Modelo de negocios

PROYECTO
PINTARROJA

Maria José Olivera Retamal.

MEMORIA DE TITULO

MODELO DE NEGOCIOS

PROYECTO PINTARROJA.
Maria José Olivera Retamal.

Enero 2025.



RESUMEN. El origen y proposito del estudio es la generaciéon de un Modelo de
negocios que constituye una memoria para postular al Grado de Ingeniero
Comercial.

El proyecto busca crear un modelo de Negocios para la idea de negocio @Pintarroja.Designe,
una idea de negocio que pretende comercializar calendarios y articulos de oficina varios. Su
propuesta de valor se basa en el disefio y creacion de productos con ilustraciones cientificas y
contenido dirigido a su conservacion

Estos productos son ampliamente demandados en el rubro de los servicios y de la educacion, por
lo mismo existe una amplia oferta en el mercado. En este sentido Pintarroja posee ventajas
competitivas en cuanto al contenido especifico asociado al nicho de la ciencia.

PALABRAS CLAVE. Papelerfa, Ilustraciéon cientifica, Conservacion, Biodiversidad marina,
Sostenibilidad, Modelos de negocio, Propuesta de valor, Educacién, Disefio, Innovacion,
Marketing digital.
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CAPITULO 1.
INTRODUCCION

En todas las industrias se gestionan servicios y se realiza papeleo. Algunos ejemplos de estos son
los Servicios educacionales, Servicios empresariales y los servicios estatales. Todos los cuales
enfrentan el desafio de calendarizar hitos de variados origenes, como plazos, reuniones o
planificaciones, ya sea en procesos de gestion, de venta, de reunidn, fiscalizacién,
reestructuracion, etc. En un contexto de transformacion tecnoldgica provocada por la Pandemia
y el teletrabajo, existen muchas empresas que ofrecen productos de papeletia, pero no cuentan
con contenido cientifico especifico y traducido sobre especies chilenas que pueda atravesar

barreras internacionales.

Por lo anterior el objetivo del modelo es observar las operaciones requeridas para ingresar al
mercado con productos organizacionales que son educativos, que utilizan recursos digitales para
su creacion, que se vincula directamente con sus consumidores y fomenta los vinculos

internacionales.
ANTECEDENTES

En Chile el mercado de la papeleria es grande y se produce a escala. Por lo mismo, siguiendo lo
planteado por Porter, se requiere de una estrategia de diferenciacion robusta que permita
penetrar el mercado. En esta Linea el proyecto Pintarroja es una Papeleria especifica enfocada en
la ilustracion y el contenido cientifico. Por ende se desarrolla como negocio de nicho en cuanto
al disefio, presenta muchos bienes sustitutos y complementarios en cuanto a su funcionalidad y
por lo mismo es altamente competitivo. Presentan una demanda con caracteristicas estacionales
considerando que las industrias funcionan conforme calendarizaciones. Su demanda es
principalmente elastica, por ende, salvo en los periodos estacionarios donde enfrenta una
demanda mas inelastica, la demanda de productos disminuye cuando aumentan los precios.

Una Papeleria de ilustraciéon Cientifica como Pintarroja.Design busca ser una opcién para los
consumidores que participan en la gestion o calendarizaciéon de fechas importantes, como
evaluaciones, pagos a proveedores, citaciones a entrevistas médicas, plazos financieros y
audiencias judiciales. Sirve para tomar de manera lidica, de forma que el registro tenga un
seguimiento seguimiento y con visualizacion estratégica.

Luego al tratarse de disefios cientificos especificos, busca ser un producto en el que los
consumidores puedan expresar sus intereses y conocimientos. De esta manera, a través de
disefios ladicos y educativos, se fomenta un enfoque positivo en la gestion del trabajo.

oo

iii) 1.2.3 Historia del Arte y Contexto de la Empresa Pintarroja

Pintarroja.Ink nacié en 2019 de la mano de Camila Beddings, quien es Biologa Marina e
Tlustradora Cientifica de especies Chilenas. El ano 2019, Pintarroja comenzo a vender productos
por Instagram y participando en eventos académicos, como el Congreso Anual de Ciencias del
Mar en Valdivia y ferias cientificas en el Museo de Historia Natural en Valparaiso. El afio 2022,
en colaboracién con la fundacién Mar y Ciencia, Pintarroja participé6 de un proyecto que



contemplaba un exitoso taller en linea de ilustracion cientifica y la creacién de un libro con las
ilustraciones en Braille', todo financiado a través de un proyecto Fondart adjudicado por la
Fundacién Mar y Ciencia, al que asistieron cerca de 100 personas en diversas jornadas.

El afio 2023, la empresa cambié de rumbo, su duena y principal ilustradora se radicé en
Alemania. Pero no ha dejado la idea de lado. En septiembre de 2023, fue contratada por una
empresa espafiola para grabar un curso de ilustracion cientifica sobre reptiles, y que actualmente
se comercializa en linea. Ademas, gestiono la participacion de la marca en un evento deportivo,
comercial y medioambiental de tres dias en Valparaiso. Reafirmando su ansia por salir al

mercado.
A. Contexto de la Ciencia y la Papeleria

La biologfa marina es el eje central de los productos de Pintarroja, y su desarrollo en Chile tiene
una larga trayectoria. En 1941, bajo el rectorado de Juvenal Hernandez Jaque, se creo el primer
Instituto de Biologia Marina de América del Sur en la Universidad de Chile* (actual Universidad
de Valparaiso). Posteriormente, en 1949, Chile fue sede del Primer Congreso Americano de
Biologia Marina, Oceanografia y Pesca, realizado en Valparafso y Vifia del Mar. Este congreso
reunié a representantes de varios pafses de América Latina, asi como a organismos
internacionales como la Organizacién de las Naciones Unidas para la Alimentaciéon y la
Agricultura (FAO) y la Organizacién de las Naciones Unidas para la Educacion, la Ciencia y la
Cultura (UNESCO).

El impulso dado por este evento fue clave para el desarrollo de las ciencias del mar en Chile. En
1953, los primeros profesionales en biologia marina se titularon bajo el liderazgo del Dr.
Parmenio Yafiez Andrade, una figura pionera en el campo. En 1959, se inici6 la construccion del
primer buque oceanogrifico chileno, el B/O "Exploradot", que oper6 hasta 1961, permitiendo a
Chile realizar importantes investigaciones cientificas en sus aguas’. Asimismo, surgieron las
primeras sociedades cientificas del pais, como la Société Scientifique du Chili, la Sociedad
Chilena de Historia Natural, y la Academia Chilena de Ciencias Naturales de la Pontificia
Universidad Catélica de Chile,

SFuente: Universidad de Valparafso, Facultad de Ciencias del Mar y de Recursos Naturales. (s.f.). Historia

El avance cientifico nacional se consolidé con la creacion de la Comision Nacional de
Investigacion Cientifica y Tecnolégica (CONICYT) en 1967, y en 2018, con el establecimiento

"Biblioteca Santiago Severin. (2023). Presentacién del libro en braille "Biodiversidad matina portefia".

*Universidad de Valparaiso, Facultad de Ciencias del Mar y de Recursos Naturales. (s.f.). Historia.

? Rev. biol. mar. oceanogt. v.43 n.3 Valparaiso dic. 2008.

*Sociedad de Biologia de Chile. (s.f.). Sociedad de Biologia de Chile: 90 afios de investigacion y difusién cientifica.

> BEstaciéon de Biologia Matina de la Universidad de Chile. (1954). Documentos, actas y trabajos del Primer Congreso
Latinoamericano de Oceanografia, Biologia Marina y Pesca. Revista de Biologia Marina, Universidad de Chile, Valparaiso.



del Ministerio de Ciencia, Tecnologia, Conocimiento e Innovacién, que coordina y promueve el
desarrollo cientifico en el pais. Por otro lado, desde el afio 2020, funciona la Agencia Nacional de
Investigaciéon y Desarrollo de Chile (ANID) que reemplazé a CONICYT como entidad
responsable de financiar y gestionar la investigacion en Chile.

Actualmente, existen 10 universidades en Chile con facultades de Ciencias del Mar, desde la
Region de Antofagasta hasta la Region de Aysén. Segun el analisis presupuestario 2023-2024 del
Ministerio de Ciencia, Tecnologia, Conocimiento e Innovacion, el presupuesto para este sector
tiene un crecimiento anual promedio de 2,4%, lo que indica un apoyo sostenido a la investigacion
y el desarrollo cientifico en el pais.’

En cuanto al Impacto Medio Ambiental y el rol de la empresa en el mercado de los ODS.
Pintarroja se beneficia de este contexto cientifico, ya que sus productos no solo son artisticos,
sino que también contribuyen a la difusiéon de informacién cientifica relevante, alineandose con
los Objetivos de Desarrollo Sostenible (ODS) de la ONU, como el ODS N°4 "Educacion de
calidad”, el ODS N°12 "Produccion y consumo responsable”, el ODS N°13 "Acciin por el Clima'", el
ODS N°14 "Vida submarina"y el ODS N°15 "17da de ecosistemas terrestres".

Pero los conocimientos cientificos no sélo importan al ministerio de ciencia, también les es
relevante para el ministerio de educaciéon del cual debe promover la oferta y el ingreso de

estudiantes a instituciones educacionales que desarrollan investigacién y avances cientificos.
B. Industria de la Papeleria

Segun proyecta Mordor Inteligente el volumen del mercado global de papeleria y suministros ha
mostrado un crecimiento constante. Para 2024, se estima que el valor del mercado alcance los
145.21 mil millones de ddlares, con una tasa de crecimiento compuesta de 4,23% hasta 2029.
Actores clave en este mercado incluyen marcas como Faber-Castell, MUJI, Staedtler y Kokuyo
Camlin Ltd. La regién Asia-Pacifico es la de crecimiento mas acelerado, mientras que América
del Norte se mantiene como el mayor mercado en términos de volumen.’

Principales actores

a5
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3. Fuente: Mordor Intelligence. (2023).

En Chile, la Asociaciéon Gremial de Productores e Importadores de Articulos de Oficina y
Escolares (OFESA) reune a los principales productores e importadores de articulos de oficina y

¢ Biblioteca del Congreso Nacional de Chile. (2024). Presupuesto 2024: Ministerio de Ciencia, Tecnologia, Conocimiento e
Innovacion.

" Mordor Intelligence. (2023). Global Stationery and Supplies Market: Forecast Period 2023-2029 [Informe de muestra].
Mordor Intelligence.
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escolares en Chile.®, como Faber-Castell, 3M, Libesa, Imex, Torre, Artel, y The Garage Company.
Otra organizacion relevante es la Asociacion Gremial de Industrias Proveedoras (AGIP), quienes
realizan un trabajo en unir a las empresas socias y lideres en sus categorfas, en una agenda que
represente a toda la Industria Proveedora y sus marcas, velando siempre por la libre competencia

y las buenas practicas.

En cuanto al crecimiento de la demanda, el mismo estudio relaciona de forma positiva el
mercado con las instituciones educativas sefialando que, “A wedida que anmenta la demanda de
educacion y se establecen mids escuelas, colegios y universidades, anmenta la necesidad de articulos de papeleria y
Suministros para apoyar las actividades educativas. Con el establecimiento de mas instituciones educativas, hay una
mayor poblacion estudiantil que busca educacion. Bdsicamente, esto significa que habrda una mayor necesidad de
productos de papeleria, incluidos instrumentos de escritura como lapices, boligrafos, gomas de borrar y cuadernos.”

