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RESUMEN EJECUTIVO:

Somos una empresa dedicada a crear cajas de sorpresas con materia prima reciclable y
reutilizable, para dar un detalle a las profesiones y trabajadores, brindando una experiencia de
orgullo motivacion e identidad.

En el mercado existen varias empresas dedicadas a las cajas sorpresa, nuestro factor de
innovacion es el de ofrecer el producto a empresas en donde recalquen la importancia de la
profesion y la labor de cada uno de sus empleados, por ejemplo, el dia del abogado dar un detalle
a los colaboradores que desemperien esta labor en su empresa, otra seria reconocer el esfuerzo de
los trabajadores, dando un detalle por el "empleado del mes”, la clave de un buen negocio bien
sea en su producto o servicio, es tener un personal feliz que trabaje con motivacion y
dedicacion, de esta manera obtenemos buenos resultados y que mejor que recordarle a esas
personas en el dia de su profesién con un bonito detalle que su labor es importante para que la
empresa siga en pie. Nos enfocamos en las profesiones de cada uno recalcando su esfuerzo por
ejercer un buen desempefio laboral.



INTRODUCCION:

Somos una empresa, con disefios innovadores, nuestro servicio es contar una historia y que sea
duradera, para nosotros es importante la experiencia y relacion con nuestros clientes, queremos
crear esa identidad, para que todos aportemos en el medio ambiente, es responsabilidad de todos
y la cultura de nuestra empresa, reutilizar, reciclar y reducir, darle un uso adecuado con trabajo
en equipo a los recursos naturales y aportar una experiencia con nuestros productos y servicio,
para que nuestros clientes puedan brindar un detalle a la identidad y una experiencia, que puedan
verse con satisfaccion en nuestros productos.
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OBJETIVOS:

Competir con calidad puntualidad y veracidad pues en nuestra investigacion sobre el producto
nos dimos cuenta que una de las falencias del servicio, es que no llegaba lo que los clientes
realmente pedian, generando inconformismo.

Crear alianzas con la competencia.

Crear alianzas con las empresas de reciclaje, para la materia prima y las campafias en el uso
adecuado de los recursos naturales.

Ser una empresa lider en nuestros productos y en la propuesta de valor.

Incrementar las ventas en un 10%

METAS:
Crear negociaciones con dos empresas dedicadas al disefio en un mes.
Comprar un establecimiento comercial en una zona cultural dentro de tres meses.

Crear alianzas con empresas de publicidad para llegar a mas clientes y hacer conocer nuestro
producto en un mes.



CLAVES PARAEL EXITO:

Los elementos que hacen nuestra idea Unica, es el uso que se le da a los recursos que serian
nuestra materia prima para la fabricacion de los productos que queremos ofrecer, es la historia
gue nace con cada disefio y con cada personalidad, es la identidad que tienen nuestros disefios, la
responsabilidad con el medio ambiente de protegerlo y de usar los recursos de una forma
adecuada, darle un uso diferente a los elementos que mas contaminan, reciclarlos y crear
productos renovados y que puedan darle una experiencia Unica y diferente al consumidor de la
que estos elementos dan en la cotidianidad.






1. DESCRIPCION DE LA IDEA DE NEGOCIO:

@ \/)_W
S . CREACION DE EMPRESAS 2 ACTIVIDAD 1: MODELOS DE NEGOCIO
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ok
: DESCRIBA EN QUE CONSISTE LA IDEA DE NEGOCIO, SUS CARACTERISTICAS Y ATRIBUTOS. (Puede apoyarse
) de fotografias, dioujos y otros)
PREGUNTAS RESPUESTA

(CUALES EL
PRODUCTO O crear detalles en material sustentable para
SERVICIO? profesionales
¢QUIEN ES EL

Empresas que dan detalles a sus empleados como

CLIENTEPOTENCIAL?| ™. . .

incentivo motivacional o de merito.
(CUALES LA Crear productos con disefio hacia las profesiones y
NECESIDAD? con materiales sustentables.

Desarrollando productos bioseguro y sustentables,
con disefio ingenioso.

(PORQUELO Propuesta de productos ingeniosos y variados, con
PREFERIRIAN? materiales sustentables y reutilizables.

(COMO?
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2.

MODELOS DE NEGOCIO:

Estructure la idea de negocio y defina el modelo de negocio a traves del siguiente lienzo:

Noming, gastos

generals,
RECURSQS |M TO Y PRECI
(ECURSOS e, redce. COSTO YPRECIO manteniniento [SEGMENTO |
(¢Como puede |distribuciony |(¢Cuales son los costos para . : Usuario final y empresas
, . (¢ Quienes son los clientes?)
ser sostenible?) |profesionales. - |entregar una propuesta de valor?) .
administracion
de plataforme.
Plataforma
FIDELIDAD Rappi de
(;Como se Senico MECANISMOS DE ENTREGA [entrega DEBE RESOLVER PROBLEMAS  [Disefio y material
Dede generar . (¢Como se entrega la propuesta de {inmediata, su  |O SATISFACER NECESIDADES  |sustentable en productos
relaciones con  |valor?) entrega debe  |(¢Cual es la propuesta de valor?) para regalos con proposito.
los clientes?) Ser entiempo
real,
Empresas de El usuario escoge el
conu 17 e
(¢Que alianzas i . |GANANCIAS ESPERADAS  |Sscripciony  |[ARQUITECTURA DEL SERVICIO J
) recoleccion de . producto final a entregar,
estrategicas se (¢Como generar ingresos y fuente ~ |venta de (¢Cuales son los recursos y procesos
materal - ) contactando a suveza la
Pueden . de financiacion?) productos.  {necesarios?) .
ererar) reciclable y plataforma para que realice
Gepeter tiendas fisicas 0 la entrega en la fecha y hora

digtales.

solicitada por el usuario.




3.

MODELO DE VENTA POR INTERNET:

ESCOJA UN MODELO DE VENTAS POR INTERNET:

El modelo “Freemium”: Este modelo esta basado en ofrecer una version gratuita
para todos los usuarios, y una version mas avanzada de pago para usuarios cono
necesidades mas avanzadas. La principal caracteristica de este modelo es que su
version gratuita tiene un coste muy bajo y hace viable su oferta sin ningun coste para
el usuario.

PREGUNTAS:

¢ Como captara sus clientes segun el modelo de ventas por Internet escogido ?

El modelo de negocio que queremos implementar es la tienda online, donde podran
ver nuestros productos, las caracteristicas, donde se incluye motivacion mas alla del
producto, con la experiencia que les genera lo que ofrecemos, la atencidn recibida,
el disefio de nuestra tienda online, el disefio de los productos, con la facilidad de
pago y entrega, ademas nuestros clientes pueden dar sugerencias del producto del
cual se sienten interesados para mejorar la experiencia de acuerdo a sus necesidades
y deseos.

¢Como y que alternativas ofrecerd a los clientes segun el modelo de ventas por
Internet escogido?

Con la tienda online se les va a ofrecer el producto de acuerdo a las peticiones de
nuestros clientes, quienes van a poder mirar los catalogos y decidir cual se acomoda
a sus necesidades, pero si ellos quieren cambiar algo del producto o adicionar algln
detalle o disefio, pueden escribirlo en la tienda online, en una seccion de sugerencias
0 por mensaje privado, los métodos de pago principales son por cuenta bancaria,
pero puede ser contra entrega, las opciones estan abiertas para la seguridad de
nuestra empresa y nuestros clientes, nuestra tienda busca generar una experiencia de
satisfaccion, para que la relacién con el cliente se fortalezca y no quede solo en la
compra de nuestro producto, contaremos con secciones de motivacion a su
profesidn, para que sientan identidad y que pueden recibir un detalle por su arduo
trabajo reconociendo su talento.

¢ Como cerrara la venta por Internet y cuales podrian ser los métodos de pago
utilizados acorde al modelo?

El cliente va a seleccionar el producto, de acuerdo a sus necesidades y deseos, lo
guarda en el carrito con una seccién en la que seleccionan sus productos favoritos,
se pueden comunicar con algunos de nuestros asesores, los datos aparecen en la
tienda posteriormente seleccionar métodos de pago, donde pueden solicitar
informacion adicional para que se mantenga la comunicacion con el cliente, para
que llegue su producto y recibamos el pago de manera sencilla y segura.




4. INNOVACION SOSTENIBLE:

En el documento referente al plan de negocios, y de acuerdo a su producto (bien o servicio)
responda cada una de las preguntas que se encuentran en la imagen. Tenga en cuenta que debe
ser muy claro y descriptivo en cada una de ellas, haciendo énfasis sobre la importancia de la
innovacion sostenible articulada con su idea de negocio.

AGUA

ENERGIA

Producto o servicio. ¢ El producto tiene
un ecodisefio? EI producto es disefiado
con materiales reciclados con campafias
de reciclaje 0 en alianza con empresas
dedicadas a recolectar papel, plastico,
carton como material principal...
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El crear productos con materiales
reciclados y reconocer los
procesos de cada uno de los
materiales, nos permite tener
conciencia de los consumos en el
proceso de produccion. El agua
que se utiliza para el procesado de
los materiales, puede reutilizarce
al punto de diminuir el impacto de
|os residuos que quedan del
proceso.

El consumo de energia necesario para el
proceso de reciclaje, varia sequn el material
que se este tratando. Las maquinarias
necesarias para lograr que los reciduos
lleguen al punto en que se pueden
reutilizar, es alto, pero se pueden ejecutar
dentro de la empresa ajustes en cuanto a
cuidado y mantenimiento de la maquinaria,
ajustes a nivel proceso, para minimizar los
eITOres Y tener que re procesar.

Marketing. ; Realiza algun tipo de
camparia que favoresca el medio
ambiente? Teniendo en
cuenta que nuestros productos son de
materiales reciclados, todo sobre
nuestras campaias publicitarias esta
hasado en el cuidado del medio

amhionta Ec niiactrn valar anronadn

Nuestros productos los ofrecemos en
nuestra pagina web, por 1o que nos valemos
de las empresas de encomienda para la
entrega de los pedidos. En ese caso, s
utilizan vehiculos terrestres o aereos,
dependiendo de Ia ubicacion geografica del
cliente.




MATERIA PRIMAS

En nuestra esmpresa se reducen los insumos a traves de la
Implementacion de estrategias sostenibles. Como el reutiliza y reciclar,
al final, para la etapa de produccion se logran reducir el consumo de
materiales. Si se utilizan quimicos, puesto que se requieren para poder
adecuar la materia prima para la reutilizacion a eseccion del proceso de
reciclaje donde el proceso de adecuacion no requiere tantas
adecuaciones. Los quimicos que utilizariamos serian, durante el proceso
de produccion del papel, caolin, CaCO3 , talco y/o TiO 2 se agregan a la
pulpa, para dar al papel un color blanco. tTambien, productos quimicos
como masilla organica (almiddn, latex), colorantes, sulfato de aluminio,
etc. Y con los plasticos, se debe ejecutar un proceso de reciclado
quimico, que consta de en la degradacidn del plastico mediante calor
para resultar nuevamente moléculas simples. En cuanto al empaque del
producto, se utiliza carton, con detalles de plastico, son cajas ajustadas al
producto, dependiendo del tamafio y forma. Y el embalaje que
utilizamos, son en carton, con protectores de relleno de espacio llamados
almohadillas de aire, que nuestra empresa tambien produce para sus
productos.

Los materiales que presentamos en nuestro marketing, son los materiales
que procesamos Y utilizamos para la creacion de nuestros productos,
papel y plastico.




EMISIONES RESIDUOS
Meterilesrecilables 0 eutilizales principelment papel y plastico
; Enel caso del platico, Son 6 tipos de platico que es posiblereutilza
h m'egom de PET 0 PETE (Teretalato e poletifeno). Es un plastico enspavente que se sa para fbrica hotlls de
1)1 2  refresoos. Este plasticntene buena resistenci a vapor y  lo gases, Es uno de os plésticos mas
153005  rciclados
[t PE-HD 0 HOPE (Polieileno de alta censicda).Est plistico seutiliza par fbriarenvasesde iteos
Rt 2umos champd, erfume, eergnts e Resit bien f umedad y s muyur
:;’:::::‘:::m PVC (Policorur devinilo).Est plstc e riid, curo y vers, s utlzapa bl elementos
mdwm no alimenticos
i LLDPE (Politileno de beja densicad). E1 LDPE es muy flexible ¢ impermeatle al vapor, Se uiliza para
" m,, PPN 121 e e limenosy e, otz il o s el
PP (Polipropilen). Se emplea sobre todo e  fbricacion d utenslios de cocing, como por ejemplo
pltos e plastico para microondas, pajias e bebica, Cubieros desechables f,
3 Q Tiekeata ) P (Polestireno). Muy facil o molear, e poliesiveno se usa para faicar material lectonico y espuma
o (i ) (e emblaje Enel caso del pepel
ekt Guias telfbnicas, Sobres, papelcontinuo, pape de mpresion y esritura, catlogos, olltos stanos dg
l] 65 A, oo, o, i, envass CAeS  suapetaembelges g catn,

57 Tk ety
(6 el o)

oro e

A
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Con el equipo de traajo de ustra emoresa, hacemos campaiasde reciclaje como parte e a culura  gestion de  empresa,en lianza con empresas dedicadas a reiclr,
rlecion con nuestos clients a extendemos para hcer temporads de rciclje, reduccion y reutlizacion d productos oue pueden se botelas, caton, plastico, mateialde
estucio gue no useny demas Enel proceso de nuestros prodctos
10 USaMOS quimicos de mnera irectadebic a que o hacemos en alianza con empresas dedicadas  rata estos recursos, f embalae principalde nuestros proclictos e
carton, plastio, papely otros merials para decoracion o complemento cel prodcto.




5. ESTRATEGIA OCEANO AZUL:

4, ANALISIS DEL SECTOR

4 1 ESTRATEGIA OCEANO AZUL

Realemos s ecturasy para desarrolr esa actviad deben apoyarse con el ecursos de ‘Ejerico Qcéar”

L. Ientiue qun & S competenci

eleje horzontl s factores en s que la ndusra compie, el eje verial e ivelde ofet que s compradores reciben

Preon | Deeo | Entl  |Reboionconcleres| Camoafad [Somess eipeiene

VARIABLE | \VARIABLE 2{ VARIABLE3| VARIABLE |VARIABLES| VARIABLE®
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6. FUERZAS DE PORTER:

4.2 ANALISIS DE PORTER

Las cinco fuerzas puede ayudar a su idea a comprender la estructura del sector en el cual
compite y elaborar una posicion que sea mas rentable y menos vulnerable a los ataques. Para
resolver realice la lectura "CINCO FUERZAS DE PORTER™

Genera la estrategia para cada uno:

FUERZAS

EJECUCION

PODER DE NEGOCIACION CON LOS CLIENTES,

ECONOMIAS DEESCALA

IDENTIDAD DE MARCA

REQUERIMIENTOS DE CAPITAL

Se debe se muy estategico en odo el menejo de cosos y demas
YA U8 k competencia enesfa dea de negocd por est o esta
siendo may competva por o que debermos paser a deenfr el
mercado en e e productos ue menejam.

i marca tere toda  tersion e posicionase heo ce
restand un excelent serviio por o delcialsus
Clentes sean fioefzados ya s vez  merca s reerenca
o GuEnes a aconocen

A e Que b empresa vacrecendo, s esta amplindo el capialya
(e COnsantmene 5 usca ¢ crecimint,

PODER DE NEGOCIACION CON LOS PROVEEDORES,

DIFERENCIACION DE LOS PROVEEDORES

EXISTENCIA DE PROVEEDORES SUSTITUTOS

Esta merca l dierenca b caliad delsenvicd gue prestamos,
lmis de lmpo conel que 5e b fs entreges yao porcentae
encumplmieto ¢on os requerimentos a satfaccion el clent.

E el mcado ey Vris empresas ue pretan f msmo Servicio b que nos hace mas competos,

AMENAZA DE PRODUCTOS SUSTITUTOS.

RELACION PRECIO-CALIDAD DE SUSTITUTOS

COSTOS DEL CLIENTEFRENTE AL CAMBIO

PROPENSION DEL CLIENTEAL CAMBIO

Larelaciones muy ek ya qus Gue el clent con st dea e
Deqocid paga exectamente o que solct, el lents es qien dael
precio del producto & comprar

camher ¢l producto o sera y cstoso exlen varios
SUstados de diferntes precios o ual combiene paral
Clent, sinperde  ea def s prncipal

El poder de s compradore e ako, por 50 &S ecesero enerura
{7 gama e productos

AMENAZA DE PRODUCTOS ENTRANTES.

INPORTANCIA DEL PRODUCTO

VOLUMEN DECOMPRA

PROPENSION DEL CLEINTEAL CAMBIO

Tiene pocos sstutos, en el moent b que b e novedoso

De a marca depende dars a conocery prestar un buen
eIV, ue 5 b gue havenido scediendo, por b gue e
et os volumeres de compra.

§e sca diversfcar aproduccion i poshles cambios ststtos

RIVALIDAD ENTRE LOS COMPETIDORES.

CRECIMIENTO DELA INDUSTRIA

COSTOSFHOS Y VALOR ANADIDO

DIFERENCIACION ENTRE PRODUCTOS

Elresultado deest arduo fabajo serefea agu, ser los prefrdos
e Sert cantdad de clenie, os permilacreceren B dustr.

Los cosos fio deben e aprovechidos en b uiidad
generada para el crecimiento de s conpiai

Laierenci os leva | excekncia, por 650 desde b marca
buscamos entodo mormento marcar o que ros e dierentes aravez
(el sencn y enteges oportnas para e ese prodcto sea l
prefeido en i inea de clentes consumidores el mimo,




PODER DE NEGOCIACION CON LOS CLIENTES.

ECONOMIAS DE ESCALA

Se debe ser muy estrategico en todo el manejo de costos y demas
ya que la competencia en esta idea de negocio por este tiempo esta
siendo muy competitiva por lo que debemos pasar a defenfer el
mercado en la linea de productos que manejamos.

PODER DE NEGOCIACION CON LOS PROVEEDORES.

DIFERENCIACION DE LOS PROVEEDORES

Esta marca la diferencia la calidad del servicio que prestamos, el
limite de tiempo con el que se hacen las entregas y alto porcentaje
en cumplimiento con los requerimientos a satisfaccion del cliente.

AMENAZA DE PRODUCTOS SUSTITUTOS.

RELACION PRECIO-CALIDAD DE SUSTITUTOS

La relacion es muy relativa ya que que el cliente con esta idea de
negocio paga exactamente lo que solicita, el cliente es quien da el
precio del producto a comprar

AMENAZA DE PRODUCTOS ENTRANTES.

IMPORTANCIA DEL PRODUCTO

Tiene pocos sustitutos, en el momento lo que lo hace novedoso

RIVALIDAD ENTRE LOS COMPETIDORES.

CRECIMIENTO DE LA INDUSTRIA

El resultado de este arduo trabajo se refleja aqui, ser los preferidos
entre sierta cantidad de clientes, nos permitira crecer en la industria.




IDENTIDAD DE MARCA

REQUERIMIENTOS DE CAPITAL

Esta marca tiene toda la intension de posicionarse luego de ir
prestando un excelente servicio por medio del cual sus
clientes sean fidelizados y a su vez la marca sea referencia
por quienes ya la conocen.

A medida que la empresa va creciendo, se esta ampliando el capital ya
(Jue constantemente se busca el crecimiento.

EXISTENCIA DE PROVEEDORES SUSTITUTOS

En el mercado hay varias empresas que prestan el mismo servicio lo que nos hace mas competitivos.

COSTOS DEL CLIENTE FRENTE AL CAMBIO

PROPENSION DEL CLIENTE AL CAMBIO

cambiar el producto no seria muy costoso existen varios
sustitutos de diferentes precios lo cual combiene para el
cliente, sin perder la linea de fa idea principal.

El poder de los compradores es afto, por eso es necesario tener una
gran gama de productos.

VOLUMEN DE COMPRA

PROPENSION DEL CLEINTE AL CAMBIO

De la marca depende darse a conocer y prestar un buen
Servicio, ue es o que ha venido sucediendo, por o que se
aumentan los volumenes de compra.

se busca diversificar la produccion hacia posibles cambios sustitutos

COSTOS FIJOS Y VALOR ANADIDO

DIFERENCIACION ENTRE PRODUCTOS

Los costos fijo deben ser aprovechados en la utiidad
generada para el crecimiento de la compariia

La diferencia nos lleva a la excelencia, por eso desde la marca
buscamos en todo momento marcar o que nos hace diferentes atravez
del servicio y entregas oportunas para que este producto sea el
preferido en la linea de clientes consumidores del mismo.




7.1

PRODUCTO: COMPARTE UNA PROFESION FELIZ:

NUCLEO:

Materia prima, plastico, papel, carton, elementos reciclables y
reutilizables, tendencias y asesorias.

CALIDAD:

Los disefios de nuestros productos, ofrecer el producto a
empresas en donde recalquen la importancia de la profesion y
la labor de cada uno de sus trabajadores

ENVASE:

El envase del producto, es una cja de material reciclable,
carton, plastico, papel, el logotipo de nuestra idea, con
recomendaciones en el envase, reciclable, datos, la persona a la
que va dirigido, factor sorpresa.

DISENO:

El disefio va personalisado, dependiendo la profesion y las
peticiones del cliente, logotipo, slogan, la forma y el tamafio
varian dependiendo las peticiones del cliente, tamafio minimo
10*10 b*h pero nos adaptamos al tamafio y forma como
peticion del cliente o el boceto que tenemos para el producto
final.

SERVICIO:

Ofrecer productos que sean renovables, la creacion de cajas
de sorpresas, productos en plastico, el servicio es contar
una historia y que sea duradera, Queremos crear esa
identidad, florecer desde el interior de cada personalidad
para la fabricacion y disefio de nuestros productos.




7.1.1 Portagfolio

L1

Eshmdemﬁastaslbeasdepmdmx/ommem vendedor
ohmamm ¢Quignes somos? Descripcion de las lineas de producto

Lo que se debe tener claro al realizar el portafolio:

gv «  AM Express blue «  AM Express Green - Gold =  AM Express Plgfinum

3| Mastercard Joven «  Mastercard Oro *  Mastercard Platinum
* Master Card Ideal «  Master Card ecard * Masier Black

g *  Master Card Clésica «  Visa Oro * Visa Platinum

o | = Visa clasico « Visa Seleccion colombia «  Visa Infinite

- —————————————————

Jovenes Iniclando dultos
= SIe0R1 U dlshu'omn O spendsncls ndepondiontes, Adultos con familia,
g pocies puedenserios | @conomica, iniciando famillo, ~ £@aPacidad de compra
} compradorn disfrutan con comprando alta, disfrutan de su éxito
ol omigos, compran activos fijos economico
por internet
Consumidores Entrando ol mercado Consumidores en edad Ioboral Consumidoras Maduros

<24 25-34 35+




7.2 ESTRATEGIAS DE PRECIOS:

COSTOS DE PRODUCCION

Costo unitario de materiales S 14.000
Costo unitario de mano de obra S 20.000
Costo unitario de CIF S 15.000
UNITARIO S 5.800
costo total S 49.000

precio de venta

S 34.000

S 35.789

Cajas Regalo 30 Cm Regalo Sorpresas Cumpleafios Nifios Sc

$ 13.000

en 36x $ 361"

Cajas Desayuno Sorpresa X 10 Unidades

$ 23.000

en Hasta 12x $ 1.917 sin interes

Caja De Regalo Explosion Creativa Montar Caja Sorpresa ...

$ 140.900

en 36x $ 3.914

Envio gratis

Cajas Regalo 22 Cms Regalo Sorpresas Cumpleafios Nifios

$ 9.000

en 36x $ 250

Créditos: Mercado libre.



-

=2

o Amees G

o
Casa De Los Simpson Mario Bros Box BTS Musical Box willy Wonka Box
$185:566,;60 $349.900,00 $185.900,00 $395.900,00

$159.900,00

B

Rose Moments Box Furia Luminosa Love Box Spiderman Box Fantasy Disney Box
$199.900,00 $199.900,00 $229.500,00 $369.900,00

Buenos Dias Mamal Break Feliz Dia Papa Caja Estrella Corona Box
(D085)

$285-566;69 $179.900,00 $189.900,00
$149.900,00 $269.900,00

Créditos: Cajitas mégicas.



7.3 ESTRATEGIAS DE DISTRIBUCION:
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8. ESTRATEGIA DE COMUNICACION:

|Objetivosmart como llegar al objetivo Quienes Cuando  [Donde Valor
Dar a conocer nuestro — {Promocionando la idea Trabajo enequipoconlos | unmes  |{Conmedios

ESTRATEGIA:  [producto, fidelizara  {productos y el servicio miemoros del equipo de nov-20 | digitales, como 10.000-15.000

nuestros clientes (ue ofrecemos, con trabajo, clientes, comunidad landing page, redes  (20.000 en adelante
NUestra camparia para ofreciendo un servicio sociales, facebook,  {los precios pueden
reutiizar meteriales brindando Una experiencia whatsapp e instagram. |variar dependiendo
(ue se desechan a corto duradera, cada producto crea disefio, tamafio y
plazo, concursos, descuentos  {una historia valorando Peticiones de
dando a conocer nuestro el trabajo que todos hacemos nuestro cliente.
portafolio de productos en nuestras profesiones.
variedad en el disefo.

PRODUCTO:  Crear una experiencia  {Innovando en nuestros Nuestro equipo de trabajoy | unmes  [medios digitales.  (10.000-15.000
duradera con nuestros  |dlisefios, crear nuevos los clientes. nov-20 20,000 en adelante
productos y nuestro  {productos, dar a conocer los precios pueden
Servico. nuestro catalogo, camparias variar dependiendo

productos. disefio, tamefio y
Peticiones de
nuestro cliente.
precios accequibles,  [creando campafias, descuentos  {nuestro equipo de trabajo, | dos meses {medios digitales.  {10.000-15.000

PRECIO: Utilidades CONCUIS0S, premmios. Clientes, comunidad. dic-20 20,000 en adelante

los precios pueden
variar dependiendo
disefio, tamafio y
peticiones de
nuestro cliente.

PROMOCION  Llamer laatencion de  {Imégenes, animaciones, Nuestro equino de trabajo, | dos meses medios diitales, redes {10.000-15.000

COMUNICACION: - las personas para que  [bocetos, catalogo, pagina web  |clientes, comunidad dic-20  {sociales 20,000 en adelante
e interesen en nuestros redes sociales, videos, concursos los precios pueden
productos y nuestro  |campaiias, premios. . variar dependiendo
Servicio. disefio, tamefio y

peticiones de

NUestro cliente.




8.1 CREACION DE LA MARCA:
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NOMRE DE LA IDEA: COMPARTE UNA PROFESION FELIZ.

PASOS:

OBJETIVOS:

RESULTADO:

Primer paso: Diagnostico
del mercado.

A. Sector

Proteger los recursos incentivando el reciclaje y
aprovechamiento de los materiales reciclables
creando ideas ecologicas, productos de material
ecologico.

B. Marcas en competencia

Cajitas magicas, Regalos sorpresa..

C. Solucion a problematicas.

Con la idea se elige una manera de proteger el
medio ambiente, con el uso adecuado de los
recursos, crear productos con material reciclable
accesorios y disefios unicos para brindar un detalle
que sea innovador, creativo y exclusivo, dar una
experiencia de identidad, una experiencia duradera

D. Tendencias del mercado

Cajas sotpresas, para el dia de amor y amistad,
cumpleafios, cualquier situacion, pero con nuestra idea
idea queremos brindar un detalle para valorar

las profesiones creando identidad y una experiencia
duradera.
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COMPARTEUNA PROFESIONFELIZ 4 \\ ‘
/
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E. Arquetipo de la marca.
BOCETOS

SEGUNDO PASO: REALIDAD
PSICOLOGICA DE LA MARCA

A. Percepcion de la marca de la
competencia.
B. Variables neuromarketing.

Es una marca que refleja que quiere brindar un detalle para cualquier
ocasion, de manera colorida y tradicional.
Capta la atencion, comprension y asociacion.

TERCER PASO:

POSICIONAMIENTO

A. Top mind.

B. Top of heart.

Cajita magica, competencia

®_iyn
i
Y

@

COMPARTE UNA PROFESION FELIZ.

CUARTO PASO: REALIDAD

Propuesta de valor en la marca.

@
i

MATERIAL DE LA MARCA
@ —, ©
COMPARTE UNA PROFESIONFELIZ
_ e o)
QUINTO PASO: ESTRATEGIA [Marca en el mercado, medios ) ) & E S
DE COMUNICACION tecnologicos y redes sociales. ‘ @ —=F %
COMPARTE UNA PROFESIONFELIZ -

=




8.2. ESTRATEGIA DE MARKETING DIGITAL:
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Este pégina web se diseiid con la plataforma WiX com. Crea tu pagina web hoy. ‘ Comienza ya
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9. METRICAS CLAVE:




10. LOCALIZACION DEL PROYECTO:

DEFINA LA MACROLOCALIZACION Y MICROLOCALIZACION DE LA EMPRESA.

En la macro localizacion, la empresa esta ubicada en Cundinamarca, Bogota, Colombia,
Noroccidente.

El clima es apropiado para la ubicacién de la empresa y para la realizacion de los productos que
ofrecemos.

En la mano de obra por esta situacién se cuenta con un minimo de tres personas debido a que la
empresa aun no tiene planta de produccion y ain no cuenta con los recursos para un lugar
definido o una infraestructura, en esta situacion la empresa cuenta con la idea, los bocetos del
producto o servicio y el grupo de trabajo, las funciones son: Representante legal, lider del
proyecto, responsable de la direccién del proyecto, Vicepresidenta encargada del area de las
ventas, disefio de los productos, (bocetos, colores, tamafio, forma) Gerente financiera, encargada
de determinar la viabilidad de los procesos, asi como de determinar los recursos que se deben
implementar.

La elaboracion de los productos de la empresa son elaborados en un 80% de materiales
reciclables, reutilizables, es un sector competitivo, pero en toda situacion estamos innovando y
creando la importancia del cuidado del medio ambiente con las campafas y elaboracién de los
productos, con el uso adecuado de los recursos, creando campafias de recoleccion de materiales
que se puedan usar en la elaboracion de los productos, dentro de la experiencia para que sea
duradera.

Por esta situacion no se necesita del uso de maquinaria para la elaboracion de nuestros productos,
aun es una empresa pequeria, los productos elaborados a mano, por ello no contamos con un
presupuesto alto para

Una infraestructura y para la contratacion de personal, por las condiciones actuales de la
pandemia, la empresa no cuenta con una planta de atencion al cliente y todo se maneja de manera
virtual, con las redes sociales, pagina web o landing page, la cual se encuentra creada pero por
supuesto no cuenta con los leads de una empresa sélida, las visitas por esta situacion no son
amplias, en las redes sociales no se publican los productos sino los bocetos y disefios.

En la micro localizacion es una planta fija con el area de disefio, trabajo con la comunidad,
noroccidente, desde la casa para plataformas digitales, para reuniones, negociaciones, en la
planta fija de COMPARTE UNA PROFESION FELIZ, con el grupo de trabajo para la toma de
decisiones.



TIPO DE ACTIVO DESCRIPCION: CANTIDAD: | VALOR UNITARIO: [REQUISITOS TECNICOS:
INFRAESTRUCTURA:|52 mts A2 centro de disefios 1 S 70.000.000
- Planta de 2 pisos. 1 S 100.000.000
ADECUACIONES: |Pinturas, muebles, decoracion. 1 S 10.000.000
MAQUINARIAY |Etiquetadora. 1 S 80.000
EQUIPO: Cortadora de papel, carton. 2 S 150.000
Selladora. 1 S 50.000
EQUIPO DE Telefono. 3 S 60.000
COMUNICACION Computadores. 3§ 4.000.000
Y Impresoras. 3| $ 2.500.000
COMPUTACION: |Fotocopiadoras. 3] S 2.000.000
MUEBLES, Escritorios. 2 S 1.500.000
ENSERES Y OTROS: |Mesas de disefio. 4 s 1.000.000
Soportes de pintura. 3[S 850.000
Bibliotecas. 3] S 650.000
OTROS INCLUIDO |Tijeras. 4 s 10.000
HERRAMIENTAS: [Destornilladores, llaves. 4 s 50.000
GASTOS Publicidad. S 100.000
PREOPERATIVOS: |Software contable. 1 S 2.000.000
Capacitaciones. S 100.000

Para el funcionamiento del negocio es necesario un lugar fisico?

Depende de la actividad econdmica de la empresa, pero si se debe contar con un lugar fijo que
sea el lugar central de la empresa, para reuniones, lugar de trabajo, negociaciones, inversiones...
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Mesas de disefio
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Area de disefio

11.68m

Plano planta fija.




11. INGENIERIA DEL PROYECTO:

Cual es el proceso para la produccidon del bien o prestacion del servicio?

1. Con la campafia de reciclaje, usar los materiales principales para la elaboracion del
producto, plastico, papel, cartén u otros, en un 80% y el 20% en compra o recoleccion de
diferentes tipos de materiales, para el disefio del producto.

2. Hacer los bocetos del producto segun si es por peticion del cliente o libre disefio del
producto.

3. Alistar todas las materias primas y los implementos para la elaboracion de los productos.

4. Empaque, disefios finales del producto.

5. Foto o imagen para agregar al catalogo, portafolio, subirlo a las redes sociales y landing
page.

6. Comercializacion del producto terminado y la experiencia con el cliente.



11.1. INGENIERIA DEL PROYECTO:

Que materias primas o insumos se deben usar para la elaboracion del producto?

Cantidad y precios.

Materiales reciclables, reutilizables 80% del producto.

Materias primas: Cantidad: Precios:
Papel.
Plasticos.
Carton.
Otros.

Materias para elaboracion del producto final, diseno...
Materias primas: Cantidad: Precios:
Pinturas, cajas. 2] S 20.000
Pinceles, paquetes. 3] S 20.000
Silicona, pegante. 51 S 30.000
Tintas impresora. 31 S 80.000
Sellos. 2] S 50.000
Otros, depende disefio. S 200.000

BIEN, SERVICIO: Cajas de sorpresas para profesiones, otros detalles, disefios innovadores, una experiencia duradera.
UNIDADES A PRODUCIR: 20
ACTIVIDAD DELPROCESO: |  Tiempo estimado de Cargos en la actividad: Personas que intervienen |Equipos y maquinas que se usan.
elaboracion, minutos horas. por cargo: Capacidad de produccion
por maguina (Cantidad de
producto / unidad de tiempo:
Actividad 1 4 horas Vicepresidenta. 1{Telefonos, computadores.
Actividad 2 2horas Vicepresidenta, grupo de trabajo. 3|tablet, hoja, lapiz.
Actividad 3 15minutos Vicepresidenta dirige, grupo de trabajo. 3|Cortadora de papel, carton.
Actividad 4 Thoray media Vicepresidenta, grupo de trabajo. 3|Etiquetadora, selladora.
Actividad 5 10 minutos Vicepresidenta, grupo de trabajo. 3|Computador.
Actividad 6 Thora Vicepresidenta. 1|Computador, presencial.
Total 8 horas y 25 minutos

40 horas maquina.




12. FICHA TECNICA:

FICHA TECNICA DELPRODUCTO / SERVICIO

COMPARTE UNA PROFESION FELIZ

Materia prima plastico, papel, carton, elementos reciclables y reutilizables, tendencias y asesorias.

Combos, paquetes, cajas

Cajas en material reutilizable, disefios tnicos y exclusivos /Redes sociales, tarjetas de regalo, cupones, bonos, publicidad en el establecimiento comercial.

Disefios en material reciclable y reutilizable, pléstico, papel y carton exclusivos/ Redes sociales, cupones, promociones, bonos, tarjetas de regalo.

Un lugar frescoy adecuado al disefio y a la materia prima,

Depende del uso del producto / Depende del disefio, materia primayy el uso del producto dos a tres meses.

. Los clientes hacen los pedidos /Depende del disefioy del pedido de nuestros clientes.

ELABORO Julieth Fenanda Umbarila Gonzalez.

REVISO

APROBO




13. FICHA TECNICA:

cQue prohlemas:Isvtast tando de ¢Quién es tu piblico objetivo? 0 resolverds este problema? Cudl s el primer paso?

¢éCom
]|

USO ADECUADO DE LOS RECURSOS, CUIDAR EL MEDIO AMBIENTE Y
SATISFACER UNA NECESIDAD EMOCIONAL, CON NUESTRQ
PRODUCTO Y SERVICIO SE COMPARTE UNA EXPERIENCIA
DURADERA, NACE UNA HISTORIA CON CADA EXPERIENCIA.

PERSONAS DE 18 A 40 ANOS, EMPRESAS QUE DAN DETALLES A
SUS TRABAJADORES POR MERITO, MOTIVACICN, DETALLE.

CON LA ELABORACIGN DE PRODUCTOS EN UN 80% CON MATERIAL
RECICLABLE, REUTILIZABLE, CAMPANAS DE RECICLAIE, EN EL
DISENO Y EMPAQUE DEL PRODUCTO SALE EL CUIDADO Y LAS
RECOMENDACIONES PARA EL PRODUCTO Y EL USO ADECUADD DE
L0S RECURSOS.

DAR A CONOCER NUESTROS DISENOS, LA IDEA.




