materas Empresa Viridis, la cual fabrica productos en plastico reciclado. Estos productos

ecoamigables reflejan perfectamente la idea de negocio de “Rose”. Es una
empresa ubicada en el Barrio la Soledad, en Bogota. Ellos proveeran a “Rose”
materas redondas de 8 cm de diametro, blancas.

Papel sembrable Empresa EcoRegalos, lleva mas de 15 afios produciendo este tipo de papel y ha
desarrollado técnicas de produccion para que la semilla no se dafie.

Difusores de Empresa Duque Saldarriaga, fabricante de los difusores de vidrio, es una empresa
vidrio ubicada en el centro de Bogot4, con ellos se negociaran los envases de vidrio
cuadrados junto con los tapones de los mismos.

Esencias Empresa Senthia, con 17 afios en el mercado, que le permite a “Rose” crear
fragancias personalizadas.

Bloc de Notas Empresa Litografia digital, ubicada en el centro de Bogot4, con mas de 20 afios de
experiencia en productos papeleros

Papel Fino Empresa, Mohawk, ubicada en el centro de Bogota, que provee el papel
Stardream en diferentes calibres y colores de acuerdo a las necesidades de “Rose”.
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Bolsa no tejida Empresa, Bepowr, ubicada en el sector de Barrios Unidos de Bogota, ofrece un
gran volumen de bolsas a precios asequibles.

Vinilo adhesivo y | Empresa, ADH, proveedor de insumos graficos ubicado en localidad Rafael Uribe
tintas de Bogota.

Fuente: Elaboracion propia.

6.5 Caracteristicas de la tecnologia

Para la elaboracion de las tarjetas dentro de la empresa “Rose” se necesita la siguiente maquinaria:
Dos computadores de disefio con procesador: Intel Core i7-8700, placa base: Gigabyte B360M
AORUS Gaming 3, tarjeta grafica: Nvidia GeForce GTX 1660, Memoria RAM: 16 GB, disco
duro: de 2TB. Se requiere instalar en los computadores la suit de adobe para disefios.

Una maquina laser que permita corte y grabado en papel, cartones, mdf, acrilico y materiales
similares. Con area de trabajo de 400mm*400mm, tubo laser co2 de 50 watts, panal de abeja rejill,
sube y baja eléctrico, extractor integrado, bomba de aire, riel de fijacion para grabados y cortes
precisos, puntero rojo, sistema c¢ controlador m2 imprime directo desde Coreldraw, espejos plata
de 20mm, s Sistema de enfriamiento por bomba de agua.

Un plotter de impresion digital, que proporcione un alto rendimiento, una alta versatilidad y
una buena viveza de color. Con resolucion de impresion de alta calidad de hasta 1.440 dpi, ancho
de impresion de 1.610 mm, seleccion de multiples conjuntos de tintas, con diferentes opciones -
10 colores disponibles, incluyendo tintas plata, naranja, negro claro y blanco-, Unidad de Test de
Inyectores —NCU- y Sistema de Recuperacion de Inyectores -NRS- garantizan impresiones
ininterrumpidas y de alta calidad, posibilidad de usar MBIS 111 -sistema de tinta a granel de 2

litros-.

6.6 Materias primas y suministros

En las tablas 30, 31 y 32 se relacionaran las materias primas que se necesitan para cada linea de

producto que maneja “Rose”.
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Tabla 30. Materias primas para linea de producto 1.

Papel Stardream

Papel reciclable sembrable

Matera

Vinilo adhesivo transparente

Bolsas biodegradables

Tierra

Tinta para plotter

Cintas decorativas

Fuente: Elaboracion propia.

Tabla 31. Materias primas para linea de producto 2.

Papel Stardream

Lamina de madera

Envase difusor de vidrio

Tapon para envase

Fragancia

Vinilo adhesivo transparente

Tinta para plotter

Cintas decorativas

Fuente: Elaboracién propia.
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Papel Stardream

Lamina de imén

Tinta para plotter

Bloc de notas con pegatina

Fuente: Elaboracién propia.

6.7 Plan de produccion

El plan de produccion de “Rose” se realiza con base a la proyeccion de ventas, la cual crece

anualmente un 7%, y de igual manera, lo hacen la produccion. En este plan de produccion se

plantea introducir nuevas lineas de producto para el afio segundo y cuarto. Para el afio primero y

segundo, se tiene que 2 disefiadores pueden producir hasta 5.170 tarjetas, para producir mas

cantidad es necesario contratar un tercer disefiador para el afio 3, de tal manera que el maximo de

produccion para los 3 trabajadores se evidencia en el afio 4, con un méximo de 8.500 tarjetas, para

producir mas de esta cantidad es necesario contratar para el afio 5, un cuarto disefiador que

permitird que la empresa produzca mas de 10.500 tarjetas al afio (Tabla 33).

Tabla 33. Plan de produccion a cinco afios.

Afo 1 Ao 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5

Producto 1 cantidad 1.695 1.293 1.874 1.705 2.165
Producto 2 cantidad 1.695 1.293 1.874 1.705 2.165
Producto 3 cantidad 1.695 1.293 1.874 1.705 2.165
Producto 4 cantidad 0 1.293 1.874 1.705 2.165
Producto 5 cantidad 0 0 0 1.705 2.165
Total producidos 5.085 5.171 7.497 8.527 10.824

Fuente: Elaboracion propia.
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Para el procesamiento de Ordenes se debe solicitar 6rdenes dirigidas a cumplir cada accién

requerida para suplir las diferentes necesidades de materias primas y partes que se requieren para

la elaboracion de las tarjetas.

El administrador debe estar pendiente de que exista suficiente inventario de seguridad de

cada una de las materias primas necesarias para la elaboracion de cada una de las lineas de producto

Rose, de esta manera se establece como politicas de pedidos:

e Los pedidos se deben realizar cuando haya un 30% del inventario inicial, pues es la minima

cantidad de materia prima gue se requiere para que la empresa siga funcionando.

e Realizar las 6rdenes con una semana de anterioridad debido a que los proveedores demoran

entre 4 y 5 dias habiles para entregar.

e En el caso del papel sembrable el proveedor se demora 4 dias habiles en entregar las piezas.

Tabla 34. Procesamiento de drdenes y de inventarios.

sembrable

realiza disefio y lo envia
para impresion especial en
papel sembrable al
proveedor.

Solicitud Ordenes En inventario | Partes involucradas
Papel Stardream -Segun disponibilidad de | 200 PLIEGOS -Administrador
280 gr recurso en inventario. -Proveedor
Papel Stardream -Segun disponibilidad de | 200 PLIEGOS -Administrador
120 gr recurso en inventario. -Proveedor
Papel reciclable -Disefiador de “Rose” No aplica - Disefiador

- Administrador
-Empresa productora

recurso en inventario.

Tintas plotter -Revisar cartuchos, antes | Dos recargas - Disefiador
de que lleguen a nivel para cada tinta - Administrador
minimo (CMYK) -Proveedor
Materas -Segun disponibilidad de | 200 unidades -Administrador
recurso en inventario. -Proveedor
Tierra -Segun disponibilidad de | 1 kilo -Administrador
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-Proveedor

Vinilo adhesivo -Segun disponibilidad de | 1 rollo -Administrador
transparente recurso en inventario. -Proveedor
Bolsas -Segun disponibilidad de | 200 unidades -Administrador
biodegradables recurso en inventario. -Proveedor
Cintas decorativas | -Segun disponibilidad de | 1 rollo -Administrador

recurso en inventario. -Proveedor
Laminas de -Segun disponibilidad de | 100 ld&minas -Administrador
madera recurso en inventario. -Proveedor
Envase difusor de | -Segun disponibilidad de | 200 unidades -Administrador
vidrio recurso en inventario. -Proveedor
Tapones para -Segun disponibilidad de | 200 unidades -Administrador
envase recurso en inventario. -Proveedor
Fragancia -Segun disponibilidad de | 4 litros - Disefiador

recurso en inventario. - Administrador

-O segln requerimientos -Proveedor

de cliente de fragancias

especificas.
Lamina de iméan -Segun disponibilidad de | 50 ldminas -Administrador

recurso en inventario. -Proveedor
Bloc de notas con | -Segun disponibilidad de | 100 blocks -Administrador
pegatina recurso en inventario. -Proveedor

Fuente: Elaboracion propia.

6.9 Escalabilidad de operaciones

“Rose” plantea un esquema de crecimiento sostenible en el tiempo, porque no solo se busca
aumentar el porcentaje de produccion y de ventas como se muestra en la Tabla 35, sino que busca
incorporar nuevas lineas de productos que satisfagan las necesidades de los clientes, ademas de
incorporar nueva fuerza de ventas desde el afio 3 y nuevo personal que permita mas produccion en
el afio 3y 5 (Tabla 36).
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Ano 1 Ao 2 Ano 3 Ano 4 Aho 5
Total producidos 5.085 5.171 7.497 8.527 10.824
Aumento en produccion 86 2326 1030 2297
% de aumento 1,66 31,03 12,08 21,22
Total ventas | $ 118.650.000 | $ 129.015.203 | $ 194.529.989 [ $ 235.252.623 | $ 310.566.004
Aumento en ventas $ 10365203 | $ 65514787 | $ 40.722.634 | $  75.313.381
% de aumento 8 34 17 24
Fuente: Elaboracién propia.
Tabla 36. Incorporacién de nuevo personal.
Cargo Afio 1 Afio 2 Afo 3 Afio 4 Afo 5
Disefiador 1 $19.780.253| $20.967.068| $22.225.092| $23.558.598| $24.972.113
Disefiador 2 $19.780.253| $20.967.068| $22.225.092| $23.558.598| $24.972.113
Disefiador 3 $0 $0| $22.225.092| $23.558.598| $24.972.113
Disefiador 4 $0 $0 $0 $0| $24.972.113
Vendedor $0 $0 $8.991.024|  $9.530.485| $10.102.315
Administrador $26.973.072| $28.591.456| $29.735.115| $30.924.519| $32.161.500
Total $66.533.578| $70.525.592($105.401.415($111.130.797|$142.152.268

Fuente: Elaboracion propia.

6.10 Capacidad de produccion

Para estimar la capacidad de produccion se realiza un diagrama de flujo para cada una de las tres

tipologias de producto. Es importante aclarar que, para conocer las horas de produccion unitaria,

se realiz6 un simulado de produccion de 40 tarjetas que es la cantidad promedio que un cliente

solicita para un evento.

Para la tipologia 1, que corresponde a la linea de producto 1 “kit sembrabe”, se obtiene que

para producir 40 tarjetas, el tiempo que se tarda un disefiador son 28 horas (explicado en

flujograma de la Figura 52), es decir, gque en una semana puede producir 57,14 tarjetas, en un mes

228,57 tarjetas y en un afo un aproximado de 2.514 tarjetas (Tabla 37).
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Tabla 37. Capacidad de produccion tipologia 1.

8 horas 11,4 tarjetas

28 horas 40 tarjetas
40 horas (semana) 57,14 tarjetas
4 semanas (1 mes) 228,57 tarjetas
11 meses (al afio) 2.514 tarjetas

Fuente: Elaboracién propia.
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Figura 52. Flujograma tipologia 1.
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Fuente: Elaboracién propia.
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Para la tipologia 2, que corresponde a la linea de producto 2: difusor de aromas, se obtiene

que para producir 40 tarjetas, el tiempo que se tarda un disefiador son 30 horas -explicado en

flujograma de la Figura 53- es decir, que en una semana puede producir 53,3 tarjetas, en un mes

213 tarjetas y en un afio un aproximado de 2.346 tarjetas (Tabla 38).

Tabla 38. Capacidad de produccion tipologia 2.

8 horas 10,6 tarjetas

30 horas 40 tarjetas
40 horas (semana) 53,33 tarjetas
4 semanas (1 mes) 213 tarjetas
11 meses (al afio) 2.346 tarjetas

Fuente: Elaboracidn propia.

144



Plan de negocios para la empresa “Rose”

del sector de disefio de invitaciones innovadoras

Figura 53. Flujograma tipologia 2.
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Para la tipologia 3, que corresponde a la linea de producto 3: tarjeta iman, se obtiene que

para producir 40 tarjetas, el tiempo que se tarda un disefiador son 25 horas -explicado en

flujograma de la figura 54-, es decir, que en una semana puede producir 64 tarjetas, en un mes 256

tarjetas y en un afio un aproximado de 2.816 tarjetas (Tabla 39).