Ademas, identifica que luego de la pandemia y “lz popularidad de las iniciativas de aprendizaje a
distancia y los entornos de aprendizaje en linea ha anmentado la demanda de articulos de papeleria y otros
materiales. Si bien la tecnologia digital juega un papel importante en la educacion en linea, muchos estudiantes aiin
prefieren usar articulos de papeleria fisicos para tomar notas, organizar materiales de estudio y completar tareas.
Por lo tanto, el crecimiento de las instituciones educativas que ofrecen cursos en linea contribuye al mercado de la
papeleria.”

Pero no solo la industria internacional esta presente en el comercio nacional. Si observamos el
retail podemos ver que existen diversas cadenas nacionales consagradas en la regiéon como La
papelaria presente en los Centros comerciales Mall Plaza y Arauco. En la misma linea pero con
mayor trayectoria esta la marca Lapiz Lopez y la libreria Nacional. Luego en cada ciudad existen
destacas papelerias con basta trayectoria y popularmente conocidas en dichos mercados, como la

libreria Giorgio en Concepcion.

Pintarroja busca competir en este mercado ofreciendo productos diferenciados por su contenido
educativo, que une el arte con la ciencia en productos de alta calidad,y que son inspiradores y

ecolégicamente responsables.

*OFESA. (s.f.). OFESA: Organizacién de Formacién y Educacion en Ciencias.



1.3 JUSTIFICACION Y OBJETIVOS DEL TRABAJO
i.  Justificacién del Trabajo

El desarrollo de un Modelo de Negocios para Pintarroja.Ink tiene como propodsito disefiar una
estrategia integral que permita diferenciar a la marca en un mercado altamente competitivo,
utilizando los nueve bloques del Modelo Canvas propuesto por Alexander Osterwalder. Este
enfoque estructurado permite que la empresa disefie una propuesta de valor clara, innovadora y
adaptada a su nicho.

En el contexto actual, el mercado de la papeleria en Chile se caracteriza por una fuerte
competencia, tanto de grandes actores nacionales e internacionales como de pequefias marcas
especializadas como las que se mencionaron anteriormente. Negocios que presentan productos
tradicionales de papeleria sin ilustracién cientifica y que estan presentes practicamente en todo el
Retail, mientras que la ilustracion cientifica esta relegada a diversas ideas de negocios informales
y microempresas. A este mercado se le conoce como “océano rojo” y esta saturado de
competidores y sustitutos.

Pintarroja.Ink busca diferenciarse ofreciendo productos que contengan educacion cientifica en
distintos idiomas. Promoviendo la conservacién de especies chilenas.

ii.  Objetivos del Trabajo
Primero; Objetivo General

Desarrollar un Modelo de Negocios para Pintarroja.DS dirigido a los posibles consumidores de
la regién de Vifia del Mar. Para lo cual se utilizara el Modelo Canvas de Alexander Osterwalder,
que sirva como gufa estratégica para posicionar la empresa en el mercado de la papelerfa y la
ilustracion cientifica, con un enfoque en la sostenibilidad y la conservaciéon marina.

Segundo; Objetivos Especificos

1. Aplicar los nueve bloques del Modelo Canvas para identificar y estructurar los
elementos clave del negocio de Pintarroja.Ink. Esto incluye definir: Segmentos de
clientes, Canales, Relacién con los clientes, Flujo de ingresos, Recursos clave, actividades
clave: Socios clave y la estructura de costos. Entre otros desatios que propone el modelo

2. Desarrollar un plan de localizaciéon y canales de distribuciéon, Considerando las
oportunidades de innovacién que identifique el modelo.

3. Definir criterios para la seleccion de productos y disefios, que reflejan la estacionalidad
y las tendencias del mercado, asegurando que los productos sean atractivos y funcionales
para los diferentes segmentos de clientes.

4. Realizar un analisis competitivo detallado, identificando las fortalezas y debilidades de
los competidores en el comercio minorista y mayorista, y proponiendo estrategias de
diferenciacion basadas en el enfoque ecolégico y cientifico de Pintarroja.Ink.

5. Evaluar la viabilidad econémica y legal para la formalizaciéon de Pintarroja.Ink como
empresa, analizando la rentabilidad esperada y los recursos financieros necesarios para su
consolidacion en el mercado.



6. Proponer estrategias de sostenibilidad, alineadas con la conservacién marina y el uso de

materiales ecolégicos, que permitan a Pintarroja.Ink destacarse como una marca responsable

y atractiva para un publico consciente del medio ambiente.

SOCIOS CLAVE

8

£Quienes son nuestros
socios clave?

Quienes son nuestro
proovedores clave?

ACTIVIDADES CLAVE

7

¢Qué actividades clave
requiere mi propuesta de
valor?

RECURSOS CLAVE

6

&Qué recursos clave requiere
nuestra propuesta de valor?

PROPUESTA DE VALOR

2

- iqué valor estamos
entregando a nuestros
clientes?

- £Qué problema estamos
ayudando a resolver?

- £Qué necesidad estamos
satisfaciendo?

- £Qué tipo de productos
ofrecemos a cada uno de
nuestros clientes?

RELACION CON LOS

CLIENTES :

- ¢Qué tipe de relacion
tenemos con nuestros
clientes?

CANALES 3

& Con que canales de
comunicacién estoy
llegando a mis clientes?

SEGMENTO DE
CLIENTES

- ¢Para quién estamos
creando valor?

- £Quienes son
nuestros
clientes mas importantes?

q ESTRUCTURA DE COSTES

&Qué costes tengo? fijos y variables!

S

FLUJO DE INGRESOS

iDe dénde me entra el dinero?

Fuente: Modelo CANVA elaborado por Yamile Calvo Consulting. ’

? Disefio obtenido de Yamileth Calvo | Blog | Los 9 Mddulos del Modelo CANVAS



https://yamilethcalvo.com/blog/los-9-modulos-del-modelo-canvas

Capitulo II.
ANALISIS, DIAGNOSTICO DE LA SITUACION Y PLAN ESTRATEGICO
a. 2.1 INTRODUCCION.

El valor de una empresa se compone de diversos factores. LLos negocios que cuentan con un
analisis, diagnostico y Plan estratégico tienen mayor valor y mayores posibilidades de ser exitosos
en el mercado. Crear y dirigir un comercio sin rumbo puede significar perder tiempo y dinero.
Por lo mismo este capitulo esboza un plan general que le permita a la organizacion utilizar los
recursos que posee y alcanzar sus objetivos organizacionales.

b. 2.2 ANALISIS DEL ENTORNO / SITUACION
a. ANALISIS EXTERNO MACROECONOMICO: INDICADORES

En particular nos referiremos a los indicadores macroeconémicos que componen el PIB= (C) +
G) + @) + X-M). Donde (C) es Consumo, (G) es Gasto fiscal, (I) es Inversiones y (X-M) el

neto de las exportaciones menos las importaciones.

Este indicador que refleja el valor de mercado de todos los bienes y servicios finales producidos
dentro de un periodo determinado, se entiende como el gasto total en la economia. Por lo mismo
su porcentaje determina la economia nacional, y muchas instituciones especulan con la

proyeccion de sus cifras. Por ejemplo el Diario Financiero sefialé:

Proyecciones de crecimiento para el PIB nacional.”
WEO 2,5%
FMI 2,4%
BANCO MUNDIAL 2,5%
IPOM (Banco central) 2.25-2.75
IMPON 2025 1,5-25

El Ministerio de Hacienda define al Producto Interno Bruto como e/ valor total de los bienes y
servicios producidos en el territorio de un pais en un periodo determinado, libre de duplicaciones. Se puede obtener
mediante la diferencia entre el valor bruto de produccion y los bienes y servicios consumidos durante el propio
proceso productive, a precios comprador (consumo intermedio). Esta variable se puede obtener también en términos
netos al deducirle al PIB el valor agregado y el consumo de capital fijo de los bienes de capital utilizados en la

produccion. 11

10 hitps://www.df.cl/economia-y-politica/macro/el-fmi-ajusta-sus-proyecciones-de-pib-para-chile-mejora-a-2-5-elv
" https://old.hacienda.cl/glosario/pib.html



https://www.df.cl/economia-y-politica/macro/el-fmi-ajusta-sus-proyecciones-de-pib-para-chile-mejora-a-2-5-elv
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Este gran indicador, también nos permite observar como varfa el PIB en otros pafses. Y de esta
forma comparar las variaciones de cada economia

El Diario financiero propiedad del

Proyecciones del FMI para las economias del mundo en 2024 y 2025
Tasa de crecimiento del PIB real en porcentaje (%)

Grupo Multimedia Lauman, publicé un
grafico que proyecta la tasa de . L 23 o=
crecimiento del PIB real en porcentaje Ao s g 33 o2 3 ES N A

(%) con los datos recabados para el
afio 2024 y la proyeccion del afio 2025.

El grafico que a continuaciéon se

México
Eurozona|
Brasil|
Chile|

y el Caribe
Colombial
Perii
Uruguay|
Mundo
Paraguay|
Chinal
Argentina|

muestra, permite concluir que Chile

Estados Unidos
América Latina

tiene la menor variabilidad proyectada
W 2024 [ 2025

entre los afios 2024 y 2025 en la region

Fuente: Fondo Monetario Internacional (FMI) [BF] 050 Fruanceno

Americana.

Con el objeto de contrastar tal teoria, observamos el PIB histérico nacional entre los afios 2003 y
2023 que se presentan en los graficos siguientes. Denotando una curva de variacién mas o menos
estable, donde existen dos depreciaciones considerablemente més abruptas por deflaciones

posteriores a la pandemia.
% de Varacion Historica del PIB trimestral frente a Fecha
La primera contraccion se produjo por 20

una caida del 5% del PIB per cépita el

afio 2009, en comparaciéon a lo * \/\\/\,\/\ m

. /M e
V v

recaudado el 2008. El mismo afo el

PIB present6é un crecimiento de 1,5%,
y la Minerfa Chilena registr6 una
contraccion del 2%.

% de Varacion Historica del PIB trimestral

-20
ene-2005 ene-2010 ene-2015 ene-2020

Fecha

Producto interno bruto (PIB)

Luego, el afio 2019 la economia titubed (porcentael

Periodo.  6m A Todo De 31-2003 A 31-2024

por la revoluciéon del 18 de Octubre, y
finalmente se derrumbé con la pandemia.
Desde el afio 2022 en adelante, la
economia ha pintado una curva mas

constante. Sin embargo, nada hace
presagiar que un hecho fortuito frecuente

172004 1T2006 1T 2008 T2010  1T20012  1T20014  1T2016 1T 2018 T 2020 T2022 1T 2024

en el pafs descalibre nuevamente el % de a -

I serie original fvariacién anual) Desestacionalizada ivariacién trimestral)

variacion en numeros negativos.

10
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b. ANALISIS EXTERNO MICROECONOMICO: PESTEL

POLITICOS. I.a idea de negocio Pintarroja se enmarca en un escenario politico tenso por

actores muy variados, por un lado esta la politica medioambiental chipeada en los afios 90 por la

masificacion de Animal Planet el afio 1996.

Si consideramos que los calendarios y
productos de papelerfa tienen una
demanda principalmente elastica, con
caracteristicas de ineldstica en las

estacionalidades de  ventas.  Seria

interesante analizar el promedio de
ingresos entre los afos 2003 y 2023,
observar que las industrias que tienen
mayor contribucién al PIB son los
Servicios Empresariales y financieros, la
industria manufacturera, los servicios
personales y la construccion. Mientras
que, los que menos aportan son la
industria Textil, Pesquera y maderera.
Analisis que es cuestionado por cuanto
el pafs presenta una basta cantidad de

dichos recursos naturales. Y una
industria  exitosa asociada a su
exportacion.

Promedio de Ingresos por sector en Millones de pesos frente a

Aporte al PIB por industria o Actividad econdmica
Textil, prendas de...
Pesca

Bebidas y tabaco

Comunicaciones
Electricidad, gas...

Admnistracion pu...

Servicios de vivie...

Construccion

Servicios person...

Industria manufa...

Aporte al PIB por industria o Actividad econé...

@
1<)

$5.000.000

$10.000.000

Variacion Porcentual Promedio 2003-2013 frente a Aporte al

PIB por industria o Actividad econdémica

Comunicacione:

Servicios financie. ..

Transporte

Textil, prendas de...

Construccion

Alimentos
Industria manufa...
Admnistracion pu...

Servicios de vivie...

Refinacion de pét...

Aporte al PIB por industria o Actividad econé...

=
o
1<)
N
[=}
o
£
=}
15}

6,00

Variacion Porcentual Promedio 2003-2013

10,00

Luego, las industrias con mayor variacion en los aportes al PIB per capita son la industria de las

Comunicaciones, el Comercio, los Servicios financieros, la celulosa, el papel e imprenta. Y con

menor variacioén la Minerfa y la refinerfa de petréleo.

ECONOMICOS. En
econémicos podemos observar el indice

aspectos

macroeconémico de precio al consumidor,
en adelante IPC. Esta cifra se utiliza para
medir la evolucién de los precios de los
bienes y servicios que consumen las
familias. en una cesta que incluye 955
articulos y que fué modificada el afio 2022
y en abril del afio 2024 anoté la mayor

caida mensual en 10 afios. '

12

indice de precios al consumidor (IPC)

{variacion anual, porcentaje)

Periodo:  6m 1A De. Ene- 2018

[ne.18 ne.19 ne.20 ne.21 ne.zz [ne.2}

Oct-2024

ne.z4

https://www.gob.cl/noticias/canasta-basica-alimentos-marzo-2024-mayor-caida-decada-variaciones-li

neas-pobreza/
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La reforma del afio 2022 “Introduce cambios significativos en el conjunto de bienes y servicios ntilizados para
su cdleulo, incluyendo la adicion y eliminacion de productos, asi como ajustes en la clasificacion, medicion y
ponderacion de los productos y subdivisiones del indice. Estos cambios impactan en el reajuste mensual del valor de
la CBA y las lineas de pobreza, en dos sentidos. Primero, modifica parcialmente la forma en que los precios de los
productos incluidos en la Canasta Bdsica de Alimentos pueden ser identificados, o no, en el listado de productos
utilizados para estimar el IPC y que son reportados mensualmente por el Instituto Nacional de Estadisticas.
Segundo, al cambiar la composicion de la canasta del 1PC, se induce un cambio de nivel en el indicador de precios
de aquellos productos no incluidos en la CBA, denominado IPC resto. Esto requiere generar ajustes puntuales en
la estimacion de las variaciones de la CBA y lineas de pobreza.”

En la actualidad, es posible observar que la curva del Indice denota un aumento exponencial a
partir del periodo 2021 y parte del 2023. Luego para el 2024 existe una tendencia a suavizar la
curva. Lo que puede ser un indicador favorable para proyectar precios y contratos a mediano

plazo.

SOCIALES. Segun la encuesta estatal de Bienestar social publicada el afio 2023. El 78% de la
poblacion Chilena esta satisfecha con su vida. Denotando que las personas que pertenecen al
quintil de mayores ingresos representa un 87% de felicidad, mientras que las del quintil de menos
ingresos solo llega a un 74% de satisfaccion con la vida. Por lo mismo es esencial que junto con
la economia, se desarrolle un comercio fomal que represente la fuerza trabajadora dependiente e

independiente.

Si consideramos que el indice general de remuneraciones mide una parte importante de la
capacidad productiva de un pais. Y que el fluyjo circular de la economia supone que la
remuneracion de las familias alimenta el mercado de factores y productos donde compiten las
empresas. Podemos analizar la curva de salarios nominales del periodo 2003 y 2023. Donde existe
una curva mucho mas abrupta que la de indices financieros.

Existen cuestiones sociales asociadas al entorno de las empresas. Las cuales podemos identificar
con los objetivos de desarrollo sostenibles o agenda 2030 de las naciones unidas. De esta forma
Pintarroja pretende ser una empresa que contemple el factor social y sumar a su triple impacto.

TECNOLOGICO. Desde un punto de vista

macroecon6émico Chile es un buen lugar para Chile’s internet speed (-
emprender en bienes y servicios. Alberga a is faster than yours
diversas empresas del buré mundial y se destaca
por sus conexiones de red. Obteniendo el afio
2024, el tercer lugar del ranking de los paises
L. , . a0
con la conectividad mas veloz. Herramienta - B
Coombia ]e
., . Peru ]
altamente demandada en procesos quirurgicos a —T ¢
distancia, y la inmediatez de las comunicaciones 2
5 X :Mul:mo
en faenas industriales. _—
[ Veneweo)w @ Averuge(lnterne' Speed
Honduras ) © (Mbps, Fixed Broadband)
L. . I...:'.f'é’ OGlobal Top 10 @ Latin America
Por Otro lado’ el ano 2018 Se Creo el MlnlSterlo de Decu;: 40 60 80 100 120 140 160 180 200 220 240 260 280 300
ciencia, tecnologia, conocimiento e innovacioén. A Source: speedestnet @ Latinometrics

quien se le encomendé:
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“estructurar, impulsar, coordinar y promover las actividades de ciencias, humanidades y desarrollo tecnoldgico en
todas sus etapas, a fin de contribuir al desarrollo sustentable y al bienestar social del pais. 1o cual constituye un
hito importante para el desarrollo del pais, ya que existe una relacion directa entre el desarrollo de la tecnologia y e/
crecimiento del pais.”

ECOLOGICOS, existen aspectos de produccién que demandan a la confeccién de los
productos con materiales biodegradables, que promuevan la disminucién de los residuos que
provienen de los hidrocarburos y de industrias altamente contaminantes.

Y LEGALES. Existen una serie de aspectos legales, principalmente contables y de propiedad
intelectual. es decir de bienes inmateriales y que implican un profesional técnico, que gestione los
requerimientos de constitucion y confeccion del contenido segun esta regulado en la ley.

En particular se deben tener presente:
1. Ley N° 19.496: Ley sobre Proteccion de los Derechos de los Consumidores

e Etiquetado y Publicidad: Establece la obligaciéon de informar de manera clara y veraz
sobre las caracteristicas del producto. Esto incluye la descripcion precisa del articulo (por
ejemplo, cuadernos, plumas, papeles), su composicion, fecha de fabricacion,
instrucciones de uso y cualquier otra informacién relevante.

® Garantias: Esta ley establece la obligaciéon de las empresas de ofrecer garantias a los
consumidores sobre la calidad de los productos. Los productos defectuosos pueden ser
devueltos y reemplazados.

2. Ley N° 19.496: Ley General de Servicios de Consumo

e Etiquetas de Productos: El etiquetado debe contener informacién precisa respecto a
los productos, como el nombre del fabricante, importador, las caracteristicas del articulo,
y las advertencias de seguridad si son necesarias.

3. Ley N° 20.869: Ley sobre Etiquetado de Alimentos. Aunque esta ley esta dirigida
principalmente a productos alimenticios, es importante mencionar que cualquier etiquetado debe

cumplir con la normativa sobre advertencias y la informacion clara que el consumidor necesita.

4. Normas Técnicas de la Ley de Reciclaje (Ley N° 20.920). Esta ley regula el reciclaje
de productos y materiales. Si los productos de papeleria incluyen materiales reciclados o cumplen
con normas de sostenibilidad, es relevante tener en cuenta la normativa sobre residuos y reciclaje
de productos.

5. Ley N° 19.496: Ley de Proteccién al Consumidor y Comercio Electrénico

® Venta Online: Si se comercializan productos por comercio electrénico (por ejemplo, en
una tienda en linea), se deben cumplir los requisitos de esta ley. Esto incluye informacion
sobre precios, productos, términos de compra, politicas de devolucion y atencién al

cliente.
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6. Normas ISO para Productos de Papeleria. En términos de calidad y seguridad de los
productos de papeleria, es posible que se deban cumplir ciertas normas internacionales como las
ISO 9001 (gestion de calidad) y ISO 14001 (gestion ambiental). Si los productos son ecologicos,
las normativas relacionadas con la sostenibilidad y la reduccién de impacto ambiental son

relevantes.

7. Ley N° 21.100: Ley de Etiquetado de Productos con Materiales Plasticos. Si los
productos incluyen plasticos en su fabricacién, esta ley puede ser relevante. Establece
regulaciones para la comercializacion de productos con materiales plasticos, con el fin de reducir
el impacto ambiental.

8. Registro de Marcas y Patentes. Si los productos incluyen disefios exclusivos o nombres
comerciales, se debe registrar la marca y los derechos de propiedad intelectual en el Instituto
Nacional de Propiedad Industrial (INAPI). Esto garantizara la proteccion legal frente a la

competencia.
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c. 2.2.2. ANALISIS INTERNO CADENA DE VALOR:

LAS CINCO FUERZAS DE PORTER.-

Rivalidad entre competidores: Alta: FEl mercado de la papelerfa en Chile y en mercados
internacionales esta saturado, con muchas empresas como Torre, Artel, Proarte, 3M, Maped,
Faber-Castel, Isofit, Giotto, Tesa, Pen&Gear, entre muchas otras. Por otro lado, estas marcas
se comercializan en varias vitrinas de papelerfa como Lapiz Loépez y La Nacional, como
también en otras cadenas de retail como Lounge, Casa Ideas, Ikea, etc. Este mercado debe ser
enfrentado con una alta diferenciacién, la cual viene de la mano con la ilustracién cientifica, el
espacio de venta y la comunidad Web.

Poder de los proveedores: Moderado: Los costos de productos sustentables y con Packaging
sin plasticos, son pocos en el mercado. Y si bien la empresa puede seleccionar otros
proveedores especializados, los costos de estos materiales pueden ser mas elevados que los ya
transados con los proveedores tradicionales, lo que les otorga un cierto poder a los proveedores.
No obstante, al encontrar en proveedores locales y sostenibles, que presenten precios y
productos competitivos, existe la libertad de cambio y se puede mitigar este riesgo.

Poder de los clientes: Alto: Los consumidores tienen muchas opciones en el mercado de
productos de papeleria y oficina, lo que les da el poder de elegir con base en el precio, calidad o
disefio. Ademas, la elasticidad de la demanda sugiere que los clientes pueden facilmente sustituir
productos si los precios no les resultan atractivos.

Amenaza de nuevos competidores entrantes: Moderada: Las barreras de entrada son bajas
en el sector de la papeleria, lo que significa que nuevos competidores podrian entrar facilmente
al mercado. Sin embargo, la especializaciéon en productos con ilustraciones y contenido
cientifico proporciona una ventaja que puede ser dificil de replicar para nuevos competidores.

Amenaza de productos sustitutos: Alta: Existen muchos productos sustitutos, tanto digitales
(agendas electronicas, aplicaciones de gestion de tiempo) como fisicos (productos de papeleria
mas baratos o genéricos). Pintarroja.ink debe centrarse en su propuesta de valor unica para
diferenciarse de estos sustitutos.
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2.2.3. PROPUESTA DE VALOR CANVA
Metodologia.

El estudio tiene como proposito analizar el mercado de la provincia de Vifia del Mar, mediante la
generaciéon de un modelo de negocios que desarrollé un vinculo entre los clientes y la propuesta
de valor que se busca explorar.

Para generar lienzo de la propuesta de valor, debemos analizar los primeros 2 médulos de los 9
puntos propuestos en el modelo de negocio. Al lado derecho se encuentran los clientes
identificados en los segmento de Mercado.

