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1. Introduccion

A lo largo de los afios, las tendencias han permitido identificar el patron de comportamiento de
los elementos que tienen los diferentes entornos de mercado en distintos periodos de tiempo.
Gracias a esto, se puede identificar de forma muy clara la direccion o el rumbo al que cada

mercado se dirige.

La idea de “el Guardado” billeteras de papel nace precisamente en el momento en que se
identifica una tendencia en el mercado que va dirigida hacia un camino del disefio y del cambio
constante. En este sentido, el mercado de las billeteras en Colombia presenta una gran
oportunidad ya que es bastante virgen y no ofrece al consumidor un producto que se salga de los
parametros de las billeteras de cuero o de plastico con disefios muy similares y a un alto costo.

Este plan de negocios busca basicamente estudiar la viabilidad del desarrollo de negocio de la
marca “el Guardado”. Con esto lo que se quiere es poder identificar que tan viable es el
desarrollo de un producto (billetera) hecho completamente de papel, donde el cliente tiene acceso
a gran variedad de disefios que van acordes a las tendencias de la moda actual y de forma

bastante accesible (precio).

En cuanto a los resultados que se esperan obtener, se busca consolidar la idea de negocio que se
viene desarrollando para saber qué tan viable es y que variables de venta existen para poder

formalizar el proyecto en un periodo de tiempo cercano y hacerlo una realidad.



2. Objetivos

2.1 General

Hacer un plan de negocios que permita consolidar la idea de negocio que se viene desarrollando
para saber qué tan viable es y que variables de venta existen para poder formalizar el proyecto
en un periodo de tiempo cercano y hacerlo una realidad.

2.2 Especificos

- Definir la propuesta de valor del producto.

- Identificar el target objetivo que se va a tener como cliente.
- Identificar los posibles canales de venta del producto.

- Definir el proceso de produccion.

- Establecer una estructura de costos del producto.

- Definir los recursos clave para la produccion del producto.
- Definir qué competencia existe en el mercado.

- Hacer un analisis de mercado.



3. Resumen Ejecutivo
3.1 Misién
Ser reconocidos y valorados como la primera empresa colombiana que ofrece billeteras hechas

100% de papel reciclable, de calidad y a precios competitivos, los cuales satisfacen las
necesidades que buscan nuestros clientes en términos de comodidad, tendencia y disefio.

3.2 Canvas

3.2.1 Propuesta de Valor
- Productos unicos e innovadores en el mercado local los cuales producen un impacto directo en
los consumidores en términos de material, disefio y responsabilidad ambiental.

- Ofrecer un producto 100% amigable con el medio ambiente.

- Ofrecer y comercializar nuestros productos como una experiencia diferente y agradable para el
consumidor final a la hora de tener contacto con los mismos, esto por medio de servicios de
personalizacion.

- Ofrecer disefios diferenciados y Unicos para los consumidores, teniendo en cuenta sus
necesidades en términos de practicidad, apariencia y presentacion.

- Productos que se identifican con una tendencia en el mercado, la cual va dirigida hacia un
camino del disefio y del cambio constante.

- Productos de calidad y econémicos.

3.2.2 Clientes
Clientes Objetivo:

Personas que se siten en un rango de edad entre los 20 y los 35 afios.

Sexo Masculino y Femenino.

Personas que usen billetera y para ellos sea un producto esencial en su dia a dia.
Personas que quieren hacer parte de las tendencias y la moda del momento pero que al
mismo tiempo se quieran diferenciar de los demas.

7. Personas que se preocupen por el medio ambiente y que hagan parte de la tendencia
“verde”.

o ok w

- Se tiene como pilar mantener una relacion sumamente cercana con el cliente y entender su
comportamiento en el entorno de mercado en periodos de tiempo constantes, ya que esto nos
permite identificar las tendencias que se desarrollan y asi estar actualizados en términos de
disefio.

- Tener una relacion completamente personalizada con los clientes es uno de los factores mas
importantes en la relacion con los mismos. Esto nos va a permitir tener una comunicacion



constante y asi no ofrecer Unicamente, como se tiene en la propuesta de valor, un producto Unico
y personalizado, sino también poder identificar factores en los que el cliente no esta satisfecho
para mejorar y hacerlo sentir importante.

- Generar una identidad unica por medio de la marca “El Guardado” que permita que nuestros
clientes nos reconozcan y se sientan identificados a la hora de comprar nuestros productos en
términos de tendencia y moda.

- Lograr generar confianza en los consumidores, tanto hacia la marca como hacia los productos,
para poder llegar a tal punto que el cliente se enamore de “El Guardado” y se convenza
plenamente de la propuesta de valor que se le esta ofreciendo.

- Generar fidelidad de nuestros clientes hacia nosotros por medio de programas que permitan

descuentos en futuras compras al entregar billeteras usadas de compras anteriores en “El
Guardado”.

- Lograr fortalecer la tendencia “verde” que estin viviendo en este momento nuestros
consumidores, no solo para posicionar a EI Guardado como una marca asociada y preocupada
100% al momento medio ambiental, sino también para contribuir a esta causa y crear conciencia
en las personas.

3.2.3 Canales

En un principio se van a tener tres canales de distribucion principales, por medio de los cuales ha
medida del tiempo lo que se quiere es llegar a un cuarto canal de distribucién que permita
convertir al producto en un producto que sea de venta masiva, sin contrariar la identidad del
producto en términos de ser Unico y por decirlo de alguna manera exclusivo en cuanto al disefio.

Canales de distribucion:

Redes Sociales

Paginas Web (Propia y de tiendas de disefio).

Tiendas que ofrecen productos con disefio.

Grandes Cadenas (Ejemplo: Exito, Cencosud, Jumbo, Alkosto...)

i

- Redes Sociales y Paginas Web:

Hoy en dia las grandes posibilidades que brinda Internet por medio de las redes sociales han
generado que este sea un canal de distribucion ideal, ya que no solo les ofrece un abanico de
posibilidades inmenso a los consumidores en términos de facilidad y practicidad en muchos
aspectos, sino que también se ha convertido en el canal ideal para todo tipo de empresas como
“El Guardado” gracias a las facilidades en el acceso y los costos.
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La idea es que para el caso de “El Guardado” dicho canal de distribucion se convierta en una
vitrina para la marca, que le permita a la marca darse a conocer y llegarle a la mayor cantidad de
personas posibles sin necesidad de incurrir en grandes costos y generando al mismo tiempo
ventas y comunicacion.

Tabla 1.1

Ventajas para los clientes de El

Ventajas para El Guardado Guardado
Se tiene la posibilidad de acceder a un mercado
muy amplio el cual presenta una demanda en
expansion gracias a los cambios de habitos de
consumo en las personas.

Se logra obtener de forma sencilla una de las

Acceso de forma sencilla a la
informacion completa de un producto
unico e innovador al alcance de un click.

propuestas de valor de la marca como lo es el
contacto directo e interactivo con el
consumidor.

Permite buscar y encontrar el producto y
disefio que mas se acople a su necesidad
del momento.

Posibilidad de ofrecer informacion de todo tipo
a cerca de la empresa y de los productos
ofrecidos.

Facilita la compra, reduce los costos y
permite el envio de cualquier producto
sin preocupacion alguna.

Se puede generar una venta directa en cualquier
momento desde cualquier lugar.

Permite realizar compras las 24 horas del
dia desde cualquier ubicacion.

Permite no tener un stock de producto tan alto e
identificar con el tiempo la reposicion de
inventario en base a la rotacion y demanda del

Permite tener un  abanico de
posibilidades de compra muy alto.

producto.

Se produce de manera mas facil la
personalizacion del producto por cliente gracias
a la interaccion digital y facil comunicacion.

Genera poder tener productos Unicos y
personalizados.

Adicional a lo anterior, vale la pena hacer un pequefio analisis de como se ha venido
comportando el mundo de las ventas en las redes sociales y el internet en los Gltimos afios, ya
que gracias al crecimiento tan rapido que ha venido mostrando y a los beneficios que presenta
para las nuevas empresas, se convierte en el canal ideal para comercializar las billeteras de El
Guardado.

Para el afio 2014, Google, una de las empresas mas valorizadas en el mundo estimé6 que el valor
del comercio por medios digitales en Estados Unidos, Gran Bretafia, Alemania, los paises
nordicos, Holanda y Francia llegd a superar los 25.000 millones de ddélares, una cifra que supera
cualquier record para un mercado tan nuevo.
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Por otro lado, algo bastante interesante es el ritmo tan vertiginoso en el que se desarrolla el
comercio en Internet y las redes sociales. Para el 2.018 esta previsto que las ventas minoristas
por este canal se dupliquen, lo cual en el caso de ElI Guardado resulta muy favorable ya que se
confirma que es el mercado ideal para negocios que apenas surgen.

- Tiendas que ofrecen productos con disefio

Las tiendas de productos relacionados y asociados al disefio son otro de los canales que vamos a
utilizar para la distribucion y venta de nuestro producto. En este sentido, creemos que Se asocian
muy bien a lo que queremos comunicar tanto como marca como producto, ya que el disefio es la
base de nuestra estrategia de venta.

Adicional a esto, sentimos que la experiencia del consumidor con el producto no se puede dejar
de lado, ya que creemos en la fuerza que tienen las billeteras y en lo que puede generar en los
sentidos del consumidor a la hora de tener contacto con él. Vale la pena recalcar que aqui de
nuevo juegan un papel muy importante el material, el disefio y la comunicacién de la marca.

Para este canal se haran negociaciones con las diferentes tiendas, a las cuales se les entregara un
stock de producto con un margen de descuento por canal y por volumen. Con esto lo que se
busca es incentivar la compra por parte de diferentes tiendas y generar beneficios para que
ganemos las dos partes. Para el caso de El Guardado este canal va a ser el inicio de lo que se
quiere en un futuro que es llegar a tener participacion en el canal cadenas, generando ventas
mucho mas masivas.

- Grandes Cadenas

Como se dijo en un inicio, en este punto el gran objetivo de nuestra empresa en cuanto a
distribucion del producto y a canales de venta es poder llegar a tener participacion en el canal
cadenas. Esto debido a varios puntos que creemos son fundamentales para el sostenimiento y
crecimiento a largo plazo.

- Uno de los pilares fundamentales de las billeteras como se nombro6 en la propuesta de
valor radica en el recambio constante del producto por parte de los consumidores. La idea
con esto es que el consumidor compre una billetera cada vez que vea un nuevo disefio 0
que la tendencia del momento cambie. Debido a esto, el canal cadenas permite que el
consumidor tenga contacto directo con el producto sin necesidad de ir a buscarlo, sino
que sea una compra “del momento”.

- El canal cadenas permite llegarle a un volumen mucho mayor de consumidores tanto
directos como indirectos.

- El ingreso a dicho canal permite romper de algin modo el esquema de los canales de
venta de productos con alto contenido de disefio y permite innovar en este sentido,
abriéndole una nueva posibilidad a los consumidores y facilitdndoles sus compras.
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- La idea con esto, es que el producto al poseer un precio econémico se convierta en un
producto del cual no se tenga Unicamente una unidad, sino que al contrario se puedan
tener varias alternativas para el dia a dia.

3.2.4 Relacién con el Cliente

Al ser las billeteras un producto tan personal y tan tradicional para las personas, el cual a lo
largo de la historia no ha presentado mayores cambios, para EI Guardado resulta muy
importante poder establecer una relacion con el cliente, en la cual se pueda generar un
“engagement” lo suficientemente fuerte para cambiar esta perspectiva y hacerle entender que
el disefio puede ir plasmado en una billetera de acuerdo a una tendencia mundial, la cual va
de la mano de una onda verde.

Para lograr lo anterior y adicional a esto poder construir una relacion estrecha de confianza y
de reconocimiento de marca, se definen tres estrategias:

- Realizar una estrategia de comunicacion muy fuerte en las redes sociales, utilizando
material digital basado en las tendencias de disefio actuales que permitan generar
expectativa en el producto.

- Hacer énfasis en la problematica ambiental que vive el planeta ya que sin duda alguna
esta es una de las fortalezas del producto que hay que explotar de mayor forma.

La idea de esta campafia de comunicacion es tener el mayor alcance posible en las redes
sociales mostrando las caracteristicas de las billeteras, comunicando como se dijo
anteriormente sus fortalezas y mostrar la marca como una marca innovadora y de calidad.

- La segunda estrategia que se tiene para poder llegarle al cliente y generar conexién es
utilizar lideres de opinion como lo son politicos, o famosos de los medios de
comunicacion los cuales mueven masas de gente y sin duda puede ser una fuente muy
interesante no solo para generar ventas sino para dar a conocer la marca. Por otro lado,
esta es una forma econdmica y sencilla de generar mercado y llegarle a las personas.

- Realizar alianzas con marcas que ya existen en el mercado, la cuales son reconocidas y
nos pueden dar un impulso en términos de mercadeo del producto y de comunicacion.
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2. Costos

A continuacion se muestra la estructura de costos de la organizacion y se identifican plenamente
los costos en los que se incursiona y los costos en los que no se incursiona por el momento:

2.1 Estructura de Costos

2.1.1 Materia Prima
La materia primera es un costo necesario en el que se debe incursionar para poder elaborar el
producto. En este caso para la elaboracion del mismo el material utilizado es Papel Tyvek de
0,70 Gramos de color blanco, con unas medidas de medio pliego (del cual sale una (1)
billetera) de 50x70 cm.

2.1.2 Diseno
En cuanto al disefio es un costo en el cual no hay que incurrir en el momento ya que uno de
los socios se encarga de toda la parte que tiene que ver con este item.

2.1.3 Impresion
La impresion es el costo méas alto hasta el momento y se hace por medio de un proveedor
Ilamado Express S.A, el cual realiza la impresion por medio de técnica digital.

2.1.4 Armado y Lacado
Para el armado y lacado se implementa una técnica artesanal la cual le aporta un valor
agregado al producto, separandolo de ser del todo un producto industrial.

2.1.5 Empaques
En los empaques se utiliza un proceso muy parecido al de la produccion de las billeteras.
Para estos se utiliza un material llamado Maule calibre 16 de reverso blanco, con unas
medidas de 16,5x 26 cm, el cual pasa también por un proceso de impresion digital al igual
que las billeteras.

2.1.6 Transporte y Distribucién

En un principio el transporte y la distribucién en la ciudad de Bogota van a ser realizada
por los tres socios de la empresa. Adicional a esto los cargos de envio extras fuera de la
ciudad o del pais seran cargados directamente al precio de venta al consumidor, por lo
gue estos no generan un costo para ElI Guardado.



2.1.7 Reciclaje
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En cuanto al reciclaje, unos de los pilares fundamentales de los cuales nace El Guardado
y donde se esconde gran parte de su esencia, se va a desarrollar una estrategia que no solo
fomente el cuidado con el medio ambiente sino que por otro lado ayude a estrechar lazos
con los clientes y se motive a que se realicen compras constantes.

La idea de la estrategia es brindar un descuento del 15% a partir de la segunda compra si
el cliente entrega su billetera usada de nuevo a la empresa para que esta sea reciclada y el
material pueda volver a ser usado. La estrategia genera con esto una disminucién en el

ingreso pero al mismo tiempo disminuye costos y genera fidelidad en los clientes.

3. Ingresos y Costos

Los ingresos son generados por la actividad directa de la empresa, es decir por la venta de las

billeteras a través de sus canales de ventas.

A continuacion la tabla 1.2 muestra la estructura basica de ingresos y costos de El Guardado

teniendo un estimado de ventas de 1.000 unidades mensuales vendidas

Tabla 1.2

Costos

BILLETERAS

Actividad Cantidad Valor unitario Valor total
$ $

Disefio de Artes 50 - -
$ $

MP e Impresion 1000 4,201 4,201,000
$ $

Armado Artesanal (Doblez) | 1000 500 500,000
$ $

Lacado Especial 1000 100 100,000
$ $

TOTAL 1000 4,801 4,801,000

| EMPAQUES
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Actividad Cantidad Valor unitario Valor total
$ $
Disefio de Artes 1 - -
$ $
Impresion 1000 2,095 2,095,000
$ $
Armado 1000 100 100,000
$ $
TOTAL 1000 2,195 2,195,000
$ $
GRAN TOTAL 2000 6,996 6,996,000
Costo total Por Unidad Margen de | $ IVA PVP Tebrico
Utilidad
$ $ $
6,996 50% 10,494 16% 12,173
PVP Teorico Cantidad Venta
X Mes Ingreso Utilidad Margen Bruto
$ $ $
12,173 1000 12,173,040 5,177,040 43%

4. Recursos Claves

- Materia Prima (Papel Tyvek).

- Proveedores de Impresion.

- Tintas y maquinas para impresion.

- Mano de Obra para armado y lacado del producto.
- Departamento de disefio.

- Transporte (envios).

- Tiempo.
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4.1 Actividades Claves

4.1.1 Consecucion de la Materia Prima

La primera actividad clave para el desarrollo del producto es la consecucion de la materia
prima, la cual resulta esencial a la hora de la elaboracion del mismo y sin esta el proyecto no
puede ser viable.

Para ello, El guardado debe asegurarse no solo de que la materia prima es la que se quiere y
la adecuada, ya que en ella esté la esencia de los que son las billeteras como producto y como
valor agregado, sino que también se debe preocupar por conseguir una materia prima de
calidad optimizando los recursos al maximo.

Adicional a lo anterior, al ser este un producto tan unico e innovador no es fécil conseguir la
materia prima, en este caso el papel Tyveck, del cual se profundiza a continuacion.

El papel Tyvek es un no tejido hecho a base de fibras de polietileno el cual posee una alta
densidad. Lo interesante del asunto, es que es un material el cual teniendo todas las
propiedades de un papel posee una muy alta resistencia y un peso muy bajo. Gracias a lo
anterior en los ultimos afios es una material que ha Ilamado mucho la atencion de diferentes
mercados internacionales (ya que en nuestro pais, como se menciond en un principio no
existe un mercado aun) y ha logrado sustituir o desplazar a otros productos que son también
fuertes y resistentes como el metal, los plasticos pesados e incluso las telas y lonas.

Para la consecucién de la materia prima El Guardado posee un proveedor esencial
(Dispapeles S.A.), el cual de la mano con nuestro proveedor de produccién surte el material
necesario en cada impresion a los costos anteriormente mostrados.

Por otro lado, un punto a favor que tiene el Tyvek en relacion a las actividades que nosotros
queremos realizar con el mismo, en términos de manipulacion y manufactura es su
versatilidad y facilidad de impresion. Con esto, se abren todas las puertas en términos de otra
de las actividades clave en el proceso de producciéon (la impresion) ya que permite ser
impreso con la mayoria de los métodos modernos que existen hoy en dia.

Con esto podemos decir que es un material Unico para la industria grafica ya que ademas
requiere muy bajos requerimientos energéticos, es un material no toxico y 100% reciclable,
otras de las virtudes que resalta EI Guardado como marca y como producto.

4.1.2 Diseno
El disefio es nuestra segunda actividad clave en todo este proceso de produccion para llegar a
un producto final, el cual debido a sus propuestas de valor necesita que dichas actividades
funcionen como un todo.
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Para ello, luego de conseguir la materia prima entra a jugar muy importante el departamento
de disefio de El Guardado, el cual esta a la cabeza de uno de los socios de la organizacion.
Este proceso va de la mano de las tendencias que se estén presentando en diferentes
momentos en el mercado, ya que eso es lo que se quiere mostrar, tendencia.

Es importante con esto mostrar la marca y poder plasmar de una forma efectiva lo que se
quiere, en téerminos de lo que esta pasando en el mundo Yy de estar actualizados en todos los
sentidos de que es lo que estd pegando y que es lo que se viene en términos de moda. Para lo
anterior se desarrollaran varios modelos preliminares.

4.1.3 Impresion
La impresion es la tercera actividad clave en esta cadena de actividades y paso esencial para
el resultado final. Como se dijo en los parrafos anteriores, tenemos una ventaja muy grande
en este sentido y es que todos los métodos de impresion existentes hoy en dia se acoplan de
forma perfecta a la materia prima.

Sin embargo, hay métodos que funcionan mucho mejor que otros y sobre todo hay algunos
que poseen una mejor calidad en términos de durabilidad de la tinta en el producto y desgaste
del mismo a futuro.

El método de impresion ideal en este momento para nuestros productos es la impresion por
litografia, ya que es un proceso en el cual la tinta queda adherida al papel 100% y brinda una
mejor calidad en términos de durabilidad.

En este caso, al realizarse la impresion con un tercero (proveedor Express Impresiones S.A)
el procedimiento es el siguiente:

- Se hace un requerimiento al proveedor (Express) con el nimero de billeteras a imprimir,
en este caso el nimero de pliegos de papel que sean necesarios.

- Express Impresiones S.A. (nombre del proveedor) hace un requerimiento a Dispapeles
S.Ay tramita la consecucién de la materia prima.

- Luego de los pasos anteriores se envia por parte nuestra los artes de las billeteras al
proveedor y el nimero de pliegos por billetera. Vale la pena recalcar que existe un
minino de artes por cantidad, este caso 20 pliegos.

- Luego de esto, se realiza una prueba de colores y al darle el visto bueno el proveedor
realiza las impresiones tanto de las billeteras como de los empaques.

- Al terminar el producto el proveedor nos envia el producto terminado el cual queda listo
para ser armado, lacado y empacado.

4.1.4 Armado
El proceso de armado es el momento en que se deja a un lado toda la mecénica industrial y se
le da el toque artesanal del que también habla nuestra marca. En este punto, las billeteras son
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dobladas y lacadas por artistas colombianos, los cuales realizan dicho proceso de forma
100% manual. Luego de esto el producto queda listo para ser distribuido y vendido.

4.1.5 Definicion de tiempos de produccion y logistica de distribucion
Definir los tiempos de produccion de todos los procesos anteriormente nombrados resulta
clave para el buen desarrollo no solo del producto, sino también para el funcionamiento de la
empresa en términos de credibilidad de marca respecto a nuestros clientes.

Antes de iniciar cada proceso se pactan unos tiempos de parte y parte, los cuales quedan
definidos y tienen que ser cumplidos. Por nuestra parte, el area de disefio tiene que entregar
los artes de todos los modelos que vayan a ser utilizados en la fechas pactadas, para que asi
mismo los proveedores tengan el tiempo adecuado de produccion y realizan las entregas
entre lo establecido.

Por otra parte, todo lo que tiene que ver con la logistica de distribucion resulta clave en el
sentido que es la forma que define la llegada del producto a punto de venta final en el cual el
consumidor o cliente va a tener contacto directo con el mismo.

Para esto, la logistica de distribucion va a ser manejada directamente por el equipo
apoyandose en terceros (empresas de envios) para poder realizarla de la forma mas efectiva.
Para las tiendas de disefio en un principio se va a manejar un sistema de consignacion del
producto de acuerdo a pedidos de las mismas y rotacion. Una vez hechos los pedidos por
parte de las tiendas, nosotros mismos (el equipo de ElI Guardado) va a ser el encargado de
llevarlos a cada punto y adicionar a esto llevar el control necesario de inventarios vs. Ventas.

Para la distribucion por redes sociales y por paginas web se haran envios de la mano de
empresas terceras y los cargos como se dijo en un principio seran cargados a los clientes.



5. Ruta del Mercado
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6. Socios
La empresa estara constituida por cuatro (4) socios fundadores de ElI Guardado, los cuales
desarrollamos diferentes tareas dentro de la organizacion. Estos socios anteriormente
nombrados son:

Nombre: Federico Reyes
Edad: 25 afos
Profesion: Disefiador Industrial

Federico Reyes es disefiador industrial de la universidad de los Andes con énfasis en la
comunicacion del disefio. En la organizacion sera director del area de disefio y se encargara
de todos los temas relacionados con artes y manejo de programas digitales. Adicional a esto,
Federico tendra la labor de realizar aprobaciones con proveedores y manejar la relacion con
los mismos en términos de acabados del producto.

Nombre: Federico Gomez
Edad: 23 anos
Profesion: Administrador de empresas

Federico Gomez es administrador de empresas del Colegio de Estudios Superiores de
Administracion CESA. Es el Gnico socio no fundador de la empresa ya que ingresara a la
organizacion como socio capitalista. Adicional a lo anterior, Federico se encargarad de las
relaciones publicas que se requieren para conseguir canales de distribucién adicionales
(como las tiendas).

Nombre: Martin Garcia
Edad: 23 afios.
Profesion: Administrador de Empresa

Martin Garcia al igual que Federico es administrador de empresas del Colegio de Estudios
Superiores de Administracion CESA. Es otro de los socios fundadores y se encargara de todo lo
relacionado con la parte financiera de la organizacion. Martin llevara a cabo todos los archivos y
reportes financieros necesarios para tener el control de la empresa.

Nombre: Juan Sebastian Mufioz
Edad: 23 Afios.
Profesion: Administrador de Empresas

Juan Sebastian Mufioz es el altimo de los tres socios fundadores de la organizacion y es también
administrador de empresas del Colegio de Estudios Superiores de Administracion CESA. Sus
labores estaran relacionadas a todo lo que tiene que ver con la parte comercial de la
organizacion. Seré el encargado de relacionarse con los proveedores y clientes.
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7. Oportunidad
Desde su inicio la idea de desarrollar una empresa como El Guardado surge gracias a las
grandes oportunidades que ofrece un mercado que en nuestro pais aun no ha sido explorado y
que desde nuestra perspectiva genera grandes oportunidades en términos de desarrollo de
negocio.

En primer lugar se identific6 una oportunidad que va de la mano de la gran tendencia “verde”
que se presenta en este momento en el mercado mundial, todo debido a las condiciones
ambientales que presenta el planeta tierra.

En este sentido se presenta una situacién muy interesante ya que mas alla de querer satisfacer
una necesidad fisica o material como tal, al darle una billetera a una persona para que guarde
tarjetas o billetes, lo que busca la marca es implementar una tendencia en el mercado verde
que tome la suficiente fuerza para que el cliente viva la experiencia de la mano del producto ,
siendo asi parte de un grupo que lo hace diferente y que le permite guardar esas mismas
tarjetas y billetes en un producto con un alto valor agregado en cuanto a conciencia
ambiental, disefio, diferenciacion y si se quiere exclusividad.

Por eso es que se busca satisfacer dicha necesidad que va més alla del producto como tal y
que se enfoca mas en lo experimental y vivencial, ya que por el contrario una billetera de
cuero o de plastico del comun al fin de cuentas cumpliria la misma funcion.

En Colombia, la incursion de todo lo que es el mercadeo ecolégico o mercadeo verde como
también es llamado, esta apenas en una etapa introductoria y de iniciacion, sin embargo en
estos Ultimos afios se ha venido presentando una insercion muy grande en la tendencia de
practicas ecoldgicas por parte de empresas especialmente pequefias y medianas incluyendo el
disefio de nuevos productos, como lo es el caso de El Guardado.

Para la asociacion americana de marketing el concepto de mercado sostenible y ecoldgico
nace en los afios ochenta y es un mercado que ve a los consumidores como seres humanos
que se preocupan por las condiciones del mundo que los rodea y los afecta, es por esto que el
entorno en el &mbito ecoldgico es aun mas importante que en los demas ya que afecta tanto a
los proyectos como a los consumidores. (AMA 2008)

Por otro lado, este es un mercado que puede operar desde tres perspectivas que dependen de
manera muy directa con el comportamiento y funcionamiento del entorno. Primero esta el
aspecto personal el cual varia dependiendo de los beneficios que el mercado ecoldgico trae
consigo.

No hay duda que uno de los principales objetivos es preservar el medio ambiente y brindar
una vida mucho mas sostenible a las personas, lo que traduciéndolo a términos personales
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nos proyecta un mejor mundo en un futuro, preservando los recursos naturales, fuente de
nuestra vida.

El tema social es otro aspecto que afecta mucho el entorno y por ende el desarrollo de la
organizacion, ya que incorpora muchas veces a comunidades y asociaciones que generan
beneficios en el desarrollo de las mismas y del pais.

Para el caso de El Guardado esto es sumamente interesante en un futuro ya que colaborar no
solo con el entorno ambiental sino también con el entorno social brinda beneficios tanto para
el entorno como para la empresa y su buen desarrollo.

“Los productos "verdes" se enfocan hacia mercados especializados en bienes Yy Servicios que
ademas de promover el uso sostenible y la conservacion de los recursos naturales, fomentan
una distribucion més justa y equitativa de los beneficios econdmicos generados, ya que
incluyen variables de sostenibilidad social para los grupos involucrados en su produccion”.
(Ministerio de Ambiente, 2006).

Las cifras en la tabla 1.3 a continuacion muestran los beneficios anteriormente hablados:

1 tonelada de papel virgen demanda:
17 arboles

808600066008 100 m2 de agua
7600 kw/h de energia

1 ton = 400 resmas = 200.000 hojas.

DADE} /7 11 1 t’onelada de papel reciclado
i Bl ¢ 0 arboles
RECICLADO =7 ' 3 20 m?3 de agua
| 2850 kw/h de energia
7 Mas beneficios
/S
Y70 - N N
/// Al reciclar el papel se ahorra un 64% de energia.
i Bureau of International Recycling (2007)
7’/’// En EEUU, un 35% de los desechos (de acuerdo al peso) antes de su
7 seleccion para el reciclaje, es papel o productos derivados del papel.
7 — EPA (2007)
’f’/f'f//f/,/{ Reciclar causa 35% menos contaminacion del agua, 74% menos

polucion que cuando se produce papel virgen.

EPA (2007)
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Por otro lado, encontramos una oportunidad que se enfoca en ser un producto Gnico no solo en
términos de la materia prima de la que esta hecho sino combinar este valor agregado con una
tendencia del disefio de la mando del re cambio constante.

En la actualidad las billeteras comunes del mercado (las cuales vale la pena aclarar que no son
competencia directa nuestra) no hacen ningun tipo de énfasis en el disefio y las tendencias de
moda mundiales que se manejan. A todo esto vale la pena adicionar los elevados precios de las
mismas, lo que impide el re cambio constante y tener méas de una a la vez.

Es por lo anterior que creemos que existe una oportunidad direccionada a todo lo que tiene que
ver con una tendencia que se puede imprimir en el papel y con los beneficios que propone el
tener un producto relativamente econémico que suple las necesidades de personas que en este
momento no encuentran en el mercado algo similar a lo que nosotros ofrecemos.

8. Competencia

El Guardado es una marca que es pionera en el mercado interno (Colombia) en todo lo que tiene
que ver con billeteras hechas de papel Tyvek, lo cual la posiciona de forma muy positiva en el
mismo. Sin embargo, en el mercado mundial si existe competencia en este sentido, no solo de
billeteras sino de productos en general hechos del mismo material, ya que como se mencion6
anteriormente es un mercado que esta surgiendo de forma muy acelerada.

La competencia directa a nivel mundial en el &mbito de billeteras de papel hechas de Tyvek se
Ilama Mighty Wallet®, empresa pionera que hoy en dia, 10 afios después de ser fundada, tiene
presencia en mas de 60 paises y 1800 tiendas a lo largo y ancho de todos los Estados Unidos.

Se podria decir que Mighty Wallet® al igual que ElI Guardado, nace de una idea que no tenia
del todo cierto que tan viable era en un mercado que a diferencia del nuestro, era mucho mas
amplio, lo que podia ser tanto favorable como desfavorable. Sin embargo, lograr identificar por
completo la aceptacién y comportamiento del mercado hacia un producto completamente nuevo
que rompe con ciertos estandares establecidos en la cotidianidad de las personas (como los es
una billetera de cuero) resulta bastante complejo.

A pesar de esto, Mighty Wallet® nace de la idea de un disefiador neoyorkino llamado Terrence
Kelleman, quien comienza a plasmar sus obras en productos como billeteras y se lanza con la
idea de negocio.

Algo que llama mucho la atencion es cdmo Mighty Wallet siendo una empresa muy nueva ha
logrado posicionarse de forma muy rapida en los mercados en los que se encuentra y como ha
logrado expandirse a lo largo del planeta. Esto hace que nos cuestionemos acerca del mercado
colombiano y de las oportunidades que se presentan con un producto como el de “El Guardado™.
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El mercado es un mercado que viene abriendo sus fronteras cada vez méas y que viene adaptando
tendencias del extranjero con mucha fuerza. Ademas de esto, el mercado colombiano es un
mercado que se ve muy influenciado por mercados como el europeo y el norteamericano.

En sus pocos afios de vida Mighty Wallet® ha sido un caso de estudio por parte de grandes
empresas como YouTube por ser una de las primeras empresas en usar un formato de marketing
creativo de bajo costo y ser también pionera en marketing online.

Resulta muy Illamativo ver como esta organizacion a partir de una idea de negocio sencilla que
pretende plasmar el disefio en un producto de la cotidianidad (como lo queria su fundador) por
medio de la innovacién y de los bajos costo ha logrado posicionarse en el mercado mundial.

En este sentido Mighty Wallet® representa para EI Guardado una competencia fuerte en el
momento en que queramos como organizacion incursionar en mercados en el exterior ya que en
Colombia no hacen presencia como marca. Sin embargo esta siempre latente la amenaza de que
entren a nuestro mercado lo cual es un indicador de la importancia de posicionar a El Guardado
en el mercado nacional de la mejor manera posible.

9. Equipo Emprendedor

El equipo emprendedor consta de los cuatros socios actuales de la empresa, tres de los cuales
iniciamos el proyecto hace aproximadamente un afio con la idea de tener un negocio propio que
nos generara una fuente de ingresos adicional pero sobre todo que nos permitiera vivir la
experiencia de hacer empresa para contribuirle al pais.
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10. Analisis del Entorno

10.1 Legal
Figura Juridica

El Guardado S.A.S

Para el caso de ElI Guardado se decidi6 realizar una sociedad anénima simplificada (SAS) ya
que a diferencia de las sociedades anonimas normales, no tiene obligacion de tener revisor fiscal.

De igual forma existen otras ventajas que tendremos al adoptar este tipo de sociedad a nuestro
negocio como:

1.
2.
3.

Se constituyen mediante documento privado.

No exigen un nimero de accionistas determinado.

Las reformas de la sociedad no se hacen por escritura publica sino por documento
privado, esto nos ahorra gastos de escrituracion y hace este tipo de trdmites mucho mas
simples.

Desaparece la responsabilidad laboral y tributaria que recae sobre los socios de las
sociedades limitadas.

El objeto social de la sociedad puede ser abierto, es decir que la sociedad podra
desarrollar cualquier negocio que no esté prohibido por la ley.

El pago del capital social se puede pactar dentro de los estatutos sociales sin que pase de
dos afios. En otras sociedades puede ser de un afio o al momento de constitucion del
capital.

Se pueden expedir diferentes tipos de acciones. (privilegiadas, con dividendo preferencial
y sin derecho a voto, con dividendo fijo anual y acciones de pago)

El voto puede ser singular o maltiple.

10.1.1 Registro Mercantil
El registro de la sociedad puede hacerse en la Camara de Comercio, mediante documento
privado, como lo permite la ley 1014 de 2006.
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10.1.2 Registro de la Marca

El proceso de registro de marca es esencialmente el siguiente:

1- Solicitud y analisis de antecedentes marcarios: paso que se realiza ante la SIC y en el cual se
identifican signos o marcas que pudiesen identificarse como un obstaculo considerable para el
registro de la marca, por este motivo es importante que la marca este compuesta por elementos
que le brinden distintividad y diferenciacion suficiente para tener un alto grado de probabilidad
de ser registrada como marca mixta, lo cual es el caso de El Guardado.

2- Presentacion de la solicitud ante la Superintendencia de Industria y Comercio.

3- Estudio de requisitos formales por parte de la Superintendencia. Una vez la Superintendencia
hace el estudio (para esto tiene 15 dias habiles desde la presentacion), ordena la publicacion de la
solicitud en la Gaceta de Propiedad Intelectual.

4- Se publica la solicitud de registro de la marca El Guardado en la Gaceta de Propiedad
Industrial por un término de 60 dias habiles para que terceros que consideren que tienen interés
legitimo, presenten oposiciones.

5- Si no se presentan oposiciones oportunamente, la solicitud pasa a examen de registrabilidad
por parte de examinadores de la Superintendencia. Si se presentan oposiciones, la
Superintendencia otorga un plazo para que demos respuesta a la oposicién presentada.

6- Finalmente, la Superintendencia emite una decisién indicando el resultado del examen de
registrabilidad y puede: 1) conceder el registro de la marca; o, 2) negar el registro de la misma.
En caso que no estemos de acuerdo con la decisién de la Superintendencia tendremos una
oportunidad para interponer un recurso para impugnar tal decision.

10.2 Entorno Econémico

Resulta bastante interesante en nuestro caso hacer un andlisis del entorno economico
relacionado directamente con la principal consecuencia que genera el crecimiento del mismo y
que por otro lado es una de la razones de ser de nuestro producto.

Sin duda alguna la principal consecuencia del crecimiento econémico continuo que se presenta
en el planeta es la generacion masiva de bienes y servicios, los cuales dia a dia aumentan por
montones.
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Gracias a lo anterior, esos bienes y servicios tiene una razon de ser la cual es ser consumidos por
la sociedad, por lo que el sistema ha desarrollado a lo largo de los afios estrategias efectivas para
atar a las personas al consumo de manera constante.

En ese sentido, la actividad humana se ha enfocado en realizar actividades que fomenten el
crecimiento de las industrias, ya que claro esta que todos queremos crecer para generar una
estabilidad mucho mayor. Sin embargo, todas estas actividades anteriormente las cuales tienen
que ver con fomentar dicho desarrollo econdmico tienen un efecto directo en el medio ambiente,
ya que lo transforma.

La explotacion excesiva del medio ambiente y de sus recursos naturales que generan altos
niveles de contaminacion generados por el modelo econémico permite que surjan empresas
como El Guardado, que tienen entre sus pilares la problematica ambiental, lo cual ha
transformado el entorno econdémico, convirtiendo estos en un beneficio.

Lo anterior se puede tomar como una tendencia importante y recalca lo que se ha dicho a lo largo
del trabajo, y es el rumbo que estan tomando los mercados hacia productos que ayuden a generar
una estabilidad social y econémica por medio de la mejora del medio ambiente.

En cuanto a la situacion econémica del pais nos encontramos con un crecimiento algo favorable
que ronda el 4,5 %, de la mano de una inflacion bastante controlada cercana al 3%. Adicional a
esto, y tal vez muy importante es la confianza que se ha generado por parte de los consumidores,
ya que casi el 80% del pais es optimista de su situacion financiera, sobre todo el consumo
privado que es el que estad impulsando la economia.

Por otro lado se encuentra la gran inversion en infraestructura que esta haciendo el pais, ya que
con las carreteras 4G (para las cuales se quiere tener 1.200 km en 2.018) se va a presentar un
cambio muy positivo en todo lo que es transporte, desarrollo y comunicacién, generando consigo
una imagen positiva del pais y atrayendo inversion extranjera.

Para el target de clientes que maneja El Guardado es positivo pensar en que los consumidores
tienen confianza de sus situaciones financieras, ya que esto va a generar un mayor gasto por
parte de los mismos. Adicional a lo anterior, el target de estratos 4 hacia arriba, los cuales
tienden a ser nuestros clientes mas potenciales, son los que mas dinero gastan en cosas diferentes
a vivienda.

10.2 Entorno Social

El entorno social en Colombia estd un proceso sumamente interesante no solo para el pais sino
para las empresas que apenas surgen como nuestro caso. Como lo deciamos en un inicio, no hay
duda que uno de los principales objetivos es preservar el medio ambiente y brindar una vida
mucho mas sostenible a las personas, lo que traduciendolo a términos personales nos proyecta un
mejor mundo en un futuro, preservando los recursos naturales, fuente de nuestra vida.
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Adicional a lo anterior, el tema social es otro aspecto que afecta mucho el entorno en lo que son
nuevos proyectos y por ende el desarrollo del mismo, ya que incorpora muchas veces a
comunidades y asociaciones que generan beneficios en el desarrollo no solo de la empresa sino
del pais.

Dicho esto, Colombia se encuentra en un momento en el cual se esta realizando un proceso para
ponerle fin a un conflicto armado de mas de 50 afios, lo cual genera que sea necesario el
desarrollo de una estrategia para el postconflicto. Entre los puntos de esta estrategia sin duda
alguna un punto clave es la atencion de los excombatientes y la confianza que se genere por parte
de la sociedad que permita la re insercion de estas personas a la sociedad.

Este es un punto clave en nuestro negocio, ya que el compromiso con la sociedad es otro de
nuestros pilares. Viéndolo desde dos puntos de vista, para la produccion de los productos de El
Guardado se puede generar un compromiso con algunas de estas personas, dandoles nuevas
oportunidades de trabajo y de reinsercién a la sociedad y por otro lado se genera un beneficio
para la empresa, ya que esto le genera un valor agregado a la marca y llama la atencion por parte
del consumidor.

11. Plan de Mercado

11.1 Validaciéon del Modelo de Negocio

Para la validacion del modelo de negocio resulta clave evidenciar que se presenta una tendencia
mundial hacia los productos de materiales reciclables que van de la mano de contribuir con el
medio ambiente.

En este sentido el reciclaje del papel se puede decir que es el padre de dicha tendencia. Algunos
historiadores hablan de textos de la antigua China donde se evidencia la reutilizacion del papel
para fabricar otro tipo de productos.

Segun estudios realizados la industria del papel supone un efecto en el medio ambiente y el
reciclaje que reduce de forma sustancial el impacto contra la naturaleza. Ademas, la produccion
de papel representa aproximadamente 35% de arboles talados, suponiendo el 1,2% del volumen
de produccion mundial total.

De tal forma, el simple hecho de reciclar una tonelada de papel de periédico ahorra
aproximadamente una tonelada de madera, mientras que procesado la misma cantidad de papel
impreso se ahorra algo mas de dos toneladas de madera.

Por otro lado encontramos el tema de la moda y tendencia en este sentido que ofrece también el
producto, el cual se valida por si solo en los estilos de vida y en las maneras de comportarse de
las personas marcando o modificando su conducta.
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(- Productos que tienen
una vida atil no mayor
a un afo

¢ Productos poco
resistentes a los
cambios climaticos
fuertes.
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Oportunidades

*Producto que posee unas
caracteristicas Unicas en
el mercado.

eProducto 100% reciclable
y amigable con el medio
ambiente.
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*Un mercado eco-friendly
muy grande en desarrollo.

eBeneficios tributarios para
productos y empresas que
contribuyan al cuidado del
medio ambiente.

eLlegada al mercado de
empresas internacionales
que ofrezcan productos
similares.

eProducto facil de copiar.
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Complemento DOFA:

Debilidades

Producto estigmatizado como de mala calidad debido a su material.

Mercado muy nuevo en el pais.

Tendencia que apenas surge en las personas.

Producto que para las personas compite con billeteras de cuero, siendo esto erroneo.

Oportunidades

Oportunidad de expansion hacia otros productos hechos del mismo material.
Oportunidad de utilizar materiales similares que sean amigables con el medio ambiente.
Oportunidad para crear una tendencia ligada a los productos hechos 100% de papel.
Oportunidad de ser pioneros en el mercado.

Fortalezas

Producto que usan la mayoria de las personas en el dia a dia y que es esencial para
muchos de ellos.

Producto que marca una tendencia en el mercado.

Producto que ofrece cambio en sus disefios constantemente.

Producto econémico al alcance de todos.

Producto que permanece a la moda.

Empresa comprometida con la sociedad.

Amenazas

Producto disruptivo en la mente de las personas.
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11.3 Precio
El precio de las billeteras de El Guardado se fij6 teniendo en cuenta los siguientes
costos:

- Costo de materia prima.

- Costo de impresion del material. (Con troquelado).
- Costo de Armado y Lacado.

- Costo de Empaque. (Impresion y Armado).

- Costos arancelarios, estimados en un 16%.

- Margen de Ganancia (50%).

Todo lo anterior en base a una produccién de 1.000 unidades mensuales.

Tabla 1.4
Costeo
Unidades 1,000
MP e Impresion $ 4,201
Armado $ 500
Lacado $ 100
Empaque $ 2,195
Margen 50% $ 3,498
IVA 16% $ 1,679
Precio Unitario $ 12,173

11.4 Sistema de Distribucién

En cuanto al sistema de distribucidn, en un principio se va a realizar directamente por parte de
los miembros de la empresa. La idea con esto es distribuir el producto en las diferentes tiendas
gue puedan ser potenciales clientes. Adicional a lo anterior, las entregas de ventas realizadas por
internet van a estar apoyadas por parte de empresas de envios, costos que van a ser asumidos por
el consumidor.
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11.4 Publicidad y Promocion

En primer lugar nuestro principal medio para hacer publicidad va a ser las redes sociales. La idea
con esto es poder hacer campafias de bajo costo, realizadas por nuestra area de disefio donde se
presenta una expectativa en los momentos previos a sacar nuevos disefios y posts donde se
promocione la marca y los productos como tal. Sin embargo, en el mediano plazo no tenemos
pensado contar con una publicidad mayor a esto.

En cuanto a las promociones tenemos una estrategia Gnica en un inicio, la cual consta de dar un
porcentaje de descuento a los clientes que a la hora de realizar una compra nueva, entreguen su
billetera vieja de El Guardado.

La idea de lo anterior es poder crear una fidelizacion de los consumidores hacia nuestra marca y
nuestros productos, dandoles un beneficio que en cierto modo se convierte en beneficio para
nosotros ya que esa billetera vieja entregada va a ser re utilizada como material para futuras
producciones.

12. Organigrama

El esquema administrativo organizacional se definié de manera muy clara desde un principio
como un esquema circular que tiene enfocado tanto al buen desarrollo de la empresa como al
cliente y la satisfaccion de todas sus necesidades en términos de producto y de experiencia con la
marca.

El primer componente de este esquema circular es el talento humano, indispensable en el proceso
de produccion y de comercializacion de la marca y el producto. En este, planteamos cinco
aspectos que son para nosotros fundamentales en el buen desempefio del &rea y del orden dentro
del proyecto.

- Primero que todo estd la efectividad, pro actividad y por ende reaccion de todos los
empleados a los posibles problemas que se pueda presentar y la solucion que estos puedan
plantear a los mismos.

- En segundo lugar nos encontramos con la innovacion de los procedimientos, punto clave
para sobresalir en el mercado ya que nuestro producto se caracteriza por ser Unico e
innovador.

- Ademas de esto esta la adaptacion al cambio en un entorno en el que todo va a gran
velocidad debido al auge que se ha venido presentando ultimamente en todo el tema
sostenible y medio ambiental.

- Por ultimo estan la gestion y el manejo de los recursos, que en este caso tienen un gran
impacto, debido a que los recursos con los que se trabaja son recursos naturales que tienen
un impacto 100% positivo con el medio ambiente.
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El segundo componente de este esquema que desarrollamos es la gestion y el desarrollo, desde el
cual se marca el rumbo de la organizacion. Este tiene como objetivo apoyar en el disefio y en la
ejecucion de todos los planes de desarrollo a la medida del proyecto, con el fin de que todos los
integrantes mejoremos competencias para poder cumplir las metas que tenemos como empresa,
siendo maés creativos y proporcionandonos una vision para implementar planes de crecimiento y
expansion futuros.

En tercer lugar tenemos el componente financiero, que se centra en la toma de decisiones
oportunas, acordes al desarrollo del proyecto y conservadoras desde el punto de vista que hay
que ir consolidando poco a poco la empresa para obtener el éxito. Ademas de esto, hay un tema
de planeacién financiera con el que contamos en nuestro esquema para ser de alguna manera
proactivos y anticiparnos a ese futuro préximo lo que mas podamos para no tener sorpresas.

Por ultimo pero no menos importante esta la parte comercial, donde en primer lugar es
sumamente importante la comunicacion, la cual en este caso establece una relacién del producto
con todo el entorno ambiental, logrando trasmitirle al cliente por medio del disefio 100%
ecolégico que un producto anterior al que estaba acostumbrado fue cambiado por uno que
respeta el medio ambiente y le brinda muchos beneficios mas.

ORGANIGRAMA
Grafica 1.3
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13. Recomendaciones

- La viabilidad de crear un negocio como El Guardado es bastante positiva dado a que la
estructuracion del mismo muestra que el mercado y la tendencia que presentan los
mercados tanto globales como nacionales permiten que un producto de estas
caracteristicas sea exitoso.

- Existe una tendencia clara en el mercado global dirigida hacia los productos
comprometidos con el medio ambiente, los cuales son de materiales reciclados que
minimizan el impacto negativo hacia la naturaleza, caso de El Guardado. Esto genera un
panorama sumamente favorable para que se cumpla uno de los principales objetivos
planteados en un inicio y es que el proyecto se pueda convertir en una realidad en un
periodo de tiempo cercano.

- Existen grandes oportunidades en términos de comercializacion del producto, dada su
innovacion en un mercado local donde no se encuentra nada similar y donde rompe con
los esquemas que tienen en sus mentes los consumidores de productos similares. Esto
facilita el proceso de penetracion de los mercados y la venta del producto final.

- El producto suple las necesidades planteadas en un principio, sin embargo existen
amenazas claras en términos de durabilidad, lo que puede convertirse en un factor de
calidad importante que afecte forma directa la estabilidad del mismo y de la empresa.
Esto es una muestra de como el estudio anterior muestra cuales son las amenazas a tener
en cuenta y de las cuales se debe tomar accién preventiva antes del desarrollo del
proyecto.

- Es un negocio que responde facilmente a cambios que sean necesarios debido al entorno
en el que se presenta y que al mismo tiempo ofrece un abanico de posibilidades en cuanto
a crecimiento y expansiéon a otros mercados. Esto genera posibilidades en términos de
aumentar el portafolio de productos y de poder generar mayores ingresos.

- El entorno tanto econémico como social que presenta en este momento nuestro pais, en
donde la economia y la confianza de los consumidores va en aumento, y en donde se esta
presentando un cambio social bastante fuerte, genera un ambiente ideal para la creacion
de nuevos negocios como lo es el caso de ElI Guardado, el cual en un futuro quiere
trabajar con comunidades vulnerables y generar valor en sentido social.



35

14. Bibliografia

Dupont . (Noviembre de 2015). Productos y Servicios . Obtenido de Dupont :
http://www.dupont.co/productos-y-servicios/plastics-polymers-resins.html

El Tiempo . (Noviembre de 2015). Noticias . Obtenido de El Tiempo :
http://www.eltiempo.com/noticias/ventas-por-internet.

File . (Noviembre de 2015). Reciclaje . Obtenido de File : http://www.file.com.ec/file_recicla_datos.html

Mighty Wallet . (Noviembre de 2015). About . Obtenido de Mighty Wallet :
https://www.dynomighty.com/about/

Portafolio. (Noviembre de 2015). Proyecciones Economicas. Obtenido de Portafolio :
http://www.portafolio.co/economia/las-proyecciones-economicas-colombia-el-2015

Uayna. (Noviembre de 2015). Tyvek. Obtenido de Uayna: http://www.uayna.com.ar/%C2%BFque-es-
tyvek%C2%AE