Tabla 39. Capacidad de produccidn tipologia 3.

12,8 tarjetas

4 semanas (1 mes)

8 horas
25 horas 40 tarjetas
40 horas (semana) 64 tarjetas
256 tarjetas

11 meses (al afio)

2.816 tarjetas

Fuente: Elaboracion propia.
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6.11 Modelo de gestion integral del proceso productivo

Figura 55. Modelo de gestion integral del proceso productivo.
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Fuente: Elaboracion propia.

El modelo de gestion integral de “Rose” se ha construido sobre 3 pilares: medio ambiente,
sociedad y economia, como se muestra en la Figura 54, respecto al medio ambiente la empresa se

fundamenta en ofrecer al consumidor productos amigables con el medio ambiente, los cuales en
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su produccion utilizan un 50% menos de papel de lo que se utiliza en una tarjeta tradicional, esto
unido al hecho de encontrar otros materiales para que la tarjeta tenga un ciclo de vida mas largo,
ademas una de las lineas de producto permite generar vida, gracias a la incorporacion del papel
sembrable.

Por otro lado, el consumidor ademas de encontrar un producto que tenga una filosofia de
responsabilidad también tiene la oportunidad de darle un segundo uso a la tarjeta, ya que esta no
solo servird para transmitir informacion, sino que se convertird en un objeto 0til, decorativo y en
ocasiones se convierte en vida -en una planta-. Ademas, uno de los propositos de “Rose” es aportar
a la sociedad, generando empleo para jovenes que tengan de 0 a 1 afio de experiencia laboral pero
que tengan un gran potencial como disefiadores “Rose”, sera el trampolin para que ellos desarrollen
al méaximo sus habilidades y creatividad y luego puedan trabajar en empresas mas grandes en o

montar su propia empresa.

6.12 Politica de aseguramiento de la calidad y estrategia de control de calidad sobre el
producto o servicio

6.12.1 Calidad del personal

Rose es una empresa que producird tarjetas con un alto contenido de disefio, en donde la
participacion humana se ve en un gran porcentaje, por eso el primer punto estratégico es el
personal, en donde los empleados recibiran capacitacion acerca del servicio al cliente para poder
brindarles a los compradores un excelente acompafiamiento y asesoria acerca de las tarjetas que
van a adquirir, por otro lado, los disefiadores estaran actualizadndose en nuevas técnicas de disefio
y en nuevas tendencias, que permitan entregar productos de calidad. La empresa “Rose” cree que,
para entregar tarjetas de calidad, debe haber calidad humana en el proceso de produccion, debido
a esto se realizaran reuniones quincenales para analizar el factor humano, qué sienten, nuevas ideas

0 aportes, metas cumplidas y por cumplir, errores cometidos y métodos de correccion.

6.12.2 Calidad de la maquinariay de la materia prima

Como se mencion0 anteriormente la maquinaria a utilizar en “Rose”, es una maquina de corte laser
y un plotter de impresion digital, las cuales se estaran revisando mensualmente para revisar su

correcto funcionamiento, y provision de tinta para el caso del plotter. En cuanto a la materia prima
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“Rose” hizo contacto con proveedores con bastante experiencia y seriedad en el mercado, sin

embargo, se tendré en cuenta la calidad de dichos materiales y partes.

6.12.3 Cliente

Al finalizar el proceso y la entrega de las tarjetas el cliente diligenciard una encuesta de satisfaccion
de producto y del servicio recibido, de esta manera se tendra en cuenta la percepcion del cliente
respecto a la calidad del producto que esta recibiendo, sus recomendaciones y sugerencias seran

muy valiosas para “Rose”.

6.13 Procesos de investigacion y desarrollo

“Rose” planea seguir creando lineas de producto gue tengan un alto contenido de creatividad y
diferenciacion, para que los clientes encuentren un valor agregado en las tarjetas que estan
mandando a realizar y de esta manera realmente prefieran las tarjetas “Rose” en vez de una tarjeta
de papel tradicional, para esto la empresa estara actualizandose en nuevas tendencias y técnicas de
disefio; también la empresa participara en foros de disefio, ferias de tendencias de bodas, ferias de

tecnologia para mirar nuevos programas de edicion en disefio.

6.14 Plan de compras

“Rose” planea realizar pedidos mensuales o de acuerdo con la rotacién de la materia prima, para
esto, el administrador debe estar pendiente de la materia prima que vaya siendo utilizada para las

tarjetas.

Tabla 40. Plan de compras.

Solicitud Plan de compras

Papel Stardream

280 gr -Segun disponibilidad de recurso en inventario.

Papel Stardream -Segun disponibilidad de recurso en inventario.
120 gr
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Papel reciclable
sembrable

-Disefiador de “Rose” realiza disefio y lo envia para impresién
especial en papel sembrable al proveedor.

Tintas plotter

-Revisar cartuchos, antes de que lleguen a nivel minimo

Materas

-Segun disponibilidad de recurso en inventario.

Tierra

-Segun disponibilidad de recurso en inventario.

Vinilo adhesivo
transparente

-Segun disponibilidad de recurso en inventario.

Bolsas biodegradables

-Segun disponibilidad de recurso en inventario.

Cintas decorativas

-Segun disponibilidad de recurso en inventario.

Laminas de madera

-Segun disponibilidad de recurso en inventario.

Envase difusor de
vidrio

-Segun disponibilidad de recurso en inventario.

Tapones para envase

-Segun disponibilidad de recurso en inventario.

Fragancia

-Segun disponibilidad de recurso en inventario.
-O seguin requerimientos de cliente de fragancias especificas.

Lamina de iméan

-Segun disponibilidad de recurso en inventario.

Bloc de notas con
pegatina

-Segun disponibilidad de recurso en inventario.

Fuente: Elaboracion propia.

6.15 Costos de produccion

En las siguientes tres tablas se analizan los costos de produccién en cuanto a materia prima de cada

una de las lineas de producto que existen inicialmente en “Rose”. Es de aclarar que, para encontrar

el precio aproximado de cada tarjeta, se realiz6 una simulacion del material que se utilizaria si se

fueran a producir un pedido de 34 tarjetas, y luego se realizo el calculo del valor unitario de tarjeta

por cada tipologia de producto (Tablas 41,42 y 43).
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TIPOLOGIA 1 - KIT SEMBRABLE
Pliegos de papel fino Stardream 280 gramos $5.950| 2 $11.900
Pliegos papel interno 120 gramos $2.975| 2 $5.950
Materas $1.329|34 $45.186
Tierra (20 kg) $64.200| 1 $16.371
Bolsas de vivero no tejidas biodegradables $148 | 34 $5.032
Medio pliego vinilo transparente $9.000| 1 $9.000
Papel semilla $1.700 |34 $57.800
TOTAL PARA 34 TARJETAS $151.239
TOTAL PARA 50 TARJETAS $222.410,29
COSTO UNITARIO POR TARJETA $4.448
Fuente: Elaboracion propia.
Tabla 42. Costo materias primas. Tipologia 2.
TIPOLOGIA 2 - DIFUSOR DE AROMAS

Pliegos de papel fino Stardream 280 gramos $5.950 2 $11.900
Pliegos papel interno 120 gramos $2.975 2 $5.950
Laminas de madera difusora $33.000 1 $33.000
Difusores vidrio $1.425 34 $48.450
Cinta decorativa por metro $1.090 17 $18.530
Fragancia (litros) $31.500 1 $31.500
Un pliego vinilo transparente $18.000(0,1429 $2.572
TOTAL PARA 34 TARJETAS $151.902
TOTAL PARA 50 TARJETAS $223.338
COSTO UNITARIO POR TARJETA $4.468

Fuente: Elaboracién propia.
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Tabla 43. Costo materias primas. Tipologia 3.

Pliegos de papel fino Stardream 280 gramos $5.950| 1,333 $7.933
Pliegos papel interno 120 gramos $2.975 2 $5.950
Lamina magnética iman con adhesivo $21.600 0,2 $4.320
Post Its $2.500 34 $85.000
Pegatinas doradas $10 34 $347

Fuente: Elaboracion propia.

Luego se realizaron los calculos para cada una de las tipologias incluyendo el valor de la
mano de obra para realizar cada tarjeta (que se realiz6 haciendo los calculos de cudnto cuesta
realizar una tarjeta que se demora 1,45 horas en promedio, si el salario del disefiador es de
$1.500.000 mensual), los recursos fisicos invertidos (gastos de operacion), y la materia prima

requerida para obtener el costo total de cada tarjeta segun su tipologia (Tabla 44).

Tabla 44. Costo de produccion por cada tipologia.

Linea de producto 1: [Lineade producto 2: |Linea de producto 3:
kit sembrable difusor aromas tarjeta iméan

Mano de obra $5.930 $5.930 $5.930

Recursos fisicos $8.695 $8.695 $8.695

Materia prima $4.448 $4.468 $3.046

D $19.073 $19.093 $17.670 < COSTO/tarjeta
31% 21% 25% <4 GANANCIA
$24.986 $23.102 $22.088 <« PRECIO de venta

Fuente: Elaboracion propia.
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6.16 Infraestructura

Como se menciond anteriormente el local debe estar ubicado en una parte de Bogota de estratos
medios-altos o altos, se analizé que hay bastante oferta de tarjeteria exclusiva en Usaquén y de
Chapinero, por eso se pretende llegar un poco mas al occidente de Bogota, especificamente a la
localidad de Suba.

Debido a que la produccion de las tarjetas “Rose” no es compleja, ésta se realizara en el
mismo local de venta -apartando la zona de elaboracién y la zona de venta-, se contara un local en
la localidad de Suba, en el barrio EI Batan ubicado sobre una via principal -Calle 127 cerca de la
Autopista Norte-. La primera zona se adecuara y decorara como el area de ventas y en la segunda
seccidn se dispondra para el area de disefio y creacion de las tarjetas. El valor del arriendo es de
$1.300.000.

6.17 Mano de obra requerida

Después de analizar cada tipologia de producto en los flujogramas de produccion mostrados con
anterioridad, se presenta (Tabla 45) la capacidad de produccién por cada disefiador en las tres

diferentes tipologias de tarjeta:

Tabla 45. Capacidad de produccién por disefiador.

Linea de Linea de Linea de
producto 1:kit| producto 2: | producto 3:
sembrable | difusor aromas| tarjeta iman
unidades : unidades : unidades :
tarjetas tarjetas tarjetas
1 hora 1,42 1,33 1,60
8 horas
11,4 1 12
(dia laboral) ’ 0.6 80
40 horas 57,14 53,33 64
(semana)
al mes 229 213 256
al afio 2514 2346 2816

Fuente: Elaboracion propia.
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Analizando el plan de produccion de la Tabla 46 se tiene que: en el primer y segundo afio

se planean producir y vender 5.085 tarjetas, para este periodo se necesitan dos disefiadores, para

el afio tres y cuatro se plantea aumentar la produccion a mas de 7.000 tarjetas por lo tanto se

requiere aumentar la mano de obra a 3 disefiadores, para el afio cinco la produccion aumentara a

maés de 10.000 tarjetas por lo que sera necesario contratar un disefiador mas, quedando la mano de

obra en cuatro disefiadores.

Tabla 46. Plan de produccion a cinco afios.