Segun el autor los clientes estan al centro del modelo de negocios, por cuanto no se puede ser
rentable sin ellos. Por lo mismo se han identificado 3 segmentos de personas que comparten
necesidades y demandan algo similar, canalizan la distribucién de forma similar, requieren de una
relacion similar, su indice de rentabilidad es similar y estan dispuesto a pagar de conformidad
similar en aspectos de oferta.

Dichos segmentos se analizaran en la poblaciéon de Vifia del mar conforme los datos aportados
por la Bases de Datos (Territorial, Poblacional y de Vivienda) realizada por la Municipalidad de
Vifia del Mar. donde es posible observar que:

SEGMENTO CANTIDAD

Escolares de Educacion Basica y Media: | 61.687 nifios y adolescentes. Quienes
5-18 afios. demandan los productos como usuarios, a
sus padres que son los clientes finales.

Poblacion fuera de la fuerza laboral como | 119.088 personas que varian entre jévenes y
podrian ser estudiantes, o dependientes | adultos.
de 18-65 afos.

Trabajadores de Industria y Servicios: | 149. 468 mil personas, pertenecientes al

25-65 afios. grupo de personas ocupadas en las
actividades econdémicas senaladas en la base
de datos. P

Total de la muestra de la poblacion en | 330.243 personas, segun los datos aportados

via del mar. Y por ende tamaifio del | por el Censo 2017.

mercado. Esta poblacion, sera la poblacion objetivo.

Por lo tanto, el tamafio de la muestra necesario para hacer una investigacién, considerando una
poblaciéon de 330.243 personas, con un nivel de confianza del 90% y un margen de error del
10%, es de 68 personas, si se considera la férmula de tamafio de muestra para una poblacion
finita:

'8 PT_2333_Ingreso secpla 1636.xIsx - Hojas de calculo de Google
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https://docs.google.com/spreadsheets/d/1NVvV-ON-psxgCeiK4D1E1ZzSNON5npxY/edit?gid=953451336#gid=953451336

n = tamafo de la muestra
N = tamafio de la poblacion (330.243 personas)
Z = valor de Z correspondiente al nivel de confianza (para un 90% de confianza,
el valor de ZZZ es 1.645)

® p = proporcion estimada de la poblacion (si no se tiene una estimacion previa, se
usa p=0.5p = 0.5p=0.5, que es el valor que maximiza el tamafio de muestra)

e E = margen de error (10%, o 0.10 en formato decimal)

N-Z*-p-(1-p)
(B2 (N —1))+(2%-p-(1—p))

n —

INVESTIGACION.

La encuesta se difundi6 por redes sociales y por correo electronico. Estando disponible entre los
dias 12 y 26 de diciembre del presente afio, en el cual se lograron muestrear a 102 consumidores.

La confeccion de la encuesta va dirigida al publico de Vifia del Mar, con énfasis en los
seguidores de instagram actuales y potenciales de la empresa, el formulario fue realizado
con preguntas tipo abierta y cerradas.

Las preguntas que se analizaran son:

b) ¢Te identificas con algin género?, ¢Cual? la mayorfa se identifica con el género

femenino. )
Geénero

|
la
2
-
—  E

0 10 20 30 40 50 60 70 80 90

1

= Prefiero no decirlo  ®No binario No ®Masculino ®Femenino

c) ¢Cual es tu producto favorito de Pintarroja? Productos favoritos entre los
encuestados que resaltan por sobre los otros: las libretas, planners, calendarios, agendas y
stickers. Datos importantes para la planificacion de los productos que la empresa mantendra en
catalogo.

Productos favoritos
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cualidades consideras

d)  Que
importante en un producto? Las cualidades
consideradas mas importantes para el consumidor
son el disefio,

durabilidad, precios y las

recomendaciones de los productos y servicios.

e) ¢Coémo conociste la marca? La mayoria se
enter6é por RR.S.S

Redes sociales

f) ¢Qué productos son los que mas te gustan?

Durabilidad

Cualidades importantes del producto

¢ Coémo conaciste la marca Pintarroja?

Evento
Amigo de un amigo académico

E
Evento
Familiar comercial

Los que mas gustan

Libretas

ilustraciones cientificas
calendarios

stickers

parches

planners

R 230 280 200 7 2

entre otros.

Libre‘as Postales Memo..

g) ¢Cuales son tus animales marinos favoritos?.

Marcapa

ANIMALES MARINOS DE PREFERENCIA

Los 5 animales mas populares o los que

. , Aves 1 1%
presentan mayor preferencia son los ceticeos Peces 1 1%
z . Zo
(58%), otros mamiferos matinos como —
rustaceos 1 1%
chungungos y lobos marinos (56%), los Totugas

Otros mamiferos marinos

1%

—— 001,

56%
— 35%
e 47,

58%

Pingtiinos (47%), Los condrictios (tiburones y Condictos
quimeras) (35%) y por dltimo las tortugas Z::c::
(32%). ceie

0%

29%
10% 20% 30% 40% 50% 60% 70%
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)

i h

h) ¢Qué emociones sientes

=> Ternura

—> proteccion

—> alegria

=> satisfaccion

—> inspiracién.

con estas ilustraciones?

Emociones a explotar

Proteccién

Ternura

Luego, considerando las preferencias anterior, se puede observar a consumidores desde un punto

de vista del modelo de negocio y determinar las caracteristicas segin los segmento identificados:

MODULO 1. SEGMENTO DE MERCADO O PERFIL DEL CLIENTE

Escolares de

Jovenes

Trabajadores de la

escolares y aprendizaje de
contenidos educativos.

Deben rendir evaluaciones

periodo constante entre
4 'y 8 semestres.
evaluacién constante.
Luego, requiere poder
leer los apuntes de
forma ordenada para
estudiar.

USUARIOS Educacion Basicay | Universitarios (Linea | Industria y Servicios
Media HATI) (Linea Stingray):
(Linea PINGUIN):
cursan entre prebasica y IV® | Cliente que quiere | El cliente quiere organizar
Tarea medio. requieren la | registrar sus apuntes por | los compromisos y el
Funcional organizacion  de  tareas | asignatura durante un | trabajo, tener clara las

fechas de cumplimiento,
las fechas familiares.

tarea social

Asisten a un establecimiento
educacional, forman parte de
un  grupo  curso, tienen
invitaciones  recurrentes a
cumpleafios y celebraciones.

Participan por
reconocimientos sociales,
deportivos, académicos,

musicales, etc.

Ya sean estudiantes o
trabajadores, forman parte
de una comunidad que

celebra festividades
constantemente.

Presentan concepciones
politicas. 'Y acceden a
cambios de paradigmas
sociales.

Se interesa por reflejar un
estilo personal ordenado y

elegante para lucir
conocimientos sobre su
esctitotio.

Necesita tener registro de
todos los  compromisos
laborales y familiares.

Alumnos que tengan interés en

los clientes deben sentir

los clientes deben sentir que

padres y tutores

estudiantes universitarios.

tarea las especies populares de los | que adquieren un producto | adquieren  conocimientos
emocional programas de teley151on ode }a donde escriben apuntes | por visualizar
fauna marina nacional a través | que atesoran. Algunos | frecuentemente palabras en
de llamativas ilustraciones. pueden sentirse parte de | otro idioma y palabras de

una  comunidad  con | especies cientificas.

conciencia medioambiental.

Nifios y adolescentes entre 7y | Jévenes entre 18 y 29 afios, | Adultos entre 25 y 65 afios
DatoDemog. | 18 afios, influenciados por | mayoritariamente en sectores de la Industria

de los servicios.
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Productos  educativos  con | Productos con Disefio | El cliente busca obtener un
Beneficios variedad de colores y tematicas | moderno, que promueve el | producto de alta calidad, con
atractivas conforme las | medio ambiente. Cumple | un disefio  exclusivo vy
tendencias cinematograficas y [ con una  funcionalidad | técnico.
de RR.SS. Productos al | esencial para ordenar el | Ademas, refleja el
alcance de los padres que | calendario académico y la | compromiso con el medio
compran vida personal. ambiente y la educacién
ambiental.
A los nifios les frustra no tener | Altos  precios de los | Poco oferta de productos
Dolores los disefios mas atractivos y | productos con mejores | con disefios poco
populares, por lo que falta de | disefios. convencionales y especificos
opciones Nacionales de fauna chilena.
visualmente atractivas.

En segundo lugar, para el analisis de la propuesta de valor, busca conocer cuiles son las

caracteristicas de los productos que permitan tener un ticket de venta alto. Considerando las

necesidades y beneficios que brindan los distintos productos de papeleria.

MODULO 2. PROPUESTA DE VALOR

Escolares de Jovenes Trabajadores de la
USUARIOS Educacion Basicay | Universitarios (Linea | Industria y Servicios
Media HAI) (Linea Stingray):
(Linea PINGUIN):
adquirir productos | Mejora el rendimiento | Buscan adquirir
Generador de | ,vedosos, con  disefio | del  estudio, permite | productos  novedosos
beneficios | ,tractivo. organizar bastante | con disefio sofisticado
contenido, tienen buen | de alto precio que
precio con disefios de | denote estatus.
utilidad.

Productos con disefios | ayudan a reducir el [ Los productos son una
alivianador | ,¢ractivos a buen precio | estrés del calendatio | alternativa con disefios
de dolores académico y a estudiar | técnicos que denotan

de forma ordenada y | cultura nacional.
creativa

parches, cuadernos, | parches, Libretas, | Libretas, planners
PRODUCT planners académicos, | planners académicos, | académicos, estuches y
OSYS.S estuches, stickers, juegos | estuches 'y stickers, | stickers, todos con

de carta, block de dibujos | todos  con diversas | diversas  especies e

especies e idiomas idiomas

En tercer lugar, Pintarroja busca sumar valor implementando una estrategia digital a
través de una pagina web que no sélo promovera y vendera sus productos, sino que
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también tendra como propésito la divulgacién cientifica. La web invita a los usuarios a
compartir sus experiencias con las especies ilustradas, asi como compartir los datos recabados en
cualquier avistamiento del mundo. Este contenido estara disponible en wvarios idiomas,

fomentando asi la creacién de tendencias de busqueda internacionales.

Con esto la marca pone un fuerte énfasis en la democratizaciéon del conocimiento cientifico y la

divulgacién de este en diversos idiomas.

LIENZO DE PROPUESTA DE VALOR

OSTERWALDER & PIGNEUR, 2014

2) 2.3 DIAGNOSTICO DE LA SITUACION (DAFO/CAME)
Identificar las caracteristicas del mercado en donde se pretende desarrollar la idea de negocio de

Pintarroja, es algo esencial para conocer las ventajas y desventajas del negocio.

FODA

Fortalezas - Capital de ilustraciones.
- Desarrollo de un producto testeado.

Debilidades - Negocio informal.
- Mala experiencia en logfstica.

Amenazas - Mercado altamente competitivo.
- Alta presencia de productos sustitutos.

Oportunidades | - Nicho en ciencias STEM.

CAME

1. Corregir Dependencia en un solo canal de venta (redes sociales):
- Desarrollar una plataforma e-commerce sélida.
- Explorar alianzas fisicas (concept stores o centros culturales).
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Falta de un espacio fisico fijo para recoleccion de productos:
- Implementar un punto de recogida fijo en locales asociados para mejorar la
logistica y la experiencia del cliente.

2. Adaptar Competencia de grandes empresas:

- Especializarse mas en ilustraciones cientificas y posicionarse como una
marca ética y de alta calidad.

- Ajustar precios en funcién del valor afiadido.

Inflacion y fluctuacion de tipos de cambio:

- Ajustar precios de acuerdo con la situaciéon econémica.

- Renegociar con proveedores para mantener margenes sostenibles.
Productos sustitutos:

- Ofrecer productos tnicos con valor educativo y conciencia ambiental.

3. Mantener Propuesta de valor basada en sostenibilidad e ilustracion cientifica:

- Continuar destacando educacion y sostenibilidad como ejes centrales.
Fidelizacion de clientes y percepcion de marca:

- Mantener enfoque en calidad, buen servicio y participacion en eventos
cientificos.

Compromiso con eventos cientificos:

- Participar activamente en congresos para mayor visibilidad y conexién con
el publico objetivo.

4. Explotar Aumento de conciencia medioambiental:

- Intensificar campafias de marketing en redes sociales.

- Desarrollar productos tematicos y colaboraciones con ONGs.
Colaboraciones estratégicas:

- Aliarse con librerfas, concept stores y museos para aumentar visibilidad y
distribucién en puntos fisicos.

2.4 PLAN ESTRATEGICO: OBJETIVOS Y LINEAS

Misién: La mision de Pintarroja.Ink es convertirse en un referente nacional en papeleria
cientifica, destacandose por la excelencia de sus productos y la singularidad de sus ilustraciones.
La marca busca que cada articulo, ademas de ser una herramienta de organizacién personal, sirva
como un medio para educar y sensibilizar sobre la biodiversidad marina y la conservacion del
medio ambiente. Con soluciones atractivas y responsables, Pintarroja.Ink aspira a inspirar a
clientes de todas las edades a valorar y proteger la naturaleza.

Vision: Pintarroja.Ink aspira a democratizar el conocimiento cientifico al fusionar arte y ciencia
en productos accesibles para todos. La empresa aspira a liderar el mercado de papeleria cientifica,
creando una conexién unica entre creatividad y educacion. A largo plazo, busca convertirse en
una voz referente en el ambito de la papeleria y la divulgacion cientifica nacional, ofreciendo
productos innovadores que promuevan la conservaciéon de la biodiversidad marina, inspiren
cambios positivos en los habitos de consumo y fomenten el aprendizaje intergeneracional.

Valores:
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Conservacion: Compromiso con la proteccion del medio ambiente, especialmente en la
conservacion de especies marinas, utilizando cada producto como una herramienta para
visibilizar la importancia de la biodiversidad.

Innovacién: Se busca innovar constantemente en el desarrollo de productos y procesos,

integrando las dltimas tendencias en disefio, tecnologia y sostenibilidad.
Principios:

Calidad: La empresa garantiza la excelencia tanto en el contenido cientifico como en el disefio
artistico de sus productos.

Accesibilidad: Pintarroja.Ink se esfuerza por ofrecer productos a precios justos, manteniendo
un equilibrio entre la calidad y la sostenibilidad.

Compromiso Social: Cada producto de Pintarrojank tiene un propésito educativo,

contribuyendo a la concienciacién sobre temas ambientales criticos.
Obijetivos:

Fomentar la educaciéon cientifica: Aumentar el conocimiento y la conciencia sobre la fauna
marina y la sostenibilidad a través de productos de papeleria atractivos y educativos.

Expansion nacional: Ampliar la presencia de Pintarroja.Ink en mercados nacionales, con
productos multilingiies adaptados a todo publico.

Promover la sostenibilidad: Posicionar a la empresa como un referente en practicas sostenibles
dentro del sector de papeleria, reduciendo su huella ecolégica en cada etapa de produccion y
distribucion.

2.4.2 PLAN ESTRATEGICO: LINEAS Y PLANES ESTRATEGICOS/DE ACCION.

LINEAS Y PLANES ESTRATEGICOS.

1. Expansion y Diversificacion del Mercado:

Aprendizaje de idiomas: Pintarroja, busca | Nuevos canales de distribuciéon: Ademas

destacar en el mercado traduciendo sus [de la tienda online, Pintarroja.Ink explorard

productos a diversos idiomas, que sean | nuevas alianzas con tiendas  fisicas

atractivos y didacticos tanto para turistas,
como para cientificos o personas interesadas
en practicar idiomas. (espafiol, inglés, aleman,

entre otros).

especializadas como librerfas, concept stores y
tiendas ecolbgicas que compartan su enfoque
en la sostenibilidad. También se buscaran

acuerdos con distribuidores locales 'y
plataformas de e-commerce
internacionales.

2. Innovacién y Desarrollo de Producto:
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Nuevas colecciones: Crear  nuevas
colecciones de ilustraciones cientificas que
incluyan especies raras, ecosistemas en peligro
y colaboraciones con artistas y bidlogos
marinos. Esto permitira mantener la oferta de
y

tendencias

productos actualizada relevante.

Considerando las comertciales

como peliculas y personajes Virales.

Personalizacion: Ofrecer productos

personalizados para clientes individuales y

de

logotipos, mensajes o contenido cientifico

empresas, permitiendo la inclusién

especifico.

3. Educacion y Difusion del Conocimiento Cientifico:

Colaboraciones con instituciones

educativas: Desarrollar  alianzas  con

universidades y centros de investigacion para
crear contenido educativo integrado en los

Talleres y eventos educativos: Organizar
eventos que promuevan la conservacion
marina y el uso de la ilustracién cientifica

como herramienta de educacién para todas

productos de papeleria. Y que se puedan | las edades.
divulgar por la pagina web.
4. Sostenibilidad y Responsabilidad Social:
Optimizacion de procesos: Revision | Certificaciones ecoldgicas: Obtener
constante de los procesos de produccién para | certificaciones ambientales reconocidas a

garantizar el uso de materiales reciclables y
ecologicos, asi como reducir el impacto

ambiental.

nivel nacional para validar el compromiso de
Pintarroja.Ink con la sostenibilidad.
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CAPITULO III

PLAN DE MARKETING

3.1 INTRODUCCION

Con el objetivo de llegar a todos los segmentos seleccionados, asi como para fidelizar a los

mismos. Se requiere de una robusta estrategia de Marketing que posicione a la marca dentro del

mercado. Considerando especialmente que se trata de un mercado saturado.

3.2 OBJETIVOS, ESTRATEGIAS Y ACCIONES DE MARKETING.

3.2.1 Objetivos de marketing y comerciales

1. Objetivos de Marketing (Estratégicos)

2. Objetivos Tacticos de Marketing

Es decir

tener un margen no Negativo de utilidades en

Ser financieramente rentable:

los primeros periodos, para luego proyectar
ganancias con métricas financieras como TIR,
VPN, ROI y PayBack Period.

Planificar la inversion y los retornos
maximizando los beneficios. Por medio de
una contabilidad constante que permita
recabar datos y proyectar la inversién a largo

plazo.

Probar en el mercado que disefios y lineas
de productos tienen mayor demanda segun su
estacionalidad y recabar datos que permitan
tomar decisiones inteligentes.

Se busca ofertar diferentes lineas de disefio
y ampliar los segmentos con productos de
alta calidad y contenido ilustrado. Siempre ad

hoc a la tendencia y renovacion estacional.

Crear y potenciar el posicionamiento de
marca: Aumentar la visibilidad y percepcion
positiva de la marca. Para lo cual se apuesta a
la creacion de una comunidad que requiere ser
publicada por los medios de comunicacion
digitales, de ahi que la comunidad web se
vuelve muy importante.

Crear y DPotencia productos que se
distribuyan de  forma  inteligente
conforme los segmentos. Utilizando

diversas técnicas de difusion como radios,
redes sociales, publicidad fisica, auspicios, etc.
Todas las cuales dirigiran la busqueda de
informacion a la pagina web.

Diversificar  productos o  servicios:
Conforme sefiala la propuesta de valor, la
marca busca ingresar al mundo de los

oficinistas y que prestan servicios personales.

Exhibicién fisica de productos por medio
de una vitrina fisica realizada a medida, en
una tienda de conveniencia. Que tenga
presencia en un lugar donde se encuentra el

publico objetivo.

Ampliar la oferta de la empresa a nuevos
segmentos o categorfas de productos por
medio de la traduccion de los disefios en
diferentes idiomas.

Desarrollar una Pagina web. que permita

mantener constantemente la oferta de
productos y campafias publicitarias en linea

con las RRSS.
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3.2.2 Estrategias de segmentacion y posicionamiento

Estrategia de Grupo de Edad y Necesidad Intereses
Segmentacion y

Posicionamiento

PINGUIN Escolares de Educacion Basica y [ Divulgacion Cientifica:
Media: 7-18 afos. cuyas necesidades | Consumidores interesados en
principales son productos | el  aprendizaje sobre la
organizacionales y educativos que | biodiversidad y la
fomenten el aprendizaje. Este segmento | conservaciéon marina. Los
esta influenciado por los padres, por lo | productos que  incluyan
que la comunicacién debe apelar a [informaciéon  cientifica vy
ambos grupos. Su ciclo fuerte es en [ educativa pueden atraer a este
enero y febrero previo al ingreso a [segmento, que busca una
clases en Marzo. Son un segmento | combinacion de
altamente influenciable por Redes | funcionalidad y
Sociales y videos Virales o publicitados | conocimiento.
por Influencers.

HAI Personas que no estan en la fuerza | Conciencia Ecolégica:
laboralmente activa entre los 18-65 | Clientes que valoran los
afios. enfoque en la organizacién de | productos sostenibles y estin
proyectos académicos y profesionales. | interesados en la
Este segmento valora el disefio, la [ conservacion marina.
sostenibilidad y la funcionalidad de los | Pintarroja.Ink puede dirigirse
productos. Su ciclo fuerte es Febrero, [a  este  segmento  con
Marzo, agosto y septiembre. o en cada | productos ecoldgicos,
inicio de semestre académico. Este | empaques biodegradables y
segmento tiene gran conciencia | certificaciones ambientales.
medioambiental y le gusta participar de
eventos que son tendencia.

Stingray Trabajadores de Industria y | Aprendizaje de Idiomas:
Servicios: 25-65 afios. sectores como | La marca busca ser una
finanzas, ciencias y servicios, que [opcion para las personas que
requieren herramientas de alta calidad [les gusta conocer palabras
para la organizaciéon profesional, con | cotidianas de organizacion
un énfasis en el diseno elegante y el | como los dias y meses del
compromiso ambiental. Para llegar a [aflo. asi como el contenido
estos consumidores se deben utilizar [ cientifico de las especies
canales tradicionales como vitrinas | chilenas en diversos idomas.
comerciales o de retail.
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3.2.3 ESTRATEGIAS FUNCIONALES.

1. Plataforma Web: E-Commerce y Estrategia Digital: La plataforma web de
Pintarroja.Ink debe ser el pilar central de la estrategia de ventas y marketing, no solo como un
canal de comercio electrénico, sino también como una herramienta clave para fortalecer la
comunidad y la educacién en torno a la conservaciéon marina.

Experiencia del Usuario

(UX/UI)

- Disefio visual atractivo y funcional: Reflejar la identidad de
Pintarroja.Ink destacando ilustraciones cientificas.

- Multilingiie: Disponibilidad en espafiol, inglés, aleman,
francés, entre otros.

- Compatibilidad mévil: Optimizaciéon completa para
dispositivos moviles.

2. Creacion de Contenido
Educativo y Engagement

- Wallpapers y calendarios DEMO: Entregar productos
gratuitos.

- Divulgacion cientifica: Blog con articulos, infografias y
colaboraciones con expertos.

- Banco de imagenes colaborativo: Espacio para compartir
avistamientos de especies marinas e ilustraciones.

3. Marketing Digital y
Redes Sociales

- Omnicanalidad: Comunicacion coherente entre la web y
redes sociales.

- Publicidad segmentada: Anuncios dirigidos a escolares,
universitarios y profesionales.

- SEO y Blog: Contenido educativo optimizado para motores
de basqueda.

mas diverso.

4. Vitrina Comercial en Establecimientos Novedosos: I.a presencia fisica en un
establecimiento comercial novedoso sera clave para fortalecer la marca y atraer a un publico

Tipos de
Establecimientos

- Cafeterias y restaurantes: Publicos creativos y profesionales.
- Universidades: Foco en estudiantes, destacando la linea HAL
- Tiendas de ropa o concept stores: Enfocadas en
sostenibilidad y disefio exclusivo.

- Hoteles boutique: Turistas ecologicos.

Disefio y Presentacion

- Materiales sostenibles: Uso de materiales naturales y
sencillos que reflejen el compromiso ambiental.

- Elementos interactivos: Codigos QR que conecten a la
tienda online o muestren informacién sobre las especies
representadas.

- Segmentacién por establecimiento: Personalizar vitrinas
segun el publico (planners en universidades, productos creativos
en concept stores).
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3.2.3 ACCIONES DE MARKETING MIX. (EJERCICIO DE LAS 4P,

1. Producto

A. Propuesta de valor uinica: Pintarroja.Ink ofrece papeleria con ilustraciones cientificas de

B.

C.

alta calidad. Cada producto no solo cumple una funcién organizativa, sino que también
educa sobre conservacion marina en distintos idiomas.

Segmentacion de productos: La marca tiene lineas especificas para distintos segmentos:
escolares (Linea PINGUIN), universitarios (Linea HAI), y profesionales (Linea Stingray).
Personalizacion: Posibilidad de personalizar productos para clientes corporativos y
educativos, afiadiendo valor y distincién.

2. Precio

. Promociones estacionales: Ofertas de lanzamiento, promociones cruzadas con

Precios competitivos pero accesibles: Los productos estin en un rango medio-alto
debido a su calidad y enfoque sostenible.

Estrategia de precios por segmento: Descuentos para estudiantes y promociones en
fechas clave como regreso a clases y festividades ecoldgicas.

establecimientos asociados y descuentos por volumen para compras corporativas o
institucionales.

3. Plaza

E-commerce como canal principal: La tienda en linea de Pintarroja.Ink es el eje de la
distribuciéon, con envios nacionales e internacionales. El sitio web esta disponible en varios
idiomas, facilitando la expansion global.

Vitrinas en establecimientos novedosos: Colocacion de vitrinas en cafeterias, librerias,
concept stores y universidades, puntos frecuentados por el publico objetivo.
Omnicanalidad: Integraciéon de ventas en linea y fisicas mediante alianzas estratégicas,
permitiendo compras en linea y recogida en locales fisicos.

4. Promocion.

. Publicidad dirigida: Campafas de publicidad digital (Google Ads, Facebook Ads)

Marketing digital: Presencia destacada en redes sociales exhibiendo el disefio de los
productos y difundiendo la misién educativa y sostenible de la marca.
Eventos y presentaciones: Organizaciéon de actividades en vitrinas colaboradoras

(cafeterfas, universidades), con participacion de influencers ecolégicos y cientificos.

enfocadas en segmentos especificos (escolares, universitarios, profesionales),
promocionadas en fechas clave como regreso a clases y Navidad.

Colaboraciones y asociaciones: Alianzas con universidades y ONGs que comparten los
valores de conservacion, aumentando la visibilidad de la marca en eventos educativos y
cientificos.

28



N
v () SOLET
! Q

3.2.4 Cronograma de actuaciones comerciales

Para abordar este punto, realizaremos una planificacion estratégica, considerando la ficcion de

que la parte interesada obtuviese el financiamiento en marzo del afio 2025. Y comienza con la

constituciéon formal de la empresa en las instituciones requeridas, iniciando gestiones legales,

contables y comerciales.

Este plan estratégico incluye dos partes clave: un mapa estratégico que detalla la relacion

causa-efecto entre los objetivos generales, y un cronograma anualizado con hitos especificos.

1. Mapa Estratégico General: Relacion de Causa y Efecto de los Objetivos Generales

El mapa estratégico conecta las metas financieras, de clientes, procesos internos y crecimiento,

asegurando que todos los esfuerzos estén alineados con la misién de sostenibilidad y educacion

de Pintarroja.Ink.. Estas categorias permiten conformar un Balance Scorecard.

Perspectiva objetivo causa efecto
perspectiva | ser rentable Aumentar los ingresos mediante | Incrementar cuota de
financiera expansion a nuevos mercados y [ mercado y generar
mejora en la fidelizacion de | flujos de caja
clientes para cubrir costos. positivos.
Perspectiva del | Aumentar la | Ofrecer una propuesta de valor | Incremento de
Cliente cuota de [ diferenciada que cubra las | clientes nuevos vy
mercado necesidades de los consumidores | fidelizacion de
y los cautive. clientes actuales.
Perspectiva de | Mejorar  los | Optimizar la cadena de suministro | Reduccién de costos

del personal

gestionar relaciones con clientes.

Procesos procesos de | para incluir materiales sostenibles, | operativos y mayor
Internos innovacién y | mejorar tiempos de entrega y | eficiencia.
produccion calidad del producto.
Implementar | Integrar la tienda online con [ Mejora de la
una estrategia | vitrinas fisicas estratégicas en [ satisfaccion del
omnicanal tiendas asociadas para ofrecer una | cliente y aumento de
experiencia coherente. ventas.
Perspectiva de | Desarrollar Capacitar al equipo en tecnologias [ Mejora en la calidad
Aprendizaje y | capacidades digitales ~ para  mejorar  la [ del servicio y agilidad
Crecimiento | tecnologicas y | plataforma e-commerce y | en la operacion.

Generar un
buen clima
laboral

Fomentar una cultura
organizacional basada en
innovacién,  sostenibilidad 'y
educacion.

Mayor satisfaccion de
los colaboradores,
mejor rendimiento.
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2. Plan Estratégico Anualizado: Hitos Especificos Aterrizados

Este cronograma esta organizado en fases anuales para la implementaciéon del modelo de

negocio, considerando que el financiamiento se obtiene en marzo de 2025:

Fase 1: 2025 — Constitucién y Lanzamiento

% Marzo - Mayo 2025:

o0 Constitucion de la empresa: Formalizacion legal, apertura de cuentas contables,
gestion de permisos y licencias.

o0 Desarrollo de la pagina web: Configuracién de e-commerce con opciones
multilingties, personalizacion de productos y sistema de gestion de inventarios.

% Junio - Agosto 2025:

o Disefio y desarrollo de las vitrinas comerciales: Alianzas con cafeterias, concept
stores, y universidades. Creacion de displays interactivos y ecologicos.

O Seleccién y establecimiento de proveedores sostenibles: Definiciéon de materiales
reciclables y biodegradables para produccion

% Septiembre - Diciembre 2025:

o Lanzamiento de la primera coleccion: Enfocada en el regreso a clases y Navidad, con
promociones en linea y en tiendas fisicas.

o Eventos de lanzamiento en vitrinas asociadas (universidades, tiendas de ropa, cafeterias)

o Implementacion de campafnas de marketing digital: Fuerte presencia en redes

sociales y activacion de publicidad segmentada

Fase 2: 2026 — Expansion nsolidacién

% Enero - Marzo 2026:

o Expansion nacional: Adaptacion del sitio web para mercados nacionales, con envios
por empresas de courier o en colaboracién con nuevas tiendas con vitrinas de
distribucion.

o Desarrollo de nuevas colecciones de productos personalizados dirigidos a empresas y
eventos corporativos.

% Abril - Julio 2026:

o Optimizacion de procesos internos: Automatizaciéon de la gestiéon de pedidos y
mejora en la logistica para reducir tiempos de entrega.

o Implementacion de una plataforma de analisis de datos para personalizar la experiencia
de compra.

% Agosto - Diciembre 2026:

o Creacion de alianzas estratégicas con ONGs y universidades para el desarrollo de talleres
educativos y campafias de concienciacion sobre la conservacion marina.

o Participacion en ferias internacionales de disefio y sostenibilidad.

Fase 3: 2027 — Innovacién Continua
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% Enero - Junio 2027:

o0 Innovacion en productos: Introducciéon de nuevas tecnologias en los materiales,
como el uso de fibras recicladas avanzadas
0 Mejora de la experiencia omnicanal: Sincronizacion total entre el e-commerce y las
vitrinas fisicas para ofrecer recogida en tienda y devoluciones simplificadas.
% Julio - Diciembre 2027:

O Evaluacién y ajustes de la estrategia digital: Analisis de datos y feedback de clientes
para ajustar campafias de marketing, redisefiar la pagina web y optimizar la atencion al
cliente.

0 Implementacion de un programa de fidelizacion para retener clientes clave, tanto en el
canal online como en las tiendas fisicas.
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CAPITULO IV

PLAN DE OPERACIONES
4.1 INTRODUCCION
4.2 OBJETIVOS, ESTRATEGIAS Y ACCIONES OPERACIONALES
4.2.1 Objetivos del Plan de Operaciones y Logistica

El objetivo principal del plan de operaciones es garantizar la entrega de productos de alta calidad
y sostenibilidad, alineados con los principios de conservacion marina y educacion cientifica. El
plan también busca optimizar los recursos, tiempos y procesos para lograr una operacion

rentable, escalable y eficiente.
Son eslabones esenciales:

Disefiar modelos atractivos que estén acorde a las tendencias del mercado.

® Optimizar la cadena de suministro para garantizar materiales sostenibles y un flujo
constante de productos.

® Reducir los tiempos de entrega y mejorar la experiencia del cliente mediante la
integracion de procesos logisticos eficientes.

® [Establecer relaciones solidas con proveedores sostenibles, tiendas asociadas y socios
estratégicos para asegurar el correcto abastecimiento y distribucién de los productos.

® C(Crear una comunidad de seguidores fidelizacion con el disefo y divulgacion cientifica de
las especies.

El modelo se refiere a las operaciones a partir del moédulo 3.

MODULO 3. CANALES.

La estrategia de distribucién de Pintarroja.Ink se enfoca en combinar canales fisicos y digitales
que ofrezcan una experiencia coherente con los valores de la marca. De esta forma se
comunicara a los diferentes segmentos de mercado y promovera sostenibilidad, conservacion
marina y difusion cientifica. La marca pretende integrarse en locales establecidos que compartan
un publico objetivo similar, asi como desarrollar un canal digital robusto que potencie la

interaccion con los usuarios.

CANAL DESCRIPCION DETALLES
Canal Directo Fisico: | Pintarroja.Ink busca Tipos de locales identificados:
Vitrinas Comerciales instalar vitrinas - Cafeterias y Tabaquerias: Lugares de
comerciales en locales tranquilidad que atraen por su disefio y
afines, alquilando un conciencia ambiental. Incluyen
espacio visible y productos de juego y regalos.
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disefiado para
complementar la estética
del lugar y compartir
sinergias en términos de
publico y propuesta.

- Librerias y Tiendas de Regalos:
Consumidores que valoran la creatividad
y calidad.

- Concept Stores y Galerias de Arte:
Ofrecen disefo exclusivo con enfoque
artistico.

- Tiendas de Decoracién o Disefio:
Interesan por su estética y funcionalidad.
- Centros Culturales, Museos y
Parques Naturales: Pablico
comprometido con la sostenibilidad.

Logistica

Los locales deben contar
con capacidad para
gestionar ventas por
ecommerce, un pequefio
espacio de
almacenamiento y
personal para entregar
productos comprados en
linea.

Esto asegura una experiencia de compra
fluida, desde la adquisicion hasta la
entrega

Canal Directo
Digital: Pagina Web

Plataforma para
comercializar el catalogo
completo. En el primer
afio, se ofrecera
unicamente "compra
online con retiro en
tienda" utilizando la
logistica de los locales
asociados.

- Funcion interactiva: Usuarios podran
registrar avistamientos de especies
ilustradas con imagenes y
georreferencias, creando una base de
datos colaborativa.

- Sitio accesible en varios idiomas para
aumentar la cobertura internacional.

Redes Sociales

Canales Indirectos:

Estrategia omnicanal en
plataformas como
Instagram, Facebook y
Pinterest para redirigir
trafico hacia la pagina
web. También se
promovera contenido
educativo sobre
conservacion marina e
ilustraciones cientificas.

- Las redes sociales actuaran como
escaparates digitales de los productos.
- Uso de publicidad segmentada con
presupuesto robusto para campafias
nacionales e internacionales.

MODULO 4. RELACION CON LOS CLIENTES:

1. Construcciéon de una comunidad educativa y Medio Ambiental: Pintarroja.ink se enfoca en
crear una comunidad comprometida con la conservaciéon marina. La pagina web sera clave para
fomentar la participacion de los clientes, permitiéndoles compartir avistamientos y experiencias
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sobre la fauna marina. Esto promueve una relacién activa y colaborativa entre la marca y los

clientes, integrando a estos dltimos en la creacion de contenido.

Atencion personalizada y valor agregado: Pintarroja.ink se diferencia en un mercado
competitivo ofreciendo atenciéon personalizada, especialmente a través de canales digitales. Los
clientes no solo compran productos, sino que se sienten parte de una causa mayor relacionada
con la conservaciéon marina. Ademas, los productos tienen un valor afiadido por su disefio
educativo y visualmente atractivo, lo que los hace mas que solo funcionales.

Fidelizaciéon a través de productos unicos y sostenibles: La relacién con los clientes se
centrara en la fidelizacién mediante la oferta de productos unicos con diversos disefos
traducidos en diversos idiomas. Los cuales no solo cumplen con necesidades organizacionales de
los clientes, sino que también reflejan valores ecolégicos. Esto atraerda a consumidores
conscientes del medio ambiente y de la conservacion, quienes se sentiran identificados con la
misioén de la empresa y estaran interesados en regresar por mas productos.

Relaciones a largo plazo con alianzas comerciales: Pintarroja.ink busca alianzas estratégicas
con socios que compartan sus valores, como tiendas de regalos, concept stores y librerfas. Estos
socios actuaran como puntos de venta y proporcionaran apoyo logistico en la distribucién y
almacenamiento de productos. Estas relaciones a largo plazo facilitan las ventas y posicionan a la
marca en espacios que refuerzan su propuesta de valor.

Canales de interacciéon omnicanal: Pintarroja.ink implementara una estrategia omnicanal para
mantener una relacion constante con sus clientes, tanto en tiendas fisicas como en linea.
Plataformas como Instagram, Pinterest y Facebook seran esenciales para promover productos y
contenido educativo sobre conservacion marina. Esta interaccién continua fomentara el
compromiso del cliente, manteniéndolo informado y motivado a comprar productos funcionales

y significativos.

Apoyo postventa y feedback:Pintarro ja.ink ofrecera un sistema de atencién al cliente robusto
en su plataforma de e-commerce, donde se resolveran dudas sobre productos y se proporcionara
soporte postventa. Adicionalmente, se incentivarda la retroalimentacién de los usuarios,
especialmente en cuanto a la calidad y utilidad de los productos. Esta retroalimentaciéon sera
crucial para la mejora continua de la oferta y para adaptar los productos a las expectativas del
cliente, creando una relacién de confianza y lealtad.

¢Qué relacién tengo con mis clientes?

Escolares de Jovenes Trabajadores de la
USUARIOS Educacion Basicay | Universitarios (Linea | Industria y Servicios
Media HAT) (Linea Stingray):
(Linea PINGUIN):
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¢Qué tipo de
relacion
esperan los
diferentes
segmentos?

Autoservicio, es decir que
en principio no existe una
relaciéon directa sino que
la empresa proporcionara
todos los medios
necesarios para que el
cliente pueda acceder a
los  servicios. Cémo
obtener presencia en un

supermercado.

En

autoservicio,

principio

pero
también existita una
relacién de comunidad
promovida  por la
plataforma web y de
creacion colectiva. la
cual se ejecutara con el
disefio de productos
segun las solicitudes de

la comunidad.

Este segmento espera
una asistencia personal,
los

que  publicite

beneficios y el estandar

de los productos
Pintarroja.
En menor medida

tendran una relacion de
autoservicio por medio
de los

automaticos de la web.

servicios

¢Cuales su | Coste elevado, ya que | Mantener una | Mantener una
coste? requiere de un acuerdo | plataforma WEB en | plataforma WEB en
comercial ~ con  una | distintos idiomas y con | distintos idiomas y con
empresa que tiene alto | gra  alcance  tiene [ gra alcance tiene costos
poder de negociacién y | costos técnicos | técnicos elevados.
establece barreras a la | elevados.
entrada.
¢Coémo se A través de la presencia [ Con la creaciéon de la [ Con la creacién de la
integran en |[de un punto de ventas | plataforma web y las | plataforma web y las
el modelo de | fisico. estrategias de | estrategias de
negocios? omnicanalidad. omnicanalidad. Pero

ademas con estrategias

agresivas de Marketing.

MODULO 5. FUENTES DE INGRESOS.

El modelo de negocios de Pintarroja pretende tener ingresos por transacciones derivadas de
pagos puntuales de clientes. Pero también se encuentra abierto a la posibilidad de celebrar
contratos de suministros que impliquen pagos periddicos. De esta forma la principal via para
generar fuentes de ingresos es la venta de activos fisicos.

—> Ventas permanentes, por temporada y eventos especiales: Aprovechar la
estacionalidad de productos como calendarios y planners para generar ventas durante los
meses de mayor demanda, como fin de afio y regreso a clases. Ademas, podrias lanzar
colecciones tematicas o colaboraciones especiales para eventos como el Dia del Medio
Ambiente o ferias cientificas, generando un incremento en las ventas durante esas
temporadas.

=> Productos personalizables.Considerado la especificidad de las especies ilustradas por
Pintarroja, Es posible que algunas organizaciones estan interesadas en el desarrollo de

alguna especie en especifico como el proyectd que desarrollé su ilustradora el ano 2018
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para el Centro de Investigaciéon de Fauna Marina y Avistamiento de Ceticeos, de
Mejillones, vendiendo la ilustracion cientifica de la Tortuga Laud. La especie mas grande y
con mayor peligro de extincién del planeta. '

—> Patentes y Derechos de Autor de los disefios.:También sera viable la fuente de
ingresos por concesioén de licencias, ya que la propiedad de los disefios generard ingresos
sin tener que fabricar productos nuevos, ni comercializarlos en el mercado directo. Por lo
mismo, considerar la posibilidad de licenciar las ilustraciones cientificas a otras marcas o
empresas podria generar una fuente de ingresos con el uso de los diseflos en otras
categorias de productos, como ropa, decoracién o accesorios.

—> Colaboraciones y co-branding: Establecer alianzas con otras matrcas que compartan los
valores de sostenibilidad y conservaciéon para lanzar productos en conjunto. Este tipo de
colaboraciones puede atraer a una audiencia mas amplia y generar ingresos compartidos
por la venta de productos co-creados.

—> Enganche Gratis. Considerando que el mercado es de océano Rojo, el autor del método
canva sugiere promover la entrega de productos gratis que sirvan de enganche contra la
competencia y presenten bajos costos. Los cuales podrian ser calendarios descargables,
fondos de pantalla con ilustraciones cientificas o material educativo que los clientes
puedan comprar y descargar directamente desde la pagina web. Todo con disenos demo y

con menos desarrollo al que se comercializa.
MODULO 6: RECURSOS CLAVE:

1. Recursos societarios y de formalizacion (Intelectuales):
Pintarroja.ink debe operar como un negocio formal con una estructura societaria definida e
iniciar actividades ante las autoridades correspondientes. Esto incluye una contabilidad
adecuada para cumplir con las obligaciones fiscales y gestionar eficientemente los recursos
financieros. Tener una estructura legal clara es clave para formalizar acuerdos con socios,
distribuidores y proveedores.

2. Equipo de profesionales especializados (Recursos Humanos):
El negocio requiere de un equipo técnico especializado para gestionar las operaciones
diarias, incluyendo la obtencién de permisos y licencias. Estos profesionales son esenciales
para asegurar que la empresa cumpla con el marco legal y que los procesos, desde la
produccion hasta la distribucion, se realicen de manera eficiente.

3. Disefiador digital permanente (Recursos Huma técnico):
Un disenador digital es crucial para mantener la imagen visual de la marca. Este profesional
se encargara de crear y actualizar los disefios de productos, asegurando que se alineen con las
tendencias estacionales y las expectativas de los segmentos de mercado, diferenciando a la
marca en un entorno competitivo.

4. Propiedad intelectual registrada (Recursos inmateriales):
Los disefios exclusivos de Pintarroja.ink deben estar registrados bajo propiedad intelectual
para proteger su originalidad y evitar que sean replicados por competidores. La actualizacion
periédica de los disefios y la creacién de contenido relevante para los segmentos del
mercado permiten mantener el interés del cliente. Ademas, la propiedad intelectual puede

'* Cifamac. (s.f.). Proyectos.
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diversificarse a través de una estructura societaria editorial que preste servicios a la empresa
matriz.

Proveedores confiables y sostenibles (Recursos inmateriales):

Es fundamental contar con proveedores que cumplan con los estindares de calidad,
sostenibilidad y plazos de entrega. Estos deben seguir las especificaciones de disefio y
garantizar que los productos se entreguen puntualmente y con el control de calidad
adecuado, ofreciendo también un servicio postventa eficaz para fidelizar a los clientes.
Pagina web robusta y optimizada (Recursos fisicos):

La pagina web sera un recurso clave, funcionando como principal canal de ventas y espacio
para la interaccioén con la comunidad. Debe contar con un carrito de compras funcional,
informacion clara sobre los productos y un espacio para la interaccién de usuarios, ademas
de ser multilinglie para atraer a un publico internacional.

Tienda colaboradora y bodega: (Recursos fisicos)

Pintarroja.ink necesita contar con una tienda colaboradora que actie como punto de venta
fisico y como espacio para la entrega de productos adquiridos en linea. Ademas, esta tienda
colaboradora debe disponer de una bodega para almacenar el stock de productos,
asegurando que siempre haya disponibilidad y que las ventas se gestionen de manera fluida.
Vitrina especialmente disefiada: (Recursos fisicos):

La vitrina de exhibiciéon de productos es crucial para representar visualmente la marca en los
puntos de venta fisicos. Debe ser disefiada para destacar los productos de manera atractiva y
coherente con los valores de la marca (sostenibilidad y conservacién marina), captando la
atencion de los clientes.

Inventario: El inventario es el recurso clave mas importante, ya que los productos bien
disefiados y de calidad son la base de las ventas. Obtener este inventario implica tiempo de
disefio, confeccién, almacenamiento y distribucién, todas operaciones esenciales para el

negocio.

MODULO 7: ACTIVIDADES CLAVE.

Disefio y compras de inversion son actividades claves de produccion y se relacionan con el
disefio, la fabricaciéon y la entrega de los productos Pintarroja. esta actividad es predominante
en el negocio. Y requiere la actualizaciéon constante de los disefios con contenido atractivo y
tendencial. La adquisicion de materiales sostenibles para la produccion y el disefio de nuevos
productos debe ser peridédica y cuidadosa para asegurar que se alineen con los principios de
conservacion marina y sostenibilidad.

Operaciéon de ventas y resolucion de problemas: Gestiéon tanto de ventas en linea a
través del e-commerce como en los puntos de venta fisicos. Esto incluye la actualizacion del
inventario, la optimizaciéon del proceso de compra y la creacion de estrategias de venta
estacional (como calendarios y planners) para maximizar ingresos en épocas clave. Pero con
la consideracién de ubicarlos al alcance de los consumidores por ende, cada canal debera
resolver el problema de adquirirlo mas o menos inmediatamente, en cada segmento.
Operaciones de distribucion: estas actividades claves promueven la distribuciéon de los
productos por una plataforma fisica y de red. Y por ende debe considerar las gestiones
comerciales y transaccionales que autorizan las ventas por internet. siendo esencial la gestion
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eficiente de la distribucién, asegurando que los productos lleguen a los clientes de manera
oportuna, ya sea a través de envios de e-commerce o a través de las tiendas colaboradoras
que gestionan las entregas y retiros.

D. Postventa: Provisién de un sélido servicio de atencién al cliente gestionado por la pagina
web y los puntos de entrega de los productos. Esta operacion debe incluir la resolucion de
dudas, seguimiento de pedidos, gestion de devoluciones o cambios, y la recopilacion de
feedback para mejorar continuamente la experiencia del cliente.

MODULO 8: ASOCIACIONES CLAVE:

Local comercial colaborador: Seran las Tiendas estratégicas que albergaran la vitrina de
Pintarroja.ink y facilitaran la logistica de entrega de productos vendidos en linea. Estas pueden
incluir librerfas especializadas, concept stores, tiendas de disefio y galerfas de arte, que atraen a
un publico alineado con los valores de conservacion y sostenibilidad. Con estas redes sociales
se mantiene una relacion B2B, y son esenciales para materializar la venta web B2C. La
motivacién de esta asociacion dice relaciéon con la optimizacion y economia de escala, para
reducir costes.

2. Profesionales del area de recursos marinos: Pintarroja.ink tiene la oportunidad de
establecer alianzas con especialistas y cientificos que trabajen directamente en la gestion y
conservacion de recursos marinos. Estas colaboraciones pueden incluir expertos involucrados
en investigaciones de biodiversidad y sostenibilidad, asi como innovaciones para la proteccion
marina. Trabajar junto a instituciones como la Fundacién Mar y Ciencia, que ya respalda a
Pintarroja en su misioén educativa y de conservacion, refuerza el rigor cientifico detras de sus
productos. Esta asociacion entregara confianza al contenido ofrecido, disminuyendo los
riesgos de error en la informacién y particularizando el contenido técnico.

Universidades y centros de investigaciéon en ciencias del mar: La colaboracién con
universidades lideres, como la Universidad de Chile, la Universidad de Valparaiso y la
Universidad Austral, brinda a Pintarroja.ink la posibilidad de participar en investigaciones
académicas y talleres cientificos. Estas universidades, con sus prestigiosas facultades de
Ciencias del Mar, ofrecen apoyo clave para validar la precision de las ilustraciones cientificas, y
para integrar a Pintarroja en congresos, actividades educativas y proyectos de divulgacion
cientifica.

4. Organizaciones con enfoque social y conservacion marina: La alianza con organizaciones
sociales y ambientales, como la Fundacion Mar y Ciencia y otras ONGs enfocadas en la
sostenibilidad y la conservaciéon del océano, permitira a Pintarroja.ink mantener un enfoque
claro hacia la preservacion del entorno marino y aumentar su visibilidad en campanas de
educacion ambiental. Estas asociaciones fortalecen el compromiso de la marca con la
conservacion marina y la educacion cientifica.

Empresas y gremios del sector papeleria y retail: Establecer relaciones con proveedores
de materiales sostenibles y gremios, como la Asociaciéon Gremial de Productores e
Importadores de Articulos de Oficina y Escolares (OFESA), permite acceder a materiales
y productos que cumplen con los estandares de calidad y sostenibilidad que promueve
Pintarroja.ink. Ademas, colaborar con distribuidores mayoristas como Dimeiggs y Prisa
puede ayudar a expandir el alcance de los productos en tiendas fisicas a nivel nacional.
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6. Instituciones de educacién y cultura con enfoque ecolégico: Pintarroja.ink puede
asociarse con instituciones culturales como centros culturales, museos de ciencias y
acuarios que compartan su enfoque en la conservaciéon y la educaciéon ambiental. Estas
asociaciones pueden incluir colaboraciones en exhibiciones, talleres y la venta de productos en
tiendas de museos y acuarios, aumentando el alcance de la marca a un publico mas amplio e
interesado en la conservacion.

7. Organizaciones gubernamentales y de conservacion marina: Existe la posibilidad de
postular a fondos publicos promovidos por entidades gubernamentales, como el Ministerio de
Medio Ambiente de Chile, el Ministerio de Ciencia y Tecnologfa, Sercotec o Cotfo, entre
otros.

MODULO 9: ESTRUCTURA DE COSTOS:

Este moédulo se analizara en el capitulo VI, sobre el PLAN ECONOMICO-FINANCIERO
del proyecto.

4.2.2 Mapa General de Procesos, segtun el Modelo.

Para abarcar este titulo nos referiremos a los patrones que propone el Modelo de Negocios,
considerados que en Arquitectura estos se definen con el concepto de captar ideas de disefo
arquitectonico como descripciones arquetipicas y reutilizables.

El autor define 5 patrones, pero para el presente analisis se considerara el segundo llamado
Modelos de negocio de Larga Cola, esto porque se pretende vender productos especializados
o de nicho pero en un nimero reducido de éxitos de venta, esperando que estos generen la
mayor parte de los ingresos.

Una de las caracteristicas de este patron es el coste de inventarios bajos y de plataformas
potentes para que los compradores ingresen de forma facil.

Segun el modelo y Chris Anderson este patron se visualiza en las empresas multimedia donde
inciden 3 factores econémicos.

1° democratizacion de las herramientas de produccioén, lo que se produciria con la
co- eleccion WEB de los disefios a desarrollar.

2° la democratizacion de la distribucién, promovida por las redes sociales, la

omnicanalidad y las empresas de delivery o courier que han proliferado en el pais.

3° la baja de los costes de buisqueda para coordinar la oferta y demanda, factor
externo promovido por la automatizacién y la posibilidad de almacenar grandes
cantidades de productos.

El fluyjo comienza, una vez constituida la empresa. Las socias deben decidir qué productos
disefar y cudles seran los costos de inversion.
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Luego, se debe gestionar la fabricacién de los productos en sus diversas etapas. Hasta obtener un
producto con el Packaging y Branding listo.

En tercer lugar, la produccion debe ser enviada a los puntos de venta y distribucién. Operacion
que debe ser gestionada por el gerente del negocio, cautelando el aprovisionamiento y la
actualizacion de los inventarios en los canales de venta.

Por ultimo esta la gestion del local comercial que tendra la vitrina fisica y que requiere de una
serie de actos administrativos y contables para funcionar en el mercado formal.

En resumen el patréon de larga cola presenta una propuesta de valor que se dirige a los
clientes mas rentables, en un nicho de mercado que incorpora cientificos y personas con
intereses medioambientales que en conjunto son mas rentables que por separado. Para lo cual
debera existir una mejora constante en la gestion de las operaciones y el funcionamiento de la

técnicas informaticas que permiten personalizar la cartera de clientes web.

Por otro lado, Pintarroja también puede utilizar el modelo de negocios Gratis y de cebo y
anzuelo, respecto de los productos digitales de bajo costo, ofreciendo un producto inicial gratuito
como un wallpapers.

4.2.3 Diagrama de Procesos de Aprovisionamiento, Produccién y Venta-Postventa

® Aprovisionamiento: Seleccién y relaciéon con proveedores de materiales reciclados y
biodegradables. Actualmente los principales proveedores de Pintarroja son la Imprenta
albatros" en Valparaiso y la Imprenta Print Dealer'® en Santiago.

® Produccién: Fabricacion de productos de papeleria con un enfoque sostenible y un
disefio unico, detallando los tiempos de produccion y la gestion de calidad.

Distribucién: El gerente debe gestionar el stock en los puntos de venta y entregas.
Venta: Integraciéon de e-commerce con ventas en vitrinas fisicas en locales asociados.
Proyeccion de ventas segun estacionalidades y promociones.

® Postventa: Gestion de devoluciones, satisfaccion del cliente, y mejora continua mediante

la retroalimentacion recibida a través de la web y las redes sociales.

El proyecto se localiza en Vifia del Mar, capital de provincia en la regiéon de Valparaiso. Su
poblacién asciende a 334.248 personas. Se encuentra emplazada en una zona estratégica del pafs,
por su cercania con la capital nacional que concentra grandes corporaciones. Asi como

15 https:/ /www.imprentaalbatros.cl
16 https:/ /printdealers.carrd.co
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4.2.5 Diagrama con el Cronograma de Acciones Operacionales

Actividades

Carta Gantt - Pintarroja.ink

Analisis y ajustes de campafas de marketing y atencién al cliente |

Sincronizacion total entre e-commerce y vitrinas fisicas | -

Innovacién en materiales con fibras recicladas avanzadas -
Participacion en ferias internacionales de disefio y sostenibilidad | -

Alianzas con ONGs y universidades para talleres educativos

Implementacién de un programa de fidelizacién -

Implementacién de plataforma de analisis de datos para personalizacién | -
Automatizacion de gestion de pedidos y mejora en logistica
Desarrollo de colecciones personalizadas para empresas y eventos -
Adaptacion del sitio web para mercados nacionales y nuevas vitrinas | -
Implementacion de campafas de marketing digital | -
Lanzamiento de la primera coleccion (regreso a clases y Navidad) | -
Seleccion de proveedores sostenibles y materiales reciclables | -
=

Disefio de vitrinas comerciales y alianzas con cafeterias y concept stores |

Desarrollo de e-commerce con opciones multilinglies y personalizacion
Formalizacion legal, apertura de cuentas, permisos y licencias ‘

b oy o 5 5 0 o o o o Jo N A A AN AN B
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CAPITULOV
PLAN ORGANIZATIVO / RECURSOS HUMANOS

5.1 INTRODUCCION

La estructura organizativa y el plan de recursos humanos es esencial para que cualquier negocio
pueda gestionar su capital humano. Todo ello para sostener el crecimiento de la empresa,
alineado con los valores de sostenibilidad, innovacién y conservaciéon marina.

Por lo mismo Pintarroja es constituido por una Bidloga Marina, Una abogada, y una contadora.

52 PLAN DE PUESTA EN MARCHA Y DISENO ORGANIZACIONAL
(Permisologia)

5.2.1 Tramites de Constitucion formal.

El proceso de constitucion de Pintarroja.ink implica crear una persona juridica con patrimonio
propio, giro determinado, responsabilidades determinadas, inicio de actividades fiscales y civiles.
Administracién y rendiciéon de cuentas, gestion de impuestos, gestiones administrativas y
declaraciones.

Los entes mas importantes a considerar son el Servicio de Impuestos Internos y las oficinas
municipales de patentes comerciales. Asi como aquellos que regulan los horarios de
funcionamiento y fachada de los establecimientos de comercio

Se puede constituir la empresa de 2 formas. Lla forma tradicional es ante notario pagando el
impuesto y valor solicitado. Luego, se debe inscribir dicha figura en el Registro de Comercio.

La empresa definira su funcionamiento en los estatutos conforme el contenido minimo sefialado
en la ley. Se recomienda constituir una empresa SpA. por cuanto tiene ventajas.

Sobre el capital y la propiedad de la empresa. Al momento de la constitucién se deben
declarar los disefios que se aportan al momento de su constitucion. El resguardo de los disefios
requiere que se gestione la declaracion de propiedad segun sefiala la Ley de Propiedad Intelectual,
N° 17.336, Articulo 72.- “En e/ Registro de la Propiedad Intelectnal deberan inscribirse los derechos de autor
) los derechos conexos que esta ley establece.  El Reglamento determinara, en lo demds, los deberes y funciones del

Conservador y la forma y solemnidades de las inscripciones.” "’

5.2.2 Tramites de Funcionamiento y Ampliacion
Para el Funcionamiento, @Pintