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INTRODUCCION

A lo largo de este informe veremos distintas aristas de Forza, una joyeria de tipo online que crea
e importa productos de plata fina. También, analizaremos la viabilidad y rentabilidad de este
emprendimiento para su posterior implementacién. Para ello, aplicaremos el analisis PESTEL y
PORTER, definiremos el problema y brindaremos una posible solucion a través de nuestro
producto, y también, definiremos al cliente ideal. Generando nuestro buyer persona sabremos
nuestro target y saber hacia donde apuntar correctamente, pasando por la propuesta de valor y
sus ramas para llegar a ella, con el segmento de cliente y el mercado. Finalmente, identificamos
la competencia directa y la viabilidad del producto.

Es importante mencionar que todo lo que se vera en este informe es preparado bajo la catedra
de “Emprendimiento real” dictada en el Gltimo semestre de la carrera y dictada por David Tramon

Sepulveda.
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“FORZA, EXCLUSIVIDAD Y ESTILO”

¢,Qué es Forza?
Es una empresa familiar que lleva aproximadamente un afio en el mercado. Sin embargo, el
concepto y la idea de negocio tienen un tiempo de maduracion de mas de diez afios, por parte

de uno de los dos socios fundadores.

Fuente: Taller Forza.

El modelo de negocio de Forza consiste en ofrecer un abanico de accesorios en plata fina, en la
cual cada persona tiene la facilidad de comprar a través de Mercado libre, Facebook
(Marketplace) e Instagram, siendo esta Ultima la mas usada por nuestros compradores. Para
comprar se debe escribir a través de nuestro chat, donde se comunicaran directamente con
nuestro encargado de ventas quien atiende nuestras redes sociales todo el dia. Una vez que el
cliente se decide por algun articulo, se le piden los siguientes datos para concretar la venta:
nombre, Rut, email, teléfono y direccién. Todo esto, con el objetivo de entregar confianza y
transparencia a los usuarios que quieran comprar alguno de los productos que figuran en el feed
de nuestras redes sociales, para luego ser enviados hasta sus domicilios. La forma de compra
se realiza una vez que el cliente se decide por un producto, por nuestro lado enviamos los datos
de transferencia y una vez recibido el comprobante, se procede a envolver el producto y

destinarlo ya sea a la empresa Global con la cual trabajamos en Santiago (donde maximo se

4



LNIVERSIDAD g Escuela de Negocios y Tecnologia
Gabriela Mistral Emprendimiento real
Docente: David Tramon

demora 48 horas en entregar el producto), o bien, a través de Starken, Chilexpress y Correos de

Chile si corresponde a regiones.

Mision

La mision de FORZA es satisfacer las necesidades de nuestros clientes, ofreciéndoles una vitrina
virtual en la cual puedan encontrar diversos productos. Como también ir mas all4, modificando
productos actuales o creando nuevos articulos en base a los requerimientos del cliente.
Garantizando un servicio de calidad, transparencia y confianza. A través de nuestras plataformas

y equipo especializado.

Vision
Ser reconocidos en la industria local y por nuestros clientes, como una de las mejores joyerias
existentes en nuestro pais, posicionando a FORZA en las mentes de nuestros clientes.

Destacando por la exclusividad, calidad, transparencia y confianza.

Valores

Nuestros valores radican en un compromiso empecinado con nuestros trabajadores y clientes,
buscando generar un ambiente grato tanto para los trabajadores como en la dindmica de compra
0 consultas.

Los valores que destacamos son. transparencia, confianza, honestidad, respeto, diversidad,

empatia, excelencia y calidad.

Valor agregado

Tienda virtual a través de las redes sociales de uso sencillo y béasico, apto para diversas
generaciones, inmersas en la tecnologia y no tanto; con el objetivo de brindar una buena
atencion, disposicién y excelente exposicion de lo que vendemos y quiénes somos, con un trato
directo a compradores y usuarios finales. Cabe destacar que contamos con accesorios de todo
tipo de precios, para no dejar exento a nadie ni excluir a quienes por ingresos no puedan adquirir
algun producto. Ademas de entregar confianza, calidad y transparencia, FORZA entrega un
servicio completo, incluso post-venta. También es importante mencionar que a diferencia de
muchas joyerias virtuales, no solo vendemos joyas de plata, mas bien también somos orfebres.
Esto es fundamental a la hora de vender, ya que sabemos y comprendemos todo el proceso
productivo para fabricar una joya.
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Producto

En FORZA ofrecemos accesorios de plata fina, teniendo productos de creacion propia en nuestro

taller profesional y también productos importados de paises expertos en joyeria, como lo son

Italia, Indonesia y Tailandia. Siendo nuestro taller el que marca la diferencia a la hora de

personalizar un producto, tenemos maquinarias y herramientas de uso profesional, lo cual nos

permite dar terminaciones y detalles Unicos.

Servicio

A continuacion detallamos los servicios entregados por nuestra empresa:

Atencién directa, personalizada y especializada.

Creacion de productos personalizados, segun las necesidades de nuestros clientes.
Ventas minoristas y mayoristas.

Envios en menos de 48 horas para las comunas de Santiago.

Envios a todo Chile a través de Starken, Corres de Chile y Chilexpress.

Post-venta.
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CONTEXTO
PESTEL

El analisis PESTEL (o PESTLE) es el instrumento de planificacién estratégica que nos sera muy
atil para definir el contexto y factores externos; politicos, ambientales, sociales, legales y
tecnoldgicos a la hora de hacer una campafia de marketing o de la introduccién de un nuevo

producto al mercado, en este caso el de las joyas de plata.

Politico

El ambiente politico en Chile el 2022 esta fragmentado por los movimientos sociales ocurridos
en octubre del afio 2019 y la propuesta de una nueva constitucion la cual fue rechazada.
Actualmente estamos en una crisis social y saliendo de una economia golpeada fuertemente por

la pandemia y la guerra.

Economico

El mundo esta pasando por una gran crisis econémica, la inflacion en todos los paises y los
conflictos bélicos han llevado incluso a grandes tiendas a tener que cerrar. Pero las ventas Online
han aumentado y la confianza de comprar por este medio ha llevado a muchas tiendas virtuales

a sobrevivir y posicionarse dentro del mercado.

Social

Para hablar del contexto social, es necesario mencionar la crisis que existe en Chile desde
octubre del 2019, el rechazo de la nueva constitucion y la polarizacion del pais. Las empresas
hoy en dia deben escuchar las demandas sociales y adaptarse a estas, los consumidores son

mas exigentes y reclaman sus derechos a la hora de comprar un producto o servicio.

Tecnologia

Un aspecto muy interesante para Forza es la tecnologia. Es sabido que la tecnologia no deja de
avanzar y en la maquinaria para confeccionar joyas tampoco. Cada vez salen al mercado mas
maquinas avanzadas que agilizan la produccion y ayudan a simplificar y automatizar el proceso
de fabricacion. Dentro de las inversiones que queremos realizar en tecnologia, esta la de una
maquina para poder tener mayor produccion para la venta mayorista. De igual forma, la
incorporacién de softwares para poder manejar una base de datos de los clientes mas controlada

y llegar a ellos de manera personalizada.
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Ecoldgico

Ecologicamente hablando, el pais y el mundo estén prefiriendo empresas que sean responsables
ecolégicamente. Por esto en Forza al ser un emprendimiento, queremos aportar con nuestro
pequefio pero no menor granito de arena al cuidado del medio ambiente, promoviendo valores
de reciclaje y sustentabilidad dentro de nuestro taller, reciclando y también teniendo packaging

reciclable.

Legal

En cuanto al aspecto legal, la venta online va en constante aumento y la facilidad para crear una
tienda online propia hace que muchas ideas puedan llevarse a la practica sin la necesidad de
una tienda fisica.

Chile es un pais gque legalmente se caracteriza por velar por el bien de las pymes y medianas
empresas, a través de fondos concursables que son de gran ayuda para quienes quieren partir
un emprendimiento.

Forza distribuye articulos de plata en todo Chile, por lo que su actividad podria verse afectada
por posibles variaciones o modificaciones en la normativa estatal, como por ejemplo: el cobro de

impuestos a las paginas dedicadas a las ventas online.
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Las 5 fuerzas competitivas de Porter
El modelo de andlisis de las 5 fuerzas de Porter sirve, en esencia, para analizar el entorno
competitivo de una industria. Gracias al andlisis de Porter podremos visualizar el mapa actual de

nuestra competencia y medir la rentabilidad de una industria.

Rivalidad entre
competidores

FUERZAS Poder de negociacion de
DE PORTER los clientes

Amenaza de nuevos
entrantes

Fuente: Elaboracién propia.

Poder de negociacion de los proveedores

e La negociacién con los proveedores de “materia prima” es relativamente favorable para
la empresa. Aungque, esto depende de la cantidad de material que se compre; mientras
mas grande sea la compra podemos negociar mejor los precios o decidir con quién
adquirir el material necesitado.

e El poder de negociacién con los proveedores de “insumos de fabricacion” es totalmente
favorable al proveedor, debido a que es crucial que sean de uso profesional y estos solo
se pueden encontrar en una cantidad muy reducida de proveedores. En nuestro caso solo
compramos insumos traidos por la marca PROMANO y en cuanto a las maquinarias, son
importadas desde el extranjero.

Rivalidad entre competidores
e La rivalidad entre los competidores es relativamente alta, debido a que hay muchas
joyerias online hoy en dia. Mientras mas concentrada es la industria, mayor la rivalidad;
por esto obliga a los competidores a tener algun tipo de diferenciacion para tener ventajas

competitivas sobre sus pares. En nuestro caso, tenemos la ventaja que somos fabricantes
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de nuestros productos y también buscamos una ecuacion perfecta entre precio-calidad,

lo que nos destaca en el mercado al que apuntamos.

Poder de negociacion de los clientes
e En estaindustria el poder de negociacién de los clientes es alto debido a que hay muchos
oferentes con variedad de precios, también es importante destacar que hay opciones mas

economicas como lo son el acero quirdrgico y la bisuteria.

Amenaza de productos sustitutos
e En este punto la amenaza es alta, debido a que los productos sustitutos son muchos.
Pero esto esta totalmente condicionado a la conducta y preferencias del consumidor. Por
ejemplo, si alguien quiere hacer un regalo especial, lo mas probable es que opte por algin
accesorio en plata antes que bisuteria, ya que esto dara la impresién de preocupacion y

dedicacion.

Amenaza de nuevos entrantes
e Las barreras de entradas a nuevos competidores es alta, esto debido a los altos costos
de inversion de capital. Otro punto critico, es tener redes de contactos sélidas en cuanto

a proveedores, de lo contrario es muy dificil entrar en la industria.

Segun lo antes visto, Porter indica que existen 3 estrategias genéricas que ayudardn a conseguir
una ventaja competitiva con el fin de posicionarse y ganar una cuota en el mercado; en este
caso, en la industria de la joyeria en plata.

Para Forza, la estrategia utilizada es la estrategia de segmentacion enfocada en diferenciacion,
la cual consiste en conseguir la ventaja competitiva satisfaciendo las necesidades y gustos
especificos de los miembros del nicho elegido, mejor que la competencia.

En conclusién, tomando en consideracion los factores antes descritos en el analisis de Porter,
primeramente hay que centrarse en la realidad del negocio, debido a que somos una empresa
entrante y pequefia que debe fidelizar clientes que puedan ayudar a transmitir su experiencia
con la marca a los demas para luego ir creciendo.

En base a lo anterior, la empresa debe tener una soélida propuesta de valor que pueda proyectar
los valores y principios antes mencionados, acorde con los gustos actuales de la sociedad,
entendiendo que prefieren la diferenciacion y la calidad en la adquisicion de joyas.

La idea es con el tiempo lograr la automatizacion del proceso productivo de las joyas gracias a

la tecnologia, puesto que es una tarea fundamental para poder seguir creciendo.
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DEFINICION DEL PROBLEMA

Las necesidades del consumidor son los factores que impulsan a las personas a tomar
decisiones de compra. Comprender e identificar las necesidades de nuestros clientes nos
permitira ofrecer un producto o servicio que la gente realmente encontrara (til.

Abraham Harold Maslow, un psicdlogo estadounidense, el fundador de la psicologia humanista
y uno de los principales defensores, influyé en la vision del mundo de la sociedad al ofrecer
nuevos modelos para estudiar el comportamiento humano. Maslow propuso una estructura
piramidal para explicar las necesidades fisicas y psicolégicas humanas. El diagrama consta de
una serie de pasos ascendentes, cuando se alcanza un estado de armonia y comprensién, que
culmina en la autorrealizacion. Basicamente, las necesidades basicas o fisioldgicas apoyan la
manifestacion de la estabilidad psicolégica humana. Las joyas se pueden ubicar en la tercera
etapa denominada "aceptacion social", porque es una necesidad psicologica que se satisface
cuando las personas cuidan de si mismas y de su apariencia. Estas personas tienen una
necesidad de pertenecer a un grupo social o de ser aceptadas por aquellos a quienes perciben
como iguales, lo cual esta intimamente relacionado con la apariencia. Sin embargo, esto
nuevamente también estéa relacionado con el cuarto nivel de necesidades de autoestima, donde

los individuos se sienten satisfechos con sus logros personales.

En nuestro caso, para identificar las necesidades de nuestros clientes realizamos una breve
encuesta de tipo cualitativa, con esto logramos identificar tres grandes anhelos o inquietudes a
la hora de comprar un articulo de plata.
A la hora de comprar el cliente busca:
1. Ser bien atendido:
e Corto tiempo de respuesta.
e Informacion clara y precisa en cuanto a precios, formas de pago, politicas de
envios, cambios y devoluciones.

e Informacién del producto (medidas, material y procedencia).

2. Confiabilidad de la pagina:
e Fotos profesionales.
e Perfil activo.
e Videos del proceso de fabricacion.
e Segmento de satisfaccion de clientes (historias o fotos donde se acrediten clientes

con productos adquiridos).

11
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3. Exclusividad y personalizacion de los productos:
e Las personas buscan disefios Gnicos y que puedan ser personalizados segun sus
requerimientos y gustos.
e Productos distintos a lo visto en joyerias convencionales.

e Cambios de coleccion segun temporadas.

Saber lo que los consumidores quieren de su producto o servicio también nos ayudara a
desarrollar un plan de marketing, que describa claramente por qué los consumidores quieren
comprar lo que estamos vendiendo. Los problemas a solucionar de los clientes comienzan con
necesidades, deseos o caprichos, fisicos 0 emocionales, que se pueden evaluar en funcion de

varias teorias, incluida la Jerarquia de necesidades de Maslow antes mencionada.

12
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Definicion del cliente ideal

Nuestro cliente ideal es una persona mayor de edad residente en Chile, independientemente del
género. Con gustos por las joyas y rasgos pretenciosos, amantes de la moda y las tendencias,
que buscan articulos Unicos, exclusivos, de calidad y con significado.

Nuestro cliente ideal prefiere la comodidad de comprar desde internet con envio directo a su

hogar, privilegiando el ahorro de tiempo y la eficacia.

Buyer persona

Buyer Persona es la representacion ficticia de tu cliente ideal. Esta basada en datos reales sobre
el comportamiento y las caracteristicas demograficas de tus clientes, asi como en una creacion

de sus historias personales, motivaciones, objetivos, retos y preocupaciones.

| FORZA

~EXCLUSIVIDAD ¥ ESTILO-

Zona geografica: Residentes en Chile.
Edad: 18 g 65 arios.
Género: Hombres y mujeres.

Ocupacion: Trabajadores, estudiantes y duefi@s de casa.

Psicograficas: Gusto por los accesorios, preferencia por la joyeria en plata, compradores
online, amantes de la moda y lucir bien, actitud pretenciosa. "Aquellos que busquen
marcar la diferencia”.

Fuente: Elaboracion propia.

Zona geogréfica: Nos dirigimos a personas residentes en Chile, debido a que somos una pyme
Yy ho contamos con la dotacion de personal, logistica, ni la capacidad adecuada para cubrir

mercados extranjeros.

Edad: El rango de edad comprende desde los 18 a 65 afios. Apuntamos a un amplio rango etario

porque tanto jovenes, adultos y adultos mayores, pueden adquirir nuestros productos.
Género: Si bien el enfoque principal era una joyeria masculina; con el tiempo que llevamos en el

mercado; hemos notado que las mujeres también gustan de nuestros productos, ya sea para uso

personal o para regalo.

13
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Ocupacion: Esta variable es indiferente que una persona cumpla con una ocupacion en
especifico, debido a que tenemos una alta gama de precios a los que cualquier persona con un

minimo de ingresos puede acceder.

Psicograficas: El perfil psicogréafico de nuestro consumidor nos indica: en primer lugar que son
personas que les gustan y/o usan accesorios, en segundo lugar son personas con las
herramientas necesarias para realizar compras por internet y por Gltimo, personas con gustos
diferenciados que sienten la necesidad de “marcar diferencia”, tanto para uso propio como para

regalo.

14
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LIENZO DE PROPUESTA DE VALOR

Con esta herramienta de valor podremos definir nuestra propuesta de valor, por medio de la

conexion de las necesidades y deseos de nuestro cliente objetivo.

Segmento de mercado
Usuarios
v Tareas funcionales: Clientes buscan accesorios de plata para traer consigo.
v Tareas sociales: Cliente quiere tener un colgante exclusivo y con estilo.
v Tareas personales o emocionales: El cliente siente la necesidad de tener un articulo con
significado, con el fin de experimentar la sensacion de lucir un producto exclusivo cuando
lo usa y de preocupacion cuando es para regalo.

v Dato demografico: El cliente tiene entre 18 y 65 afios. Residente en Chile.

Alegrias
v Al cliente le gusta que el producto sea exclusivo y estiloso, porque busca algo distinto

para portar en su cuerpo.

Dolores

v Al cliente le frustra que el colgante no sea de calidad.

Mapa de valor

Productos y/o Servicios

v/ Accesorios de plata.

Creadores de alegrias
v/ Joyas Unicas y exclusivas. Son Unicas porque fabricamos nuestras propias matrices y
exclusivas porque solo se pueden encontrar en Forza.

v Usamos los mejores materiales, adquirimos la plata con los mejores proveedores del
mercado.

v Le damos significado, todos los colgantes son exhibidos con su significado propio.

v/ Calidad: nos preocupamos de cada detalle para que sea un producto duradero en el

tiempo.

Aliviadores de dolores

v Necesidad psicolégica de autoestima a la hora de usar o regalar un producto de Forza.

Encaje

15
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v/ Crear e importar joyas Unicas y exclusivas, usando materiales de primera para personas

que busquen accesorios con significado y de calidad.

CANVAS

1. Segmento de mercado
e Hombres y mujeres residentes en Chile.

e 18— 65 afios.

16
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e Consumidores minoristas y mayoristas.

2. Propuesta de valor

Crear e importar joyas unicas y exclusivas usando materiales de primera para personas que

busquen accesorios con significado y de calidad.

3. Canales

e Comunicacion: Recomendaciones personales o directas, redes sociales, medios
impresos.

e Venta: Administrador de redes sociales, ventas online, catalogo virtual y post venta.

e Distribucion E-COMMERCE y envios a domicilios.

e Eventos donde se exhiban accesorios.

4. Relacion con los clientes

e Ofrecer informacion sobre nuevos productos (detalles, imagenes, procedencia, etc).
e Perfil de Instagram con interaccién directa.
e Envios personalizados.

e Descuentos, promociones y ofertas.

5. Fuentes de ingresos

e Ingresos por las ventas directas de los productos.

e Venta de productos personalizados.

6. Recursos claves

e Taller profesional.
e Bodega.

e Capacitacion a fin.
e Inventario.

e Aparatos inteligentes para operar las redes sociales.

7. Actividades claves

e Hechuras en taller.

e Adquisicién de productos importados.
e Disefio de packaging.

e Atencion virtual 24-7.

e Camparias de marketing y publicidad.

17
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e Realizar envios.

8. Asociaciones claves

e Proveedores de insumos y materia prima.

e Global (Distribuidores en Santiago).

e Partner (Starken).

e Emprendedores del area de la moda (consignacion).

e [nfluencers.

9. Estructura de costos

e Costos variables y costos fijos.

e Materia prima y mano de obra.

e Magquinarias y equipos.

e Gastos administrativos y gastos operativos.
e Publicidad.

MODELO DE NEGOCIO

Modelo de negocio B2C
El modelo de negocio elegido encaja perfectamente con el correcto funcionamiento de Forza, sin
lugar a dudas es el modelo idéneo y mas recomendado para una empresa que funcione a través

de la web.

18
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El modelo de negocio B2C, cuya traduccion al espafiol mas acertada seria “del negocio al
consumidor”. Se trata de una estrategia de marketing que procura que las ventas de una
determinada compafiia lleguen de manera directa al consumidor o cliente ideal. Esto, sin la
necesidad de tener que recurrir a ningun tipo de intermediario en el proceso de venta. Lo cual
posibilita que ahorremos dinero, sino también tiempo para el comprador.

Este tipo de estrategia comenzo a entrar en auge al mismo tiempo que los emprendimientos en
linea. Puesto que, en este tipo de comercio, el B2C encaja a la perfeccion. Todas gracias a que
logran una comunicacién directa con el cliente y al mismo tiempo aumentan sus ventas. Esto es
algo que no solo le trae ventajas a la compafiia, sino también a los usuarios. Dado que, sin duda
alguna, se sentirAn mucho mas comodos y seguros al comprar con una tienda que trabaje el
B2C.

Caracteristicas de este modelo: En vista de que existen diversas estrategias y herramientas

para aplicar las teorias del marketing, es fundamental conocer las caracteristicas del B2C.

Es una Para su El tiempo del Trabaja de | Al utilizar
estrategia aplicacién se proceso de la mano de forma
que se ) compra suele con todo lo | cormecta el
enfoca juega mucho con | ser mas corto al | que tiene B2C
sobre todo el factor aplicar que ver podras
en las _ correctamente el con las perseguir
compras emocional para B2C visitas a un
impulsivas despertar el paginas | crecimiento
) A web o explosivo
interés en los redes de tu
clientes sociales negocio

Fuente: Elaboracion propia.
Pensando en un modelo de negocio de E-commerce, lo mas normal es que te dediques al B2C,
ya que los compradores a través de Internet casi siempre son particulares, que no demandan
procesos de ventas complejos y largos.
En Forza se ve reflejado totalmente porque trabajamos directamente en redes sociales,
buscando hacer un proceso de compra expedito y ameno. Nuestros productos estan publicados
con detalles pensados en el comprador online y buscamos despertar algin tipo de emocién para
que se haga efectiva la compra, ya sea por lo visual o por el significado que va escrito en la
publicacién. Para nosotros, es sumamente importante la exhibicién del producto e intentamos
hacer publicaciones Unicas para causar impactos positivos en quienes las ven, llevando casi de

impulso al cliente a preguntar valor y concretar una posible venta.
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GO-TO-MARKET

Cliente validado

Gracias al buyer persona podemos obtener a nuestro cliente ideal y esto nos permite caracterizar
a nuestro cliente. Todo esto bajo nuestros parametros y tomando en cuenta las encuestas

realizadas para conocer mejor a nuestro potencial cliente.
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Nuestros clientes son residentes en Chile y apuntamos a un amplio rango etario porque tanto
jovenes, adultos y adultos mayores, pueden adquirir nuestros productos.

Nos es indiferente el género y alguna ocupacién en especifico, debido a que tenemos una alta
gama de precios a los que cualquier persona con un minimo de ingresos puede acceder.

El perfil psicografico de nuestro consumidor nos indica; en primer lugar que son personas que
les gustan y/o usan accesorios, en segundo lugar son personas con las herramientas necesarias
para realizar compras por internet y por ultimo, personas con gustos diferenciados que sienten

la necesidad de "marcar diferencia”, tanto para uso propio o regalo.
Estrategia de adquisicidén y retencion

El objetivo principal, es posicionar nuestra marca en la industria local. También se buscara
fidelizar a clientes mediante estrategias de influencers y generando canales de comunicacién
fluidos con estos.

La manera de cobmo damos a conocer y ofertamos nuestros productos es un rol clave para
hacernos parte de la tendencia actual. Con lo estudiado y aprendido a lo largo de la carrera,
adoptando conocimientos de las diversas asignaturas que emplean o hacen uso de herramientas
de marketing digital.

Con esta estrategia, queremos lograr posicionar la marca en la mente del consumidor, lo que es
un reto para una empresa nueva en el mercado, sobre todo a la fecha donde el mercado es cada
vez mas competitivo.

El método de adquisicion de clientes es en parte por referidos, pero casi en su totalidad en base
al alcance que tenemos a través de nuestras publicaciones en redes sociales. No dejamos pasar
ningan detalle, por ende, es importante y clave que nuestras publicaciones causen impactos
positivos y generen las ganas de comprar nuestro producto. A continuacion una publicacion a

modo de ejemplo:
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4 forzaestile

Foto profesional

nz y 144 mds

I ) Significado

gl =y Detalles del producto

Fuente: Instagram @forzaestilo.

Como todo E-commerce, también es de suma importancia la publicidad y el tiempo nos ha dado
la razén, ya que aproximadamente el 70% de los clientes llegan por la publicidad. En el afio de
existencia de nuestro perfil de Instagram, hemos estado probando distintos horarios y dias para
encontrar la “receta perfecta”, siendo los fines de semana los dias mas efectivos para publicitar
nuestros productos. Suena légico que la gente en sus dias libres use mas sus redes sociales,
siendo esta la oportunidad para nosotros.

Una vez que una persona adquiere un producto, generamos una base de datos en excel con
fines de programar los envios y a su vez les dejamos saber que hay beneficios para las siguientes
compras. Otra manera de ganar al cliente y mas ventas es por referidos, ofrecemos descuentos
para el cliente actual y para al cliente nuevo que llegue por su parte, de esta forma todos
ganamos.

También hacemos seguimientos a los pedidos, haciéndole saber que nos interesa su opinion
sobre el producto.

Hacemos parte de Forza al cliente, publicamos re-post cuando suben historias de Instagram con
nuestros accesorios y estamos activos en sus redes sociales, ya sea comentando o dando me
gusta en sus publicaciones.

Tenemos una lista de “mejores amigos” donde ofrecemos productos en liquidacion, solo para

clientes.
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Bajo estas practicas buscamos una correcta fidelizacion del cliente y mantener relaciones en el

futuro.
Como escalara tu negocio

Buscamos ser una empresa innovadora, con disefios distintos y llamativos, por lo cual tenemos
gue estar en constante dinamismo y buscando aprender de la industria, bajo tres pilares

fundamentales:

Tecnologia y técnicas nuevas: Para esto buscaremos capacitar en nuevas técnicas de orfebreria.
Lo que nos seria de gran ayuda para aumentar nuestra capacidad de produccion, seria invertir
en una cortadora laser, que nos ahorrara tiempo y podremos personalizar ain mas los productos.
También, podremos producir en masa y distribuir a otras joyerias, esto permitiria un considerable

aumento en nuestros ingresos a corto plazo

e Maquina de corte laser: $6.000.000 aprox.
e Capacitacion: $500.000 aprox.

Adquirir nuevos proveedores: En este punto, lo ideal seria hacer un viaje de negocios para
conocer las fabricas de produccion masiva. Al crear esta nueva red de contactos nos permitira
importar sin intermediarios, ahorrando y generando mas utilidad en nuestros productos de tipo

importados. Para esto hay dos alternativas posibles.

e Viaje a Peru con estadia para una persona: $700.000 aprox.
e Viaje a Tailandia con estadia para una persona: $2.500.000 aprox.

Capacitacion en venta online: Ya que es primordial a la hora de concretar una venta, en este
sentido es ideal estar en constante aprendizaje para poder desempefiar nuestra actividad. Si
bien, el encargado de ventas es Ing. Comercial y tiene una gran experiencia en ventas, lo ideal
seria capacitarlo en marketing digital.

e Curso de Marketing digital en Universidad Adolfo Ibafiez (duracion 8 semanas): $570.000.

Las tres iniciativas antes descritas, nos permitiran sin lugar a dudas un mayor crecimiento y

posicionamiento de nuestra marca, dando valor a nuestros productos y a nuestro nombre.
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También hemos creado un Balanced Scorecard, el cual es un sistema de gestion disefiado
especificamente para evaluar mas alla de los aspectos financieros dentro de las empresas, con
el proposito de tomar decisiones con base en otros elementos de valor, los cuales daran un

correcto actuar a nuestra empresa segun los obijetivos fijados y bajo distintas perspectivas.

Para poder escalar nuestra empresa debemos tener en cuenta que todos los procesos son
importantes, cuidar cada detalle y no dejar pasar ninguna oportunidad. También implementar
todas las herramientas disponibles para proyectar nuestro nombre a lo mas alto, siempre velando

por nuestro consumidor y apegados a nuestra mision, vision y valores.

PERSPECTIVA OBJETIVO INICIATIVAS METAS INDICADORES
Mayor utilidad | Buscar Aumentar 10% | Balance
FINANCIERA de los | nuevos los ingresos por | financiero.
productos. proveedores y | producto.
subir precios.
Mayor Llegar a wun
CLIENTE aprobacién de | Mejorar post- | promedio 5 Encuestas.
nuestros venta. (Encuestas con
clientes. notas de 1a7).
Implementar Crear pagina Aumentar en
INTERNO nuevos canales | web  propia | 20% aprox. Estados de
de venta. con carrito de | Los ingresos a | resultados.
compra. un plazo de dos
anos.
APRENDIZAJE | Encontrar Realizar Tener relacion = Aumento de
Y nuevas viajes de | directa con | ventas (productos
CRECIMIENTO | oportunidades | capacitaciény | proveedores importados).

de negocios.

crear red de

contactos.

extranjeros
(sin

intermediario).
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Fuente: Elaboracién propia.
En conclusion, el Balanced Scorecard, es una forma de trabajar, es una metodologia, con la cual
el proceso de gestién se simplifica, nos permite tener una vision mas amplia de la empresa a
futuro y de igual forma nos mantiene enfocado a cada una de las partes de la organizacién en
una sola direccion. Para nosotros como empresa es una herramienta fundamental para una

organizacion y no dificil de implementar, se necesita orden y objetivos claros.
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ANALISIS DE LA COMPETENCIA

El mercado de las joyas es muy concentrado, esto quiere decir que hay muchos oferentes pero
aun asi es muy rentable. Para poder competir “codo a codo” y mantenerse en esta industria, hay
que tener diferenciadores.

Para ello se utiliza la estrategia de diferenciacién. Con esta estrategia, necesitaremos un conjunto
de acciones planificadas de marketing que conseguirdn que nuestro producto sea percibido como
anico en el mercado. Las actividades del marketing mix seran esenciales, para lograr los
propésitos de diferenciacion en el mercado y llegar a las personas con solo un clic.

A continuacion cuatro puntos de diferenciacion de “Forza” en el mercado:

Diferenciacion del producto: Somos de las pocas empresas dedicadas a joyeria, donde puedes

personalizar tu producto segun tus necesidades.

Diferenciacion del personal: Atencién al cliente durante las 24 horas del dia mediante diferentes

canales de comunicacion entre ellos; E-mail, WhatsApp y chat en RRSS. Alto nivel de
capacitacion de capital humano, nuestros clientes y potenciales clientes lo podran percibir de
variadas formas ya sea a través del trato amable o aportando credibilidad, ofreciendo

conocimientos y destrezas en las dudas e inquietudes de cada persona.

Diferenciacion de la imagen: Queremos generar una imagen de confianza y seguridad en las

personas, nos queremos diferenciar por esos valores en el mercado al cual nos dirigimos.

Excelente relacion calidad precio: Garantizamos precios asequibles para todas las personas sin

bajar la calidad de nuestros productos, al ahorrar en tienda fisica podemos reducir un poco los

precios y eso el cliente lo valora.

Gracias a un cliente incégnito pudimos obtener datos relevantes sobre rivales en la industria,
pero por temas de confidencialidad no pondremos los nombres en el informe pero si los

entregaremos junto a los anexos (anexo andlisis de la competencia).

Competidor 1
e Ventajas: Cuentan con muchos afios de experiencia, tienen pagina web, muchos
seguidores y buena exhibicion.
e Desventajas: No fabrican sus propias joyas, no se pueden personalizar y prefieren
enfocar sus ventas a través de un carrito de compra por lo cual sus tiempos de respuesta

en sus canales de comunicacion son muy largos. También sus precios son muy elevados.
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Competidor 2

e Ventajas: Crea sus propias joyas y puede crear lo que sea que tengas en mente.

e Desventajas: Es una sola persona encargada de todos los procesos, esto hace que los
tiempos respuesta y entrega de productos sean mas largos. También sus productos
tienen un valor muy elevado.

Competidor 3

e Ventajas: Precios atractivos (precios muy bajos).

e Desventajas: Mala exhibicién, no se puede personalizar ningin producto, disefios
comunes, compras minimas de $100.000 (venta por lotes) y la procedencia es dudosa.

Personalizado

COMPETIDOR 2

FORZA

FECLURIVINED ¥ FETILO-

S[QEpIRAY

COMPETIDOR 1 COMPETIDOR 3

Fuente: Elaboracién propia.
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EQUIPO

El equipo de FORZA esta conformado por tres personas, siendo fundamental la comunicacion y

la sinergia entre ellos. Detalle a continuacion:

Coordinacion General

Coordinacion
logisticay
operaciones

Encargado de
producciony
abastecimiento

Coordinacion
comercial en ventas

Fuente: Elaboracion propia.

El organigrama mostrado anteriormente es del primer periodo (1° afio) de la empresa, por lo que
se vera sujeto a variaciones, tanto de puestos de trabajos como ingreso de nuevo personal.

En nuestro primer periodo, el personal requerido para nuestras operaciones seran coordinadores
de cada area, ya que hablar de gerentes en un inicio podria tornarse irreal.

La coordinacion general esta conformada por los socios fundadores que son Carolina Morales y
Alex Torres. Esta area es la encargada de administrar todas las areas directas que tienen bajo
su responsabilidad mostrada en el organigrama anterior, lo que ayudara a la fluidez y
comunicacion entre ellas. De esta forma, se le podréa exigir cierta cantidad de clientes por mes al
area comercial para que las ventas logren generar los ingresos minimos para que la empresa
sea rentable.

La coordinacion general tiene un rol muy importante dentro de la empresa, ya que debe
determinar los objetivos y metas a alcanzar. También tendra la responsabilidad de tomar

decisiones en situaciones criticas velando por el bienestar de la empresa.
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Fabian Torres V.

(Ing. Comercial)

La Coordinacién comercial y ventas, tiene como funcidn principal el captar nuevos clientes, definir
el mercado objetivo, vender la empresa al mercado y de esta forma lograr un posicionamiento
en la mente de los consumidores. Finalmente, esta area estara encargada del marketing de la

empresa.

Alex Torres V.

(Orfebre y Estudiante Ing. Comercial)

Area de produccion y abastecimiento, estd encargada de todo el proceso productivo, la
adquisicion de los productos importados, tener actualizado el inventario de productos y mantener

la relacion con los proveedores.

Carolina Morales R.

(Ing. Comercial / Ing. Comercio exterior)
La coordinacion de logistica y operacion interviene en los procesos de packing, despacho y
transporte; los cuales deben funcionar en éptimas condiciones para hacer llegar el producto de

forma eficaz y eficiente hasta el cliente final.
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Nuestras fuentes de ingresos son dos, uno es el gramo de plata trabajado por nosotros y el otro

ingreso es el gramo importado. También detallamos los costos variables, precio de venta y

margen.

Trabajado | Importado
Plata 5 810 | 5 1.300
[cajita $ 300 | $ 300
Pafio 5 5005 500
Total costo variablg § 1.610 | & 2.100
Mano de obra 5 300 |5 -
Total costo unitarig $ 1.010 | & 2.100
Margen 5 3.000 (5 1.400
Precio de venta 5 5.000 | & 3.500

e Al segundo afio, compraremos un cortador laser que tiene un valor de $6.000.000 y la

cual la despreciamos a 10 afios, el beneficio de esta compra sera duplicar nuestros

ingresos por gramo fabricado (desde el 3er afo).

WL 5
VR 5

Cuota

6.000.000

10
600,000

600,000

600.000

500.000

500.000

500.000

600.000

600.000

600.000

=R =R = o =T ]

500,000

[
[=]

500,000

RE R R R R o s LWy RV L BT BT

Total

6.000.000

e Desde el cuarto afio también se puede notar el aumento en el margen utilitario, debido a

que se pretende realizar un viaje para crear red de proveedores.

e Nuestro arriendo contempla uso del taller en su totalidad y son $120.000 mensuales.

e Los servicios basicos son $240.00 anuales.
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FMNF 1 2 3 4 5
Ventas 516.200.000 | 516.200.000 | $28.200.000 | 532.400.000 | 532.400.000
Costos 5 532.000|5 532.000(5 854.000 |5 1.064.000|5 1.064.000
Margen $15.668.000 | $15.668.000 | $27.346.000 | $31.336.000 | $31.336.000
Arriendo 5 1.200.000 | 5 1.260.000 | S 1.323.000 | 5 1.389.150|5 1.458.608
Sueldo 5 9.000.000 | 5 9.000.000 | 518.000.000 | $18.000.000 | $18.000.000
Publicidad 5 1.800.000 | 5 1.800.000 |5 1.800.000 |5 1.800.000|5 1.800.000
Mantenimiento 5 -5 -|$ 200,000 |S 200.000(S5 200.000
Depreciacion 5 -8 -|5 6000005 GOD.O00|S  GO0.000
Servicios basicos |$  240.000 |5 240.000 |5 360.000 |5 360.000|5  360.000
RAI $ 3.428.000 | $ 3.368.000 | % 5.063.000 | ¢ 8.086.850 | $ 8.917.303
Impuestos 5 925560 |5 909.360 |5 1.367.010 | 5 2.426.450 |5 2.407.696
Depreciacién g -8 -|% ®00.000|% 600.000|% 600.000
RDI $ 2.502.440 | $ 2.458.640 | § 4.205.900 | 5 7.160.401 | 5 7.109.697
Inversidn Inicial 5 7.000.000
K 15%

Beta 8%
Tasa libre de riesgqg 15%
Costo oportunidad 10%
VAN $ 7.658.418

El flujo nos arroja un VAN positivo, lo que significa que el negocio es rentable y que tenemos un

retorno positivo.
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REFLEXION SOBRE EL INFORME

Desarrollar un proyecto emprendedor partiendo de la base “situacion pais”, golpeado por un
estallido social, pandemia, inflacion e inestabilidad financiera, fue un gran reto que evidentemente
convierte a Forza en un tremendo desafio que puso mis limites al maximo, pero que sin duda ha
sido totalmente enriquecedor para mi. Luego de haber realizado este informe, que intenta
plasmar de la manera mas legible y precisa posible este emprendimiento llamado Forza
Exclusividad y Estilo, el cual tiene diez afios de maduracion en la teoria y un poco mas de un afio
en la practica; podemos decir que es un proyecto que ha generado resultados positivos y tiene
bastante potencial. Analizando las aristas de factibilidad, riesgos, ventajas y por ultimo
rentabilidad; determinamos que es un proyecto viable, sustentable y medible.

La factibilidad dice relacién con la disponibilidad de los recursos necesarios para llevar a cabo
las metas u objetivos planteados. Segun lo visto en este informe, los recursos que necesitan
Forza para funcionar y seguir creciendo en el mercado existen. Primero que todo, somos
orfebres; y segundo, contamos con los contactos de los intermediarios directos que importan los
productos desde Tailandia, Italia e Indonesia.

Mi experiencia profesional me llevé a considerar ser parte de un equipo emprendedor, lo cual me
llena de una gran satisfaccion por ser parte activa de una pequefia empresa, la cual a mediano
plazo podréa crecer y dar mayores frutos econémicos y reconocimiento de la marca. Para mi, sera
importante mantenerse actualizado a las nuevas tendencias, capacitado en automatizar
procesos de fabricacion y estar atento a las necesidades de cada uno de nuestros clientes.
Cabe destacar, que en este informe podemos reflejar el aprendizaje aplicado de las asignaturas
impartidas por la carrera, lo cual me brindaron el conocimiento necesario para crear este
emprendimiento que hasta el momento ha sido exitoso.

Sin perjuicio de lo anterior, reconozco grandes puntos de mejora en este proyecto que se
aplicaran una vez se inyecte un mayor capital.

De esta forma, concluye la catedra de Emprendimiento Real, siendo la culminacion de la carrera

de Ingenieria Comercial.
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