Ao 1 Ao 2 Ao 3 Ano 4 Ao 5
Producto 1 cantidad 1.695 1.293 1.874 1.705 2.165
Producto 2 cantidad 1.695 1.293 1.874 1.705 2.165
Producto 3 cantidad 1.695 1.293 1.874 1.705 2.165
Producto 4 cantidad 0 1.293 1.874 1.705 2.165
Producto 5 cantidad 0 0 0 1.705 2.165
Total producidos 5.085 5171 7.497 8.527 10.824
Disefiador 1 $19.780.252,80 | $20.967.067,97 | $22.225.092,05 | $23.558.597,57 | $24.972.113,42
Disefiador 2 $19.780.252,80 | $20.967.067,97 | $22.225.092,05 | $23.558.597,57 | $24.972.113,42
Disefiador 3 $ - $ - $22.225.092,05 | $23.558.597,57 | $24.972.11342
Disefiador 4 $ - $ - $ - $ - $24.972.11342

Fuente: Elaboracin propia.
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7. ASPECTOS ORGANIZACIONALES Y LEGALES

7.1 Analisis estratégico

En este apartado se incorpora la estructura de la forma que en “Rose” se va a gestionar, su filosofia
y la forma en que se proyecta en un futuro, ademas se incluyen cada uno de los perfiles que
intervendran en el nacimiento y el crecimiento de la empresa y el tipo de relaciones profesionales
e interpersonales que se espera en el ambiente de trabajo. Por otro lado, se validan diferentes
aspectos legales y juridicos que se deben tener en cuenta bajo lo que ha establecido el gobierno

colombiano para la conformacion de empresas en el pais.

7.1.1 Mision

Ofrecer un nuevo concepto de tarjetas de disefio para celebracion de ocasiones especiales, basadas
en un concepto de sostenibilidad y de mayor duracion en el tiempo, gracias a la filosofia de
creatividad e innovacion en donde cada tarjeta Rose se convierte en un objeto que deja una huella

positiva tanto en la persona que la recibe como en el medio ambiente.

7.1.2 Vision

“Rose” planea consolidarse como una de las mejores tiendas de disefio de tarjetas; posicionandose
a en el 2028 como una de las empresas lideres en este mercado: mejorando los margenes de
rentabilidad de manera sostenida y responsable con el entorno e inspirando cada dia a los

disefiadores “Rose” a ser mejores en su ambito personal y profesional.

7.1.3 Andlisis DOFA

En la Tabla 47 se relacionan las debilidades, oportunidades, fortalezas y amenazas encontradas

para la empresa “Rose”.
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Oportunidades

Amenazas

- Beneficios y apoyo de gobierno a la
economia naranja o creativa.

- Cuando la empresa crezca y se consolide
puede comercializar las tarjetas “Rose” a
mercados extranjeros.

- La mitad de las transacciones de

e-commerce se realizan por medio de
dispositivos moviles, usados principalmente
por los Millenials.

- Actual gobierno disminuye la carga tributaria
para micro, pequefias, medianas y grandes
empresas.

-Aunqgue haya bastante oferta de tarjeteria, la
propuesta de valor diferenciador no es tan
Ilamativa.

-Posibilidad de alianza con sitios
especializados de eventos, para promocionar
las tarjetas.

- Mercado abierto a productos amigables con el
medio ambiente.

-Tema de la responsabilidad social y ambiental
en auge.

-Mercado abierto a productos con conceptos
innovadores.

-Falta de innovacién en el sector de papeleria'y
tarjetas.

-Productos con personalizacion muy
apetecidos.

-Hay bastante oferta de proveedores de los
diferentes materiales que utilizara Rose en la
tarjeteria.

- Hay bastante oferta de tarjeteria en el sector
del disefio grafico.

-Es dificil darle un concepto diferenciador a
este tipo de producto.

-Competencia de tarjetas digital a la que se
enfrenta Rose.

-Tendencias en disefio cambian rapidamente.

-Mayor poder de decision del cliente, en cuanto
esta bien informado y tiene varias ofertas para
escoger

-No hay apegos a marcas.

-Tema de la digitalizacién de contenidos y de
tarjetas digitales.
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Fortalezas

Debilidades

-Exclusividad de productos.

-Buena ubicacién del local.

-Buenas maquinarias.

tendencias de disefio.

de disefio.

-Conocimiento en disefio grafico.

-Conocimiento de necesidades de clientes.

-Localidad de Suba, que cuenta con 112.000
hogares para estratos medio-alto y alto.

-Equipo creativo y en constante busqueda de

-Capacidad respuesta al cambio de tendencias

producto.

-Desconocimiento de las bondades del nuevo

-Para realizacién de algunas partes de las
tarjetas se necesita tercerizacion.

-Poca visibilidad de la marca en sus inicios.

-Poca trayectoria en al area especifico de
disefio grafico de tarjeteria.

Fuente: Elaboracién propia.

Tabla 48. Analisis estratégico.

Oportunidades

Amenazas

OL1. Beneficios y apoyo de
gobierno a la economia naranja.

02. Mercados extranjeros.
03. Transacciones digitales

0O4. Alianza con sitios
especializados de eventos.

0O5. Tema de la responsabilidad
social y ambiental en auge.

06. Mercado abierto a productos
con conceptos innovadores.

0O7. Falta de innovacion en el
sector de papeleria y tarjetas.

08. Productos con
personalizacion muy apetecidos.

09. bastante oferta de
proveedores de los diferentes

Al. Hay bastante oferta de tarjeteria
en el sector del disefio gréfico.

A2. Es dificil darle un concepto
diferenciador a este tipo de
producto.

A3. Competencia de tarjetas digital
a la que se enfrenta Rose.

A4. Tendencias en disefio cambian
rapidamente.

A5. Mayor poder de decision del
cliente, en cuanto esta bien
informado vy tiene varias ofertas para
escoger

A6. No hay apegos a marcas.
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materiales que utilizarad Rose en la
tarjeteria.

010. Localidad de Suba, que
cuenta con 133.534 personas para
estratos medio-alto y alto.

Fortalezas

Estrategias (FO)

Estrategias (FA)

F1. Conocimiento en disefio
grafico.

F2. Exclusividad de
productos.

F3. Concepto innovador.

F4. Conocimiento de
necesidades de clientes.

F5. Buena ubicacion del local.
F6. Buenas maquinarias.

F7. Equipo creativo y en
constante bisqueda de
tendencias de disefio.

F8. Equipo de trabajo
motivado.

F9. Capacidad respuesta al
cambio de tendencias de
disefio.

- Rose presenta un concepto de
originalidad y sostenibilidad que
entra dentro de la economia
naranja. (F6 con O1)

- Frente a un mercado abierto a
productos sostenibles, Rose
ofrece un nuevo concepto de
tarjetas que perduran en el
tiempo, pues no son un producto
de un solo uso que se desechan
prontamente. (F3 con O5 y O6)

- La ubicacion del local es
estratégica, dentro del centro
comercial Bulevar Niza, que
permite que llegar a gran cantidad
de personas de estratos altos de la
localidad de Suba y de
localidades aledafias. (F5 con
010).

- Gracias a que Rose cuenta con un
equipo de disefio bastante creativo y
motivado esta preparado para
ofrecer una oferta innovadora en el
sector de la tarjeteria, que le permita
ofrecer a los clientes un concepto
diferente de lo que significa dar una
tarjeta. (F1, F/ y F8 con Al).

-El equipo de Disefio estara en
constante blsqueda de tendencias
para que la marca siempre esté al
tanto de las necesidades de los
clientes y de las tendencias del
mercado. (F4 y F9 con A4.)

-El equipo creativo tendré diferentes
formas de fidelizar a los clientes (F7
con A6).

Debilidades

Estrategias (DO)

Estrategias (DA)

D1. Desconocimiento de las
bondades del nuevo producto.

D2. Para realizacién de
algunas partes de las tarjetas
se necesita tercerizacion.

D3. Poca visibilidad de la
marca en sus inicios.

D4. Poca trayectoria en al area
especifico de disefio grafico
de tarjeteria

-Rose se hara conocer como una
marca tarjetera responsable con el
medio ambiente y con la
sociedad, con productos
coherentes a esta ideologia de
marca. (D1 con O5).

-La empresa aplicara los
conocimientos que se han
adquirido previamente en disefio,
en otros proyectos antes de iniciar
Rose, para comenzar una
trayectoria sélida en el campo del
disefio de tarjetas y ofrecer
productos innovadores y
personalizados en esta area (D4
con O7 y 08).

-Se utilizaran medios tecnolégicos
para estar en constante contacto con
los clientes y poder brindarles
informacidn y actualizaciones de los
productos Rose (D1 con A5).

-Rose mostrara sus productos como
tarjetas totalmente innovadoras en el
sector. (D1 con Al)
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-Se utilizara la tecnologia como
un aliado en los diferentes canales
de comunicaci6én para posicionar
la empresa (D1 con O3)

Fuente: Elaboracién propia.

7.1.4 Estructura organizacional

“Rose” escoge trabajar bajo una estructura funcional, es decir, existen diferentes secciones que
estaran lideradas por un experto en el tema, de esta manera se trabajaran en objetivos concretos

establecidos dentro de un trabajo colaborativo en el cual la comunicacion sea fluida.

7.1.4.1 Perfilesy funciones

Disefiador

Perfil:

Profesional en disefio gréfico.

Responsable y organizado.

Amable y cortes.

Creativo.

Funciones:

e Realizar la bocetacion de los disefios.

e Entregar los disefios al cliente.

e Brindar informacion al cliente sobre las tarjetas “Rose”, les explica su diferenciacion
frente a otras tarjetas del mercado y las lineas de producto de “Rose”, demostrando sus
beneficios y atributos -Una vez por semana, generalmente fines de semana--

e Asesorar al cliente acerca de las tendencias de disefio existentes y acerca de la linea
gréfica.
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Disefnador principal

Perfil:
e Profesional en disefio grafico.
e Responsable y organizado.
e Amable y cortés.
e Buenas aptitudes de vendedor.
e Actitud de liderazgo.
e Debe tener pensamiento estratégico.
e Creativo.
e Propositivo.
Funciones:

e Aprobar disefios.

e Proponer nuevas e innovadoras ideas que mantengan el concepto propositivo e
innovador de “Rose”.

e Buscar tendencias de disefio para mantener actualizada la empresa “Rose”.

e Brindar informacion al cliente sobre las tarjetas “Rose”, les explica su diferenciacion
frente a otras tarjetas del mercado y las lineas de producto de “Rose”, demostrando sus
beneficios y atributos -Una vez por semana, generalmente fines de semana--

e Asesorar al cliente acerca de los productos que mas le conviene.

e Diligenciar junto con el cliente un Brief de disefio, en el cual estaran todos los
requerimientos de cada pedido de tarjetas.

e Realizar una cotizacidn de la tarjeta escogida.

e Realizar la bocetacion de los disefios.

e Entregar los disefios al cliente.
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Vendedor

Perfil:

Buena presentacion personal.

Buen manejo de publico.

Amable y cortés

Respetuoso

Funciones:
¢ Brindar informacion al cliente sobre las tarjetas “Rose”, les explica su diferenciacion
frente a otras tarjetas del mercado. Explica las tres lincas de producto de “Rose”,
demostrando sus beneficios y atributos.
e Diligenciar junto con el cliente un Brief de disefio, en el cuél estardn todos los
requerimientos de cada pedido de tarjetas.

e Buscar clientes para la empresa.

Administrador

Perfil:
e Profesional en administracion.
e Debe ser lider de procesos y de personas y en procesos de innovacion.
e Serresponsable

e Organizado

Funciones:
e Planear, organizar, direccionar y controlar cada una de las actividades que desarrolla
“Rose”.
e Establecer las metas mensuales que debe alcanzar la empresa

e Organizar el equipo de trabajo.
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e Supervisar y controlar el trabajo realizado.

e Mantener motivado el equipo de trabajo y manejar conflictos que se presenten.

e Mantener una comunicacion constante con los clientes y el equipo.

e Establecer criterios de medicion de eficacia y eficiencia en el equipo de trabajo.

e Pagar nomina a los empleados.

e Llevar la contabilidad de la empresa.

e Brindar informacion al cliente sobre las tarjetas “Rose”, les explica su diferenciacion frente
a otras tarjetas del mercado y las lineas de producto de “Rose”, demostrando sus beneficios
y atributos.

e Diligenciar junto con el cliente un Brief de disefio, en el cual estaran todos los
requerimientos de cada pedido de tarjetas.

7.1.4.2 Organigrama

Figura 56. Organigrama de “Rose”.

ADMINISTRADOR

.~ DISENADOR . DISENADOR VENDEDOR

PRINCIPAL

Fuente: Elaboracion propia.
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7.1.4.3 Esquema de contratacion y remuneracion

“Rose” establece un esquema de contratacion a término definido por un afio y por lo tanto se
pagaran los gastos prestacionales y salariales al trabajador sobre el salario base como se explicara

en apartados posteriores. En la Figura 57 se explica como se realizara la contratacion en laempresa.

Figura 57. Esquema de contratacion.

*Mirar politicas de personal *Redes y pagina web

6)

! L . r
'y verificacion
' de referencias

PRUEBAS

i psicotécnicas
'y deconocimiento N .

SEGUNDO
CONTACTO CONTRATO

1 con persona 'y recepcién de
' escogida ' documentos

*Examen médico

Fuente: Elaboracion propia.

7.1.4.4 Factores clave de la gestion del talento humano

En la empresa “Rose” se manejaran dos factores principales en la gestion del talento humana, el
primer factor es el enfoque en el lider y enfoque en las capacidades del equipo, los cuales buscan

contemplar el liderazgo de una forma integral para que pueda guiar al equipo de trabajo en
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momentos de cambio, bajo valores y responsabilidades adquiridas y enmarcado en una buena

calidad de vida, de esta manera cada integrante pueda desarrollar todo su potencial.

7.1.4.4.1 Enfoque en el lider

En este enfoque el lider (el administrador de “Rose”) deberd desarrollarse y mostrarse como

persona integra cumpliendo con las siguientes responsabilidades:
- Integridad y honestidad

El administrador debe ser una persona confiable, que no miente y que actla con transparencia,
lealtad, honradez y veracidad, de esta manera se ganara la admiracién y respeto por parte del grupo
de disefiadores que maneje. Para la toma de decisiones debera siempre actuar bajo valores y
principios éticos, sin buscar beneficios propios sino siempre procurando actuar con objetividad,

justicia y coherencia y propender para que en todo el equipo de trabajo se viva lo mismo.
- Madurez

El lider del equipo “Rose” debera alcanzar un nivel de madurez en el ambito fisico, mental y
emocional, trabajando como una persona responsable y proactiva que ademas tenga la capacidad
de integrar los talentos de los demas integrantes para cooperar juntos, obteniendo de esta manera

grandes resultados y metas colectivas (Covey, 2003).
- Manejo del tiempo y del estrés

El lider de Rose debe propender por el buen y eficiente manejo de tiempo en el equipo para cumplir
con todas las responsabilidades y debe propender porque el equipo de trabajo siempre cuente con
todos los recursos tanto tangibles como intangibles, para que se reduzcan al maximo las situaciones
de estres (Naranjo, 2015).

- Excelente comunicacion

El lider de “Rose” debe tener capacidad de comunicacién clara y convincente con todos los entes
que participan o influyen en la organizacion, y propiciar espacios y herramientas para que haya
comunicacion clara y fluida en el equipo, fomentando asi las relaciones positivas sobre todo en

momentos de resolucidn de problemas (Whetten & Cameron, 2016).
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7.1.4.4.2 Enfoque en las capacidades del equipo

El enfoque de capacidades del equipo en “Rose” implica gerenciar cambios organizacionales,

generar compromiso y construir capacidad.

Cambios organizacionales

Socializar metas. El lider de “Rose” debe asegurarse que el equipo se haga participe de la
parte estratégica de la organizacién (mision y vision), y dar a conocer responsabilidades
claras, ademas de equilibrar las decisiones para lograr que se cumplan metas individuales

y colectivas.

Adaptacion al cambio. Se deben generar estrategias de adaptacion al cambio, estando

actualizados en temas de disefio y la industria grafica en Colombia y en el mundo.

Gerenciar compromiso

Escuchar y retroalimentar. Procurar mantener siempre un buen ambiente en “Rose”, a
través de lo que expresan y siente el equipo de trabajo, para que todos los procesos se lleven
de manera fluida, donde exista cooperacién, compromiso y respeto por las opiniones de

todos los integrantes.

Mantener ambiente positivo. En “Rose” se usara una psicologia positiva que permita un
buen ambiente laboral. Se identificaran fortalezas y puntos fuertes y se trabaja en cuatro
areas: clima positivo, en donde exista el perddn, amor, aprecio y el respeto; las relaciones
positivas, personas vitales, con buen animo que infundan eso al resto del equipo;
comunicacion positiva, utilizando un lenguaje afirmativo y solidario en lugar de usar uno

negativo y destructivo (Cameron, 2012).
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- Construir capacidad

“Rose” tendra como uno de sus pilares fundamentales el construir buenas relaciones con
los clientes para generar relaciones comerciales estables a largo plazo, en donde dara
asesorias y se generard confianza y fidelizacion con ellos, poniéndolos en primer lugar
siempre (Kotler & Keller, 2016). La empresa también gestionara el talento humano, pues
tendra claro que esta gestion va mas alla de realizar procesos meramente operativos, sino
que ira en pro de conseguir los siguientes propositos: personas con calidad de vida y la

cultura organizacional (Nieto-Licht, 2014).

7.1.4.5 Sistemas de incentivos y compensacion del talento humano

En “Rose” se manejaran dos tipos de compensacion: la financiera y no financiera (Figura 58). En
donde ademaés de la remuneracion directa, es decir, el salario establecido, se pagaran horas extras
en caso de que lleguen pedidos grandes de tarjetas para eventos intempestivos “Rose” premiara el
buen desempefio de los trabajadores y otorgard bonos en especie o en dinero a aquellos que
sobresalgan. Por otro lado, en cuanto a las remuneraciones no monetarias, se propendera porque
los buenos disefios sean premiados, para que de esta manera, se trabaje en mejorar la autoestima
de los trabajadores de “Rose”, y también se dispondré de tiempo para que los trabajadores asistan
a ferias y capacitaciones de disefio, para que adquieran mas conocimiento en el area y crezcan

tanto profesionalmente como personalmente.
Figura 58. Esquema sistema de incentivos.

-+ Salario directo

[P —— \m froveeegrenn: Horas extras

- Bonos

===+ \/acaciones

..... Reconocimiento

............... NO FINANCIERA [P y autoestima

... Capacitaciones

Fuente: Elaboracion propia.
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7.1.5 Esquema de gobierno corporativo

El esquema de gobierno corporativo de “Rose” se fundamentara en cuatro pilares: maximo érgano
social, administrador, control de la gestion y transparencia.

En el &mbito de maximo dérgano social, el accionista tendra el mayor poder de decision sobre
la empresa, teniendo el derecho de propiedad para dirigir la empresa, este delegara
responsabilidades al administrador para el correcto funcionamiento de “Rose”. El accionista de
“Rose” se reunira una vez al afio en una reunién ordinaria con el administrador y se celebraran
reuniones extraordinarias segun sean requeridas.

En el pilar del administrador, esté serd el encargado de orientar el negocio de adoptar
politicas operativas y financieras. Ademas, debera crear estrategias para enfrentar correctamente
la competencia a la que se enfrenta “Rose”. Para que lo anterior se pueda cumplir a cabalidad, el
administrador de “Rose” tendrd que estar informado de todo lo que acontece al interior de la
empresa.

Respecto al control de la gestion, en “Rose” se fijaran politicas, metas y orientacion
estratégica; se asignaran responsables para su correcta ejecucion, se hara seguimiento y evaluacién
de su cumplimiento y se adoptaran medidas correctivas cuando se necesario.

Por ultimo, en el pilar de transparencia, la revelacion de informacién se hara de manera
honesta y organizada, en la cual se generaran los documentos en informes pertinentes que permita
conocer al accionista y a los entes reguladores el correcto funcionamiento de “Rose” y que de igual
manera especifiquen avances en las metas planteadas, y riesgos a los que la empresa se enfrenta,

para gque de esta manera se puedan tomar las mejores decisiones.

7.1.6 Aspectos legales

“Rose” se creara mediante la figura se una SAS, que, en Colombia, para su constitucion se deben

seguir los siguientes pasos.

e Se debe comprobar si el nombre esta disponible para el registro, en la plataforma RUES.
e El nombre “Rose” (disefio + invitaciones), no se encuentra registrado en dicha plataforma.
e Presentar en la Camara de Comercio de Bogota, los siguientes documentos para la

inscripcion del “Rose”.
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- Un documento privado que avale la constitucion.
- El Pre - RUT.
- Cédula y fotocopia de la persona que se constituye como representante legal.
- Contar con el formulario Gnico empresarial.

e Crear una cuenta de ahorros a nombre de la empresa “Rose”.

e Sacar el RUT definitivo (Se deben presentar la cédula del representante legal, el registro
mercantil y la cuenta de ahorros creada a nombre de “Rose”).

e Sacar la resolucion de la facturacion. (Con formulario de la DIAN vy el registro mercantil
definitivo).

e Crear una firma digital para facilitar procesos y tramites legales.

7.1.6.1 Estructura juridica y tipo de sociedad

El tipo de sociedad al cual se acoge la empresa “Rose” es una Sociedad por Acciones Simplificada,
en la cual no es necesario tener una junta directiva ni tampoco tener varios socios. Después de su
registro mercantil, este tipo de sociedad se constituye en una persona juridica distinta de sus
accionistas, en la cual los socios tendran responsabilidad por el monto que aporten. En el caso de

“Rose”, comenzara con un solo accionista.

7.1.6.2 Regimenes especiales

A continuacion, se relacionan las leyes que condicionan las empresas de disefio gréfico en
Colombia.

La primera hace referencia a la propiedad intelectual y los derechos de autor, que se
encuentran consignados en el articulo 61 de la Constitucion Politica de Colombia, en la cual El
Estado se compromete a proteger la propiedad intelectual por un tiempo estipulado, entre las que
se encuentran las invenciones, las marcas, los dibujos 0 modelos industriales, y la represion de la
competencia desleal, el derecho de autor recae sobre obras literarias, artisticas, musicales, entre
otras, etc. Acerca de los derechos de autor de las mencionadas creaciones habla la Ley 23 de 1982.

Para tal efecto el nuevo concepto de disefio de tarjetas “Rose”, debera ser inscrito en el

Registro Nacional del Derecho de Autor (Ley 44 de 1993), para que de esta manera si existe alguna
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violacion a los derechos morales o patrimoniales, se pueda penalizar (Corporacion Internacional
para el Desarrollo Educativo CIDE, 2012)

Por otro lado, hace referencia a la ley 1581 de 2012, especificamente al articulo 4, en el que
se declara que la regulacién de la recoleccion de datos, bajo aspectos de legalidad, finalidad,
libertad, veracidad o calidad, transparencia, acceso Yy circulacién restringida, seguridad y
confidencialidad. En el caso de la Empresa “Rose” que manejard una pagina web, tiene como
responsabilidad informar a los usuarios, qué datos se van a almacenar durante la navegacion en el
sitio, mediante los archivos Cookies, y preguntar a la persona si acepta que éstos sean usados
posteriormente (MinTIC, 2013).

Por altimo, existe la ley 1455 de 2011, en donde se establece la proteccidn de los signos mas
representativos de las marcas en el mercado Colombiano, que comprenden las imagenes, formas,
figuras, nUmeros, combinaciones, formaciones de palabras, entre otros elementos de una marca en
particular, las cuales no se pueden replicar, siempre y cuando se realice el debido registro ante la
Superintendencia de Industria y Comercio SIC, entidad que otorga el derecho exclusivo de uso de
una marca e impide a terceros usarla de la misma forma o semejante. “Rose” adelantar los tramites
de este registro que tienen un valor de $666.000 COP, por pertenecer al grupo de pequefas y

medianas empresas (SIC, 2019).
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8. ASPECTOS FINANCIEROS

8.1 Objetivos financieros

Aumentar la rentabilidad sobre el patrimonio, sobre la inversion y sobre las ventas cada afio.

Obtener utilidades positivas durante todos los afios.

Obtener un crédito con una entidad bancaria que permita el apalancamiento de la inversién

inicial.

Obtener una VAN positiva.

8.2 Politica de manejo contable y financiero

8.2.1 Presupuestos econémicos

Dentro de los presupuestos econémicos para “Rose” se encuentra el presupuesto de ventas, el
presupuesto de costos laborales, de costos administrativos y de ventas y el presupuesto de

inversion.

8.2.2 Presupuesto de ventas

La evaluacion financiera que se explicara con mas profundidad a lo largo de este apartado arrojo
que el proyecto “Rose” es financieramente atractivo al vender 5.085 unidades para el primer afio,
comenzando con las 3 lineas de producto que se han explicado con anterioridad. Para el segundo
afio se espera introducir una cuarta linea de producto y para el afio 4 se espera introducir una quinta
linea de producto, para llegar a vender en el afio cinco un aproximado de 10.800 unidades. Se
espera tener un crecimiento en ventas del 7% cada afio y se trabaja con una inflacién del 4% (Tabla
49).
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Tabla 49. Presupuesto de ventas.

~ Valor de venta | Cantidad | Total cantidad | Total ingresos por | Total ingresos al
Afos Producto . ) . h ~
por unidad vendida vendida linea afio
Linea 1 $25.000,00 1.695 $42.375.000
Afio 1 Linea 2 $23.000,00 1.695 5.085 $38.985.000 $118.650.000
Linea 3 $22.000,00 1.695 $37.290.000
Linea 1 $26.000,00 1.293 $33.611.175
o Linea 2 $23.920,00 1.293 $30.922.281
A2 ea3 | $22.88000 1293 >171 2957783 | 029015203
Linea 4 $27.000,00 1.293 $34.903.913
Linea 1 $27.040,00 1.874 $50.679.156
~ Linea 2 $24.876,80 1.874 $46.624.823
A0S T ea3 | $23.79520 1.874 7497 s 507657 | So4529.989
Linea 4 $28.080,00 1.874 $52.628.354
Linea 1 $28.121,60 1.705 $47.959.284
Linea 2 $25.871,87 1.705 $44.122.542
Afio 4 Linea 3 $24.747,01 1.705 8.527 $42.204.170 $235.252.623
Linea 4 $29.203,20 1.705 $49.803.872
Linea 5 $30.000,00 1.705 $51.162.755
Linea 1 $29.246,46 2.165 $63.312.889
Linea 2 $26.906,75 2.165 $58.247.858
Afio 5 Linea 3 $25.736,39 2.165 10.824 $55.715.343 $310.566.004
Linea 4 $30.371,33 2.165 $65.748.000
Linea 5 $31.200,00 2.165 $67.541.914

Fuente: Elaboracion propia.

8.2.3 Presupuesto de costos de comercializacion

Para el presupuesto de comercializacion de “Rose”, Tabla 50, se calcula la publicidad de
lanzamiento con costos que ascienden a $3.124.000 y cuyos aspectos individuales fueron

explicados en el numeral 5.6 “Estrategias de comunicacién y promocion”.

Tabla 50. Presupuesto de lanzamiento.

Aspecto Inversion
Pagina web $ 1.500.000
Video Clip $ 400.000
Fotografia de producto $ 200.000
Publicidad redes sociales $ 300.000
Evento de lanzamiento $ 724.000
Total |$  3.124.000

Fuente: Elaboracion propia.
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Ademas del presupuesto invertido en el lanzamiento, se realiza el presupuesto de comercializacién

proyectado a cinco afios (Tabla 51). Cada una de las inversiones por afio fueron explicadas en el

numeral 5.6 “Estrategias de comunicacion y promocion”. ES importante resaltar que en cada uno

de los afos se calculan los valores teniendo en cuenta la respectiva inflacion.

Tabla 51. Costos de comercializacion.

Inversiones de publicidad al afio Frecuencia Total Total afio
. Pautas en redes sociales $ 125.000 | (x 12 meses) | $ 1.500.000
Afio 1 ~ — $ 2.400.000
Campafia posicinamiento google ads $ 150.000 [ (x6meses) | $  900.000
Pautas en redes sociales $ 125.000 | (x 12 meses) | $ 1.500.000
Ao 2 (Campafia posicinamiento google ads $ 150.000 | (x6meses) | $ 900.000 | $ 3.931.000
Publicidad en empresas organizadoras de eventos | $  119.583 | (x 12 meses) | $ 1.435.000
Pautas en redes sociales $ 125.000 | (x 12 meses) [ $ 1.500.000
Afio3 Campafia posicinamiento google ads $ 150.000 | (x6meses) [ $  900.000 $ 6.588.240
Publicidad en empresas organizadoras de eventos | $  119.583 | (x 12 meses) | $ 1.435.000
Participacion en Feria Burd $ 2.500.000 |(x 1vezafio) | $ 2.500.000
Pautas en redes sociales $ 125.000 | (x 12 meses) | $ 1.500.000
Afo 4 |Campafia posicinamiento google ads $ 150.000 | (x6meses) [ $  900.000
Publicidad en empresas organizadoras de eventos | $  119.583 | (x 12 meses) | $ 1.435.000 | $ 4.251.770
Pautas en redes sociales $ 125.000 | (x 12 meses) [ $ 1.500.000
AR Campafia posicinamiento google ads $ 150.000 | (x6meses) [ $  900.000
Publicidad en empresas organizadoras de eventos | $  119.583 | (x 12 meses) | $ 1.435.000
Participacion en Feria Bur6 $ 2.500.000 |(x 1vezafio) | $ 2.500.000 | $ 7.021.840

Fuente: Elaboracién propia.

8.2.4 Presupuesto de costos laborales

Para calcular el presupuesto de costos laborales de cada uno de los miembros del equipo de “Rose”,

se parte del salario base y a éste se le suman los gastos prestacionales y salariares segun lo exige

la Ley colombiana y segln se explica en la Tabla 52.

Tabla 52. Gastos prestacionales y salariales.

Sueldo base [Salud Pension Prima Arp Vacaciones [Parafiscales [Cesantias (afio]lnterés cesantia
Cargo 8,50% 12% 8,33% 0,52% 417% 9% 8,33% 12%
Disefiadores [ $  1.100.000 | $ 93500 |$ 132.000|$ 91630|$ 5720|$ 45870|$ 99.000 | $ 91.630,00 | $ 10.995,60
Administrador | $1.500.000,00 | $ 127.500,00 | $ 180.000,00 | $124.950,00 | $ 7.800,00 | $ 62.550,00 [ $ 135.000,00 | $ 124.950,00 | $ 14.994,00
\endedor $ 500.000,00 | $ 42.500,00 | $ 60.00000 | $ 41.650,00 [ $ 2.600,00 | $ 20.850,00 | $ 45.00000|$ 41.650,00 | $ 4.998,00

Fuente: Elaboracion propia.
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En la Tabla 53 se totaliza el salario mensual de cada trabajador y en la Tabla 54, se realiza la

proyeccion para los primeros cinco afios.

Tabla 53. Salario mensual para cada cargo.

Cargo Salario base | Prestaciones | Cesantias Salario mensual
Disefiadores $ 1100000 | $  467.720 | $ 80.634 | $ 1.648.354
Administrador $ 1500000 $ 637800 $ 109956 | $ 2.247.756
Vendedor $ 500.000 [ $  212.600 | $ 36.652 | $ 749.252
Fuente: Elaboracion propia.

Tabla 54. Presupuesto de costos laborales.

Cargo Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5
Disefiador 1 $19.780.253| $20.967.068| $22.225.092| $23.558.598| $24.972.113
Diseriador 2 $19.780.253| $20.967.068| $22.225.092| $23.558.598| $24.972.113
Disefiador 3 $0 $0| $22.225.092| $23.558.598| $24.972.113
Disefiador 4 $0 $0 $0 $0[ $24.972.113
Vendedor $0 $0 $8.991.024 $9.530.485]  $10.102.315
Administrador $26.973.072| $28.591.456| $29.735.115| $30.924.519| $32.161.500
Total $66.533.578| $70.525.592|$105.401.415|$111.130.797|$142.152.268

Fuente: Elaboracion propia.

8.2.5 Presupuesto de costos administrativos y de ventas.

La Tabla 55 muestra el presupuesto de costos administrativos y de ventas proyectados a 5 afios.

Tabla 55. Presupuesto de costos administracion y de ventas.

Afo 1 Afo 2 Ao 3 Afio 4 Afo 5

Agua, telefono, internet $3.600.000 $3.744.000(  $3.893.760 $4.049.510 $4.211.491
Publicidad (redes sociales) $2.400.000 $3.931.000{ $4.088.240|  $4.251.770 $4.421.840
Publicidad (feria) $0 $0|  $2.500.000 $0]  $2.600.000
Arrendamiento $15.600.000| $16.224.000| $16.872.960| $17.547.878| $18.249.794
Transporte $960.000 $998.400 $1.038.336 $1.079.869 $1.123.064
Electricidad $2.640.000 $2.745.600 $2.855.424 $2.969.641 $3.088.427
Depreciacion Acumulada $2.556.100 $2.556.100 $2.556.100 $2.556.100 $2.556.100
Suministros oficina $0 $250.000 $260.000 $270.400 $281.216
Administrador $26.973.072| $28.591.456| $29.735.115| $30.924.519| $32.161.500

Total| $54.729.172| $59.040.556| $63.799.935( $63.649.688| $68.693.431

Fuente: Elaboracion propia
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8.2.6 Presupuesto de inversion

En los gastos necesarios para la puesta en marcha, Tabla 56, se calcula que se requiere una
necesidad de capital de $45.000.000 millones, calculando un capital de trabajo equivalente a tres
meses de egresos -que son los sueldos calculados con todos los gastos prestacionales y salariares

para las 3 personas que trabajaran en un inicio en “Rose”-.

Tabla 56. Gastos inversion inicial.

Valor Cantidad Total

Muebles y enseres
Sofé de espera - chaise long $549.000 1 $549.000
Stands exterior $239.000 1 $239.000
Mueble oficina (escritorios) $80.000 2 $160.000
Stands guardar material $90.000 3 $270.000
Sillas de escritorio $200.000 3 $600.000
Pintura y decoraciones $900.000 1 $900.000
Equipos
Computadores de disefio $2.800.000 2|  $5.600.000
Caja registradora $517.000 1 $517.000
Parlantes $250.000 2 $500.000
Evaporador de esencias $50.000 2 $100.000
Maquinaria
Maquina LASER CO2 4040 $5.500.000 1|  $5.500.000
Plotter de impresion digital $5.000.000 1]  $5.000.000
Materiales
Pliegos de papel fino Stardream 280 gramos $5.950 200] $1.190.000
Pliegos papel interno 120 gramos $2.975 200 $595.000
Materas $1.329 200 $265.800
Tierra (20 kg) $64.200 1 $64.200
Bolsas de vivero no tejidas biodegradables $148 400 $59.200
Tinta de impresion (litros) $43.999 5 $219.995
Vinilo transparente adhesivo (rollo) $289.000 1 $289.000
Laminas de madera difusora $33.000 5 $165.000
Difusores vidrio $1.425 200 $285.000
Cinta decotativa (rollo) $60.000 1 $60.000
Fragancia (litros) $80.000 3 $240.000
Lamina magnetica iman con adhesivo $43.200 1 $43.200
Post its $4.600 72 $331.200
Activos diferidos
Publicidad de lanzamiento (pagina Web , video clip, fotografia) $2.400.000 1|  $2.400.000
TOTAL $26.142.595

CAPITAL DE TRABAJO
Equivalente a 3 meses de egresos $18.947.500
NECESIDAD DE CAPITAL $45.090.095

Fuente: Elaboracion propia.
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Se estipula que para el escenario optimista la cantidad de tarjetas que se deberan vender es de

5.085 unidades para satisfacer las necesidades financieras de los inversionistas. Si el primer afio

solo se logran vender 4.830 tarjetas -escenario pesimista-, el valor actual del negocio -VAN-

disminuye considerablemente, las rentabilidades bajan a negativo y por lo tanto el negocio no seria

rentable.

Tabla 57. Escenarios posibles.

Escenario Escenario Escenario
optimista aceptable pesimista
Unidades vendidas 5.085 4,932 4.831
WACC 12,93% 12,93% 12,93%
VNA $ 39.799.95888 | $ 22.842.23142 | $  774.47232
TIR 33% 26% 13%

Fuente: Elaboracion propia.

8.2.8 Flujo de caja

En la Tabla 58 se relacionan los calculos realizados para el flujo de caja de “Rose”.

Tabla 58. Flujo de caja para “Rose”.

ACTIVIDADES DE OPERACION

31-dic-20 31-dic-21 31-dic-22| 31-dic-23) 31-dic-24

Ingreso por cobro $ 105.090.000 $ 114.346.941 $ 194.529.989 $ 235.252.623 $ 310.566.004

Pago por produccién $ 24.082.351 -$ 21.061.392 -$ 31.911.785 -$ 39.342.950 -$ 52.039.558

Pago por gastos -$  90.523.328 -$ 102.565.406 -$ 139.324.881 -$ 142.300.389 -$ 174.150.618

Impuestos $ 1.150.237 -$ 391.102 -$ 6.373.021 -$ 16.441.949 -$ 25.921.163

Flujo de efectivo por actividades de operacion -$ 10.665.916 -$  9.670.960 $ 16.920.302 $ 37.167.335 $  58.454.666

ACTIVIDADES DE INVERSION

Adecuacion del local -$ 3.220.000 -$ 161.000 -$ 169.050 -$ 177.503 -$ 186.378

Equipo de Cémputo -$ 5.600.000 $ - -$ 2.800.000 $ - -$ 2.800.000

Inversion de lanzamiento -$ 3124000 $ - 3 - $ - $ -

Flujo de efectivo por actividades de inversion -$  11.944.000 -$ 161.000 -$ 2.969.050 -$ 177.503 -$ 2.986.378
ACTIVIDADES DE FINANCIAMIENTO

Préstamo $ 28.000.000 $ 20.190.750 $ 10.945.443 $ - % -

Capital Social -$ 1.000.000 -$ 1.000.000 -$ 3.725.000 -$ 2.000.000 -$ 2.000.000

Flujo de efectivo por actividades de inversion $ 27.000.000 $ 19.190.750 $ 7.220.443 -$ 2.000.000 -$ 2.000.000

Variciones del flujo $ 4.390.084 $ 9.358.790 $ 21.171.695 $ 34.989.832 $ 53.468.288

Efectivos (caja y banco pasados) $ - $ 4.390.084 $ 1.168.425 $ 10.360.804 $ 33.371.319

Abono a capital -$ 7.809.250 -$ 9.245.307 -$ 10.945.443 $ -

Intereses -$ 4771200 -$ 2734009 -$ 1.033.874 $ -

Flujo neto, final del periodo $ 4.390.084 $ 1.168.425 $ 10.360.804 $ 33.371.319 $ 86.839.607

Fuente: Elaboracion propia.
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A continuacidn, se relaciona el estado de ingresos y egresos de la empresa.

Tabla 59. Estado de resultados “Rose”.

Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5
Total Ingresos $ 118.650.000 $ 129.015.203 $ 194.529.989 $ 235.252.623 $ 310.566.004
Descuentos (egreso) $ 600.000 $ 642.000 $ 686.940 $ 735.026 $ 786.478
Costos Produccion Total $ 20.274.756 $ 21.442.151 $ 32.330.620 $ 39.803.669 $ 52.546.349
Agua, telefono, internet $ 3.600.000 $ 3.744.000 $ 3.893.760 $ 4.049510 $ 4.211.491
Publicidad (redes sociales) $ 2.400.000 $ 3.931.000 $ 4.088.240 $ 4251770 $ 4.421.840
Publicidad (feria) $ - $ 2.500.000 $ - $ 2.600.000
Arrendamiento $ 15.600.000 $ 16.224.000 $ 16.872.960 $ 17.547.878 $ 18.249.794
Transporte $ 960.000 $ 998.400 $ 1.038.336 $ 1.079.869 $ 1.123.064
Electricidad $ 2.640.000 $ 2.745.600 $ 2.855.424 $ 2.969.641 $ 3.088.427
Depreciacion Acumulada $ 2.556.100 $ 2.556.100 $ 2.556.100 $ 2.556.100 $ 2.556.100
Total gastos de ventas $ 27.756.100 $ 30.199.100 $ 33.804.820 $ 32.454.769 $ 36.250.716
Disefiador 1 $ 19.780.253 $ 20.967.068 $ 22.225.092 $ 23.558.598 $ 24.972.113
Disefiador 2 $ 19.780.253 $ 20.967.068 $ 22.225.092 $ 23.558.598 $ 24.972.113
Disefiador 3 $ $ 22.225.092 $ 23.558.598 $ 24.972.113
Disefiador 4 $ - $ - $ 24.972.113
Fuerza de ventas $ 8.991.024 $ 9.530.485 $ 10.102.315
Total gastos sueldos $ 39.560.506 $ 41.934.136 $ 75.666.300 $ 80.206.278 $ 109.990.768
Suministros oficina $ - $ 250.000 $ 260.000 $ 270.400 $ 281.216
Administrador $ 26.973.072 $ 28.591.456 $ 29.735.115 $ 30.924.519 $ 32.161.500
Total gastos Administrativos $ 26.973.072 $ 28.841.456 $ 29.995.115 $ 31.194.919 $ 32.442.716
Gastos financieros $ - 8 4771200 $ 2.734.009 $ 1.033.874 $ -
Total Egresos $ 115.164.434 $ 127.830.044 $ 175.217.804 $ 185.428.535 $ 232.017.026
Utilidad antes de impuestos $ 3.485.566 $ 1.185.159 $ 19.312.186 $ 49.824.088 $ 78.548.978
Impuestos $ 1.150.237 $ 391.102 $ 6.373.021 $ 16.441.949 $ 25.921.163
Utilidad del ejercicio $2.335.329,39 $794.056,37 $ 12.939.164 $33.382.139,25 $ 52.627.815

Fuente: Elaboracién propia.
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A continuacidn, se relaciona el balance general de “Rose”, la depreciacion de los bienes cada afio,

se calcul6 con el método lineal.

Tabla 60. Balance general.

ACTIVOS
Activos corrientes 31/12/2020 31/12/2021 31/12/2022  31/12/2023  31/12/2024
Caja y Banco $ 19.198.152 $  7.517.635 $ 11.899.498 $ 24.426.752 $  48.522.093
Inventarios $ 3.807.595 $ 4188355 $ 4.607.190 $ 5.067.909 $  5.574.700
Clientes $ - $ -
Activos fijos
Méquina LASER CO24040  $ 5500.000 $ 5500000 $ 5.500.000 $ 5500.000 $  5.500.000
Plotter de impresion digital $ 5000.000 $ 5.000.000 $ 5.000.000 $ 5.000.000 $  5.000.000
Dep. Maquinaria -$ 1.357.000 -$  1.357.000 -$ 1.357.000 -$  1.357.000 -$ 1.357.000
Adecuacion del local $ 3.220.000 $ 3.381.000 $ 3.550.050 $ 3.727.553 $  3.913.930
Dep. Inmobiliario -$ 605.000 -$ 635.250 -$ 667.013 -$ 700.363 -$ 735.381
Equipos de computo $ 5600000 $ 5600.000 $ 8.400.000 "$  8.400.000 $  11.200.000
Dep. equipo computo -$ 575.000 -$ 575.000 -$ 862500 -$ 862.500 $ 1.150.000
Activos intangibles
Publicidad de lanzamiento $ 3124000 $ 3124000 $ 3124000 $ 3124000 $  3.124.000
Registro de marca $ 666.000 $ 666.000 $ 666.000 $ 666.000 $ 666.000
Dep. Publicidad y software  -$ 306.600 -$ 306.600 -$  306.600 -$ 306.600 -$ 306.600
Total activos " $ 43272147 $ 32103140 $ 39.553625 $ 52.685.750 $  82.251.742
PASIVOS
Pasivos corrientes 31/12/2020 31/12/2021 31/12/2022  31/12/2023  31/12/2024
Impuesto a pagar $ 1.936.817 $ 1118334 $ 9.394.018 $ 15028611 $  27.348.927
Proveedores $ - $ - $ - 8 - 8 -
Pasivos no corrientes
Prestamo bancario $ 28.000.000 $ 20.190.750 $ 10.945.443 $ - $ -
PATRIMONIO
31/12/2020 31/12/2021 31/12/2021  31/12/2021  31/12/2021
Capital social $ 11.000.000 $ 10.000.000 $ 6.275.000 $ 4.275.000 $  2.275.000
Utilidad del ejercicio $ 2.335.329 $ 794056 $ 12.930.164 $ 33.382139 $  52.627.815
Total Pasivos + Patrimonio’ $  43.272.147 $ 32.103.140 $ 39.553.625 '$ 52.685.750 ' $ 82.251.742 |

Fuente: Elaboracion propia.

178



Plan de negocios para la empresa “Rose”

del sector de disefio de invitaciones innovadoras

8.2.11 Indicadores financieros
e Punto de equilibrio

En el punto de equilibrio se estima la cantidad de ventas que se necesitan realizar para que la
empresa recuperar la inversion. Si se comparan las Tablas 61 y 62, se puede concluir que en la
proyeccion de ventas realizada a cinco afios, la empresa esta por encima del punto de equilibrio -
todos los afios-, es decir, esta recuperando su inversion. Por ejemplo, en el afio uno el punto de
equilibrio se alcanza cuando se venden 4.193 unidades, y se proyectan vender 5.085 unidades,

superando dicho punto.
Tabla 61. Punto de equilibrio.

Variable Ao 1 Afio 2 Ao 3 Ao 4 Ao 5
Gasto de sueldos $ 30560506 $ 41934136 $ 75.666.300 $ 80.206.278 $ 109.990.768
Gastos en ventas $ 27756100 $ 30.199.100 $ 33.804.820 $ 32454769 $  36.250.716
Gastos admin. $ 26973.072 $ 28841456 $ 29.995.115 $ 31.194.919 $ 32.442.716
Costo produccién $ 20274756 $ 21.442151 $ 32.330.620 $ 39.803.669 $ 52.546.349
Gastos de financiamiento $ - % 4771.200 $ 2.734.009 $ 1.033.874 $ -
Total gastos fijos yadmin  $ 114.564.434 $ 127.188.044 $ 174.530.864 $ 184.693.509 $ 231.230.548
Costos unitarios $ 4448 $ 4626 $ 4811 $ 5004 $ 5.204
$ 4468 $ 4646 $ 4832 % 5.026 $ 5.227
$ 3.046 $ 3167 $ 3204 $ 3426 $ 3.563
Costos promedio por unida $ 3.987 $ 4147 $ 4313 $ 4485 $ 4.664
Precios Unitarios $ 25.000 $ 26.000 $ 27.040 $ 28.122 % 29.246
$ 23.000 $ 23.920 $ 24.877 $ 25872 $ 26.907
$ 22.000 $ 22880 $ 23795 $ 24747  $ 25.737
Precio Promedio $ 23.333 % 24.267 $ 25237 $ 26.247 $ 27.297
Margen de Contribucion  $ 19.346 $ 20.120 $ 20.925 $ 21762 $ 22.632
|Punto de equilibrio (uds.) 4.193 4.476 5.906 6.010 7.235

Fuente: Elaboracion propia.

Tabla 62. Unidades vendidas

Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5

Producto 1 cantidad 1.695 1.293 1.874 1.705 2.165
Producto 2 cantidad 1.695 1.293 1.874 1.705 2.165
Producto 3 cantidad 1.695 1.293 1.874 1.705 2.165
Producto 4 cantidad 0 1.293 1.874 1.705 2.165
Producto 5 cantidad 0 0 0 1.705 2.165
Total vendidos 5.085 5.171 7.497 8.527 10.824

Fuente: Elaboracion propia.
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EI WACC (Tabla 63), o costo promedio ponderado del capital es de 12,92%, desde el punto de

vista de los inversionistas, esta cifra es el retorno esperado al invertir en deuda o patrimonio; si

se compara con el ROE (Tablas 64), que es el rendimiento que los socios tuvieron sobre su

inversion se observa que el porcentaje de rendimiento es superior al WACC, en todos los afios

lo supera, es decir, se esta generando valor.

Tabla 63. WACC.

Inversion inicial $40.000.000
%deuda 70,0%
Deuda $28.000.000
Patrimonio $12.000.000
KE 15,0%
KD 17,5%
Taxes 31%
deuda/(D+P) 70%
patrimonio/(D+P) 30%
| WACC | 129284%

Fuente: Elaboracion propia.
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Tabla 64. ROA, ROE, Rentabilidad sobre ventas.

Afo 1
ROA ROE REN ventas
11,97% 19,46% 2.94%

Afo 2
ROA ROE REN ventas
11,43% 6,62% 4.62%

Afo 3
ROA ROE REN ventas

40,79% 107,83% 11,33%

Afo 4
ROA ROE REN ventas
69,48% 278,18% 21,62%

ANo 5
ROA ROE REN ventas
65,50% 438,57% 25,29%

Fuente: Elaboracién propia.

e VANYTIR

La VAN o valor actual de negocio (valor actual de todos los flujos futuros y comparado con la
inversion inicial) es positivo con un valor de $39.799.959, lo que indica que el proyecto “Rose” es

rentable.

La TIR (Tasa interno de retorno) es la maxima TD (tasa de descuento) que puede tener el proyecto
“Rose” para que sea rentable, mostrando el rendimiento real de la empresa, se observa en la Tabla
65, que este valor es mayor al costo promedio de capital o WACC, indicando que el proyecto es

financieramente viable.
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Tabla 65. Indicadores financieros

Costod ital
osto de capita 12.9284%
WACC
VAN $39.799.959
TIR 33%
PAYBACK 4afosy 1mes

e Payback

Fuente: Elaboracién propia.

El retorno de la inversion o Payback se logra en el primer mes del afio cuarto.

8. 3 Fuentes de financiacién

La necesidad de inversion inicial es de $40.000.000 de los cuales $12.000.000 son recursos

para los empresarios que consiste en la exencion de cuota para el primer afio (Tablas 66 y 67).

Tabla 66. Préstamo con Bancolombia.

Tasa efectiva anual 17.46%
utilizada en la -
simulacion

Tasa mes vencida 1.35%
utilizada en la -
simulacioén

Cuota mensual
Seguro de vida $33,600.00
asociado a la deuda por-
cuota

Cuota mensual mas $1,020,763.89
seguro(s)

-

Fuente: Elaboracion propia.

propios y los otros $28.000.000 se financian tomando un crédito con el banco Bancolombia a 36

meses con una cuota de $1.020.763 mensual es de aclarar que esta entidad ofrece un beneficio
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Tabla 67. Amortizacién crédito bancario.

VCuota =

Abono a
intereses

0/$0.00
1/$378.,000.00
2/$369.776.29
3/$361.441.55
4/$352,994.30
5/$344.433.01
6/$335.756.15
7/ $326.962.14
8/$318.049.42
9/$309.016.37
10/$299.861.38
11/$290.582.80
12/$281.178.95
13/$271.648.16
14/$261.988.69
15/$252.198.83
16/$242.276.80
17/$232.220.83
18/$222.029.09
19/$211,699.77
20/$201.231.01
21/$190.620.91
22/$179.867.58
23/$168.969.08
24/$157923 45
25/$146.728.71
26/$135.382.83
27/$123.883.79
28/$112.229.51
29/$100417.89
30/$88.446.82
31/$76.314.14
32/$64.017.67
33/$51.555.20
34/$38.924.48
35/$26.123.25
36/$13.149.20

Plan de negocios para la empresa “Rose”

del sector de disefio de invitaciones innovadoras

Abono a capital |Cuotamensual | Valordel seguro Cuota mensual mas Saldo
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$19.406,569.95
$18,681,394.75
$17,946,429.69
$17,201,542.60
$16,446,599.53
$15,681,464.73
$14,906,000.62
$14,120,067.73
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$

12,516,228.45

$11,698,033.64
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$974,014.69
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8.4 Evaluacién financiera

e Los 3 indicadores de rentabilidad el ROA (rentabilidad sobre activos); el ROE (la rentabilidad
sobre el patrimonio) y la rentabilidad sobre ventas, indican que la empresa “Rose” es rentable
en la proyeccion realizada a 5 afos.

e Al analizar la proyeccion de ventas se analiza que en los 5 afios, la empresa esta por encima del
punto de equilibrio, es decir, esta recuperando su inversion.

e La VAN o valor actual de negocio es positiva con un valor de $39.799.958, lo que indica que
el proyecto “Rose” es rentable.

e Para la totalidad de los afios resultan utilidades positivas.

e En el afio 2 hay una reduccién de las rentabilidades de “Rose”, debido a que se comienza a
pagar el crédito obtenido con Bancolombia y ademas se hace una inversién adicional en
publicidad, sin embargo, esto se subsana en el afio 3 en donde al contratar un nuevo disefiador
hay un aumento notable en productividad, hay también nueva fuerza de ventas y por lo tanto en
la rentabilidad.

e LaWACC del proyecto se calculaenun 12,92%, la TIR en un 33%, debido a que la Tasa Interna
de Retorno es mayor al costo promedio ponderado del capital, se concluye que el proyecto es
altamente viable.

La empresa “Rose” Design Invitations es financieramente atractiva y viable para el inversionista.
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9. ENFOQUE HACIA LA SOSTENIBILIDAD

Rose desea consolidarse como una empresa sostenible y sustentable a través del tiempo, generando
impactos positivos en las dimensiones: social, ambiental y econdmica, pues es consciente que el
mundo actual las empresas no deben ser creadas con el Unico fin de generar un beneficio
econdmico para los accionistas, sino que se debe ir méas alla procurando generar beneficios tanto
tangibles como intangibles a todo el entorno en donde se desenvuelve el emprendimiento; de esta
manera “Rose” analiza cada uno de los Objetivos de Desarrollo Sostenible ODS, planteados a nivel

mundial para examinar cual es la huella que esté dejando en el planeta y cual es su contribucion.

9.1 Dimension social

La empresa manejard las siguientes politicas dentro de la dimensidn social:

- Politica de trabajo:

“Rose” se alinea con los ODS, establecidos a nivel mundial por las Naciones Unidas. Respecto a
la dimension social se enfocard en objetivo 8 que consiste en brindar trabajo decente, pues se
ofrecera la oportunidad a jovenes que hasta ahora estén iniciando su carrera laboral pero que tengan
gran talento, de trabajar en una empresa que bridara todas las garantias laborales. Esto se unira al
ODS 5, concerniente a la igualdad de género, en donde se pretende que un 70% de la empresa esté
conformado por jovenes de género femenino, para empoderarlas a que adquieran mas
conocimientos acerca del disefio como fundamento de futuras grandes emprendedoras del pais
(Naciones Unidas para el desarrollo -PNUD-, 2020).

- Politica de habitos de consumo:
“Rose” quiere crear esa conciencia en sus clientes acerca de la importancia del retso y de no botar
los productos después de la primera vez que se usan, por eso a traves de diferentes campafas de
marketing y a través del producto especifico de una tarjeta de invitacion, se quiere mostrar que

desde la misma creacion del producto, se puede concebir algo que tenga mas de un uso.

- Politica de ética y transparencia:
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“Rose” aplicara principios y estandares de conducta que sean el fundamento para la operaciony la
correcta interaccion con todos los Stakeholders implicados, actuando siempre con rectitud y

transparencia.

9.2 Dimensién ambiental

La empresa manejara las siguientes politicas dentro de la dimensién ambiental:

- Politica de produccién y consumo responsable:
En la dimensién ambiental “Rose” desarrolla el ODS 12 produccion y consumo responsable pues
replantea el concepto de la produccion de una tarjeta tradicional, reduciendo el uso del papel y
cambiandolo por otros materiales que permiten que el ciclo de la tarjeta sea mas largo, de esta
manera este producto no tendra un Unico uso que sea el de transmitir informacion sino que tendra
un segundo uso que dependera del tipo de tarjeta que el cliente escoja, en algunas lineas de
producto los materiales usados son materas hechas con plastico reciclado y papel sembrable que
permite que la tarjeta se convierta en vida; con lo que se pretende reducir la huella ecoldgica

gracias a los cambios de produccién y de consumo de este tipo de productos.

- Politica de participacion en campafias del medio ambiente:
“Rose” realizara campafias de Green Marketing, como el hecho de participar en las limpiezas
masivas en el “Dia mundial de la limpieza del planeta”, dirigida por la fundacion Let's Do It, en
donde los empleados de “Rose” representaran activamente la empresa y se mostrara por qué es tan
importante comprar tarjetas que tengan un impacto positivo en el medio ambiente, estrategia que

va de la mano con el ODS 13, accidn por el clima.

- Politica de proveedores:

Dentro de las relaciones con los proveedores se tiene en cuenta que ellos tengan estén realizando
acciones en pro del medio ambiente, como es el caso de las materas hechas en plastico reciclado,

los proveedores de papel semilla, los proveedores de tinta.
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9.3 Dimensién econdmica

La empresa manejara las siguientes politicas dentro de la dimensién econdémica:

- Politica de crecimiento:
En esta dimension se trabajara por el ODS 8, trabajo decente y crecimiento econémico, pues como
se menciond anteriormente “Rose” brindara trabajo a jovenes graduados de disefio que estan
iniciando su carrera laboral, quienes recibirdn su salario laboral de acuerdo a todo lo establecido
por el gobierno colombiano, y debido a que la empresa tiene proyectado un crecimiento sostenido
en el tiempo, que le permita llegar a convertirse en una empresa que no solo disefie tarjetas sino
productos que tengan un compromiso social y ambiental; y de esta manera generar mas
oportunidades de trabajo y de productividad en el sector grafico; de esta manera “Rose” hace parte
de una de las tantas iniciativas de emprendimiento que se han creado para contribuir a la

erradicacion de la pobreza en Colombia, ODS 1, fin de la pobreza.

- Politica de innovacion:
En “Rose” buscara la constante innovacion en sus lineas de producto, que permitan a la empresa
mejorar la competitividad en el sector y encontrar nuevos segmentos de mercado en el area del

disefio, tomando como punto de referencia las necesidades de los clientes.

- Politica de transparencia:
Todos los procesos contables y financieros de “Rose” se manejaran bajo estdndares de
transparencia y honestidad, entregando informes claros y pertinentes, evitando cualquier clase de
actuacion fraudulenta o de corrupcion. De esta manera los integrantes de “Rose” deberan realizar

cada una de sus labores y actuaciones bajo el principio de buena fe.
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10.  CONCLUSIONES

Al terminar el plan de negocios para la empresa “Rose” Design Invitations, se obtienen las

siguientes conclusiones.

La empresa se encuentra dentro un sector de la economia enmarcado en la creatividad, que ha
tenido gran auge en el mercado colombiano y Latinoamericano y al cual el Gobierno Colombiano
estd dando gran impulso, invirtiendo un aproximado de 500 mil millones en el 2019 para proveer
créditos al sector naranja mediante los fondos: Bancéldex, Exprimiendo la naranja, Emprender del
Servicio Nacional de Aprendizaje -SENA- y Reactiva de la Financiera de Desarrollo Territorial
S.A -FINDETER-. por lo tanto, “Rose” tiene grandes posibilidades de crecimiento y
financiamiento. Por otro lado, “Rose” pertenece a uno de los subsectores de la industria
manufacturera denominado comunicacion grafica el cual aporta el 1.5% al PIB con una produccion
bruta del $12.807.485.656 y un crecimiento promedio del 7,42% anual.

El éxito de “Rose” depende de la originalidad y creatividad que imprime a sus productos,
para ofrecer un concepto de valor agregado a la oferta actual de tarjetas, si bien los competidores
actuales ofrecen en sus productos innovacion en cuanto a la linea gréfica, “Rose” ofrece un
elemento diferenciador desde una nueva perspectiva: un concepto innovador que es perdurar en el
tiempo, siendo una tarjeta con maultiple funcionalidad, que deja una huella positiva tanto en las
personas como el medio ambiente, que reduce el uso de papel y lo combina con otros materiales
amigables con el medio ambiente; en el analisis realizado a las empresas tarjeteras, no se encuentra
ninguna clase de innovacién que se compare al modelo de negocio de “Rose”.

“Rose” se ubica dentro del sector de la industria grafica que es un sector que tiene multiples
posibilidades de crecimiento, ya que es transversal a muchos otros sectores de la economia. Dentro
de este trabajo se realizaron busquedas de las tendencias y avances en el sector de disefio, en el
sector de la parte grafica y en el sector especifico de la tarjeteria tanto en Colombia como en el
mundo, “Rose” debe siempre alinear estas cuatro tendencias para encontrar nuevas conexiones y
poder ofrecer innovacion en los productos.

En la investigacion de mercado se definié que el segmento de mercado esta definido por

personas de la localidad de Suba, pertenecientes a estratos 4, 5y 6, con ingresos diarios desde
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$105.660 pesos y superior a $176.124, es decir, ingresos mensuales desde $3.169.800 y superiores
a $5.283.300, que celebren ocasiones especiales ya sea hogares conformados por dos 0 mas
personas que celebren Baby shower, 15 afos, grados, entro otros; como personas entre 23 y 40
afios que estén préximas a contraer matrimonio.

En el disefio de herramientas de estudio piloto para clientes se definieron dos instrumentos
un cuestionario realizado a 43 personas y la realizacién de un Focus Group, -técnica cualitativa de
investigacion, que permitié conocer opiniones de un grupo escogido de consumidores acerca de
los productos “Rose”, para esto se realizaron prototipos de cada una de las lineas de producto que
en principio manejara la empresa: prototipo tarjeta “kit sembrable”, prototipo tarjeta “difusor de
aromas”, prototipo tarjeta “iman” para notas, y se logro establecer que este nuevo concepto de
tarjetas tiene gran aceptacion y que el tema de la sostenibilidad, el redso unido con el hecho de
disefios Ilamativos y personalizados es un tema que cobra gran importancia en el momento de
realizar las decisiones de compra. Los compradores de la empresa “Rose” son consumidores que
estan dispuestos a pagar un poco mas por productos amigables con el medio ambiente, pues han
entendido que desde sus acciones personales pueden ayudar a reducir el impacto en el medio
ambiente.

Sin embargo, uno de los grandes retos a los que se enfrenta “Rose” son las tarjetas digitales,
que si bien reducen bastante costos de elaboracion y por lo tanto los precios de compra resultan
bastante econémicos no pueden ofrecer exclusividad ni diferenciacion -debido a que en su mayoria
son plantillas preestablecidas-. Factor que es contrarrestado con el hecho de la innovacion -
concepto de reuso y sostenibilidad -en las tarjetas “Rose”, con los disenos exclusivos y
personalizados y con la preferencia de los clientes hacia los productos hechos a mano.

Como resultado de la investigacion de mercado se define que la demanda potencial en un
periodo de un afio, bajo condiciones de mercado ideales y con un precio promedio de este producto
de $18.000 pesos es de $1.921.896.000. De esta demanda potencial “Rose” tendrd una cuota de
mercado del 5,47% para el primer afio, la cual ira aumentando los primeros cinco afios hasta llegar
a un 14,68%.

Respecto a aspectos legales “Rose” comenzara siendo una Sociedad por Acciones

Simplificada, con un solo accionista en sus inicios.
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En la evaluacion financiera se determinar que el VNA del proyecto es de $ $39.799.958 con
una Tasa Interna de Retorno -TIR- del 33%, lo que indica que el proyecto es rentable. Los tres
indicadores de rentabilidad el ROA -rentabilidad sobre activos-; el ROE -rentabilidad sobre el
patrimonio- y la rentabilidad sobre ventas, indican que la empresa “Rose” es rentable.

Se puede concluir que el modelo de negocio de la empresa tarjetera “Rose” viable en todos
los aspectos analizados en este documento, pues genera valor monetario, valor emocional, valor

ecoldgico y social al entorno en donde desarrollara sus labores.
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12.  ANEXOS

Figura 59. Formato de la encuesta realizada, cara A.
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Cordial saludo, soy estudiante de la Universidad EAN y le agradeceria si me
colabora respondiendo las siguientes preguntas para mi proyecto de grado.

1.

2

Género:

Edad:

1525__ 26-35__  3645__ 4665 Més de 56
. Estado civil:

Soltero(a)___ Casado(a)___  Unién libre___ Viudo(a)___ Divorciado(a)___
. Numero de hijos:

0L AR ot Seal i EMasdo 2 uta
. Ocupacién:

Estudiante___  Empleado(a) __  Empresario(a)___ Independiente__

Ama de casa__ Desempleado(a)

. Estrato:

2 3 4 5 6

. ¢Para qué tipo de eventos manda a realizar invitaciones?

a) Bautizos___

b) Baby shower___
¢) Matrimonio___
d) Quince afios___
e) Grados___

f) Otros___

. ¢A dbnde acude cuando va a mandar a realizar un disefio de invitaciones?

a) Busca en una red social
Instagram___
Facebook
Pinterest___
b) Se acerca a una tienda fisica___
c) Busca en una paginaweb___
d) Otro, jcudl?___

¢ Cuéntas veces al afio realiza eventos en los que requiera una tarjeta de
invitacion?
R 3 4 5 Masde5_

10.¢,Qué le gustaria encontrar cuando manda a hacer una tarjeta de

invitacion? Puede marcar mas de una opcion.
a) Que la tarjeta sirva para algo més, que entregar informacion___
b) Que la tarjeta sea hecha en materiales reciclables ____
c) Que la tarjeta se pueda personalizar___
d) Que el disefio sea exclusivo___

Fuente: Elaboracion propia.
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Figura 60. Formato de la encuesta realizada, cara B.

Fuente: Elaboracion propia.
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12.2 Anexo 2

Figura 61. Herramientas de estudio piloto en clientes.

Fuente: Elaboracion propia.
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12.3 Anexo 3

Caracterizacién de cada uno de los clientes escogidos para el Focus Group:

12.3.1 Cliente 1

Diana y Juan Manuel. Ellos son una pareja de novios que estardn contrayendo matrimonio
prontamente. Ella es de Manizales y es arquitecta y tiene 30 afios, él es de Bogota y es ingeniero
civil y tiene 35 afios. Ambos pertenecen a una clase medio-alta. Estan planeando todos los detalles

de su boda, entre los que se incluye conseguir la tarjeta de invitacion (Figura 61).

Figura 62. Cliente 1.

Fuente: Fotoarafia tomada por la autora.

12.3.2 Cliente 2

Catalina Sanchez. Es abogada, tiene 28 afios y reside actualmente en el municipio de Cota, pero la
mayoria de sus compras las hace en Bogota. Pertenece a un estrato medio. Planea casarse con su
novio en un futuro no muy lejano. Se apasiona por los detalles y todo lo que ha mirado para su

boda lo ha visto a traveés de www.matrimonio.com.co (Figura 62).

Figura 63. Cliente 2.

Fuente: Fotografia tomada por la autora. 205
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12.3.3 Cliente 3

Ximena Vieda. (izquierda Figura 63) Hermana de Sara Vieda. Es polit6loga, tiene 27 afios y trabaja
en el Ministerio de Defensa. Le gusta todo el tema de la moda y se enamora de los detalles. Su
“hermanita” o “nana” como le llama, es su especial tesoro y le encanta complacerla en todo, la esta
acompafando para comprar sus tarjetas de 15 afios. Utiliza Instagram para todo, compra a través
de él. Sara Vieda. (derecha Figura 63). Hermana de Ximena. Esta préxima a cumplir 15 afios.
Estudia en el Colegio CIEDI. Sus padres la consienten en todo. Es una persona muy detallista y

tierna. Su familia es de un estrato alto, su padre es gerente general a nivel Colombia de la empresa

DHL. La red social que mas usa Sara es Instagram.
Figura 64. Cliente 3.

Fuente: Fotografia tomada por la autora.

12.3.4 Cliente 4

Anny Santoyo. Tiene 46 afios. Es ama de casa y su esposo es empresario, ella dejé de trabajar hace
bastante tiempo pues su esposo tiene la suficiente capacidad econémica para darle absolutamente
todo. Su familia es de estrato alto y su hijo menor esta proximo a graduarse de su pregrado. Le
encanta tener su casa impecable y decorada; hace poco contrataron a un disefiador de interiores

para su casa (Figura 64).

Figura 65. Cliente 4.

Fuente: Fotografia tomada por la autora.
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12.3.5 Cliente 5

Gisselle y Gerson, son una pareja de jévenes de 28 y 26 afios, de clase media quienes tienen una
pequefia que esta a punto de cumplir un afio y estan buscando las tarjetas para celebrar su primer

afio de vida (Figura 65).

Figura 66. Cliente 5.

=

&

(W

Fuente: Fotografia tomada por la autora.
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12.4 Anexo 4

Figura 67. Herramientas de estudio piloto en Stakeholders.

Fuente: Elaboracion propia.
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12.5 Anexo 5

Caracterizacion de los Stakeholders entrevistados.

12.5.1 Stakeholder 1

Rocio Colorado. Es economista, pero se interesé en el mundo de las bodas desde hace 2 afios, para
lo cual tom6 un curso que le permitid certificarse en lo que actualmente desempefia como segundo
trabajo y Hobbie: Wedding Planner (Figura 67).

Figura 68. Stakeholder 1.

Fuente: Fotografia tomada por la autora.

12.5.2 Stakeholder 2

Patricia Molina. Tiene 41 afios. Tiene un emprendimiento de tarjeterias en el norte de Bogota,
especificamente en el barrio cedritos. Su empresa lleva mas de 12 afios en el mercado (Figura 68).

Figura 69. Stakeholder 2.

Fuente: Fotoarafia tomada nor la autora.
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12.5.3 Stakeholder 3

Paula Morales. Tiene 25 afios y es disefiadora grafica. Planea comenzar un emprendimiento en el

area de disefio, en la parte de impresion y catalogos turisticos (Figura 69).

Figura 70. Stakeholder 3.

Fuente: Fotografia tomada por la autora.

210



LICENCIA DE USO - AUTORIZACION DE LOS AUTORES

Actuando en nombre propio identificado (s) de la siguiente forma:

Nombre Completo: Paola Andrea Cuervo Mora

Tipo de documento de identidad: C.C. T.I. () C.E.(_] Numero: 1.019.037.781

El (Los) suscrito(s) en calidad de autor (es) del trabajo de tesis, monografia o trabajo de grado, documento de
investigacion, denominado:

PLAN DE NEGOCIOS PARA LA EMPRESA “ROSE” DEL SECTOR DE DISENO DE INVITACIONES
INNOVADORAS

Dejo (dejamos) constancia que la obra contiene informacion confidencial, secreta o similar: SI (] NO
(Si marqué (marcamos) Sl, en un documento adjunto explicaremos tal condicion, para que la Universidad EAN
mantenga restriccion de acceso sobre la obra).

Por medio del presente escrito autorizo (autorizamos) a la Universidad EAN, a los usuarios de la Biblioteca de la
Universidad EAN y a los usuarios de bases de datos y sitios webs con los cuales la Institucion tenga convenio, a ejercer
las siguientes atribuciones sobre la obra anteriormente mencionada:

Conservacion de los ejemplares en la Biblioteca de la Universidad EAN.

Comunicacion publica de la obra por cualquier medio, incluyendo Internet

Reproduccién bajo cualquier formato que se conozca actualmente o que se conozca en el futuro

Que los ejemplares sean consultados en medio electronico

Inclusion en bases de datos o redes o sitios web con los cuales la Universidad EAN tenga convenio con las mismas
facultades y limitaciones que se expresan en este documento

F. Distribucion y consulta de la obra a las entidades con las cuales la Universidad EAN tenga convenio

moow>»

Con el debido respeto de los derechos patrimoniales y morales de la obra, la presente licencia se otorga a titulo gratuito,
de conformidad con la normatividad vigente en la materia y teniendo en cuenta que la Universidad EAN busca difundir y
promover la formacion académica, la ensefianza y el espiritu investigativo y emprendedor.

Manifiesto (manifestamos) que la obra objeto de la presente autorizacién es original, el (los) suscritos es (son) el (los)
autor (es) exclusivo (s), fue producto de mi (nuestro) ingenio y esfuerzo personal y la realizo (zamos) sin violar o usurpar
derechos de autor de terceros, por lo tanto, la obra es de exclusiva autoria y tengo (tenemos) la titularidad sobre la misma.
En vista de lo expuesto, asumo (asumimos) la total responsabilidad sobre la elaboracién, presentacién y contenidos de la
obra, eximiendo de cualquier responsabilidad a la Universidad EAN por estos aspectos.



En constancia suscribimos el presente documento en la ciudad de Bogota D.C.,

NOMBRE COMPLETO: Paola Andrea Cuervo Mora

DOCUMENTO DE IDENTIDAD: 1.019.037.781
FACULTAD: Administraciéon De Empresas, Finanzas Y Ciencias Empresariales

PROGRAMA ACADEMICO: MBA virtual

Fecha de firma: 2 de julio de 2020
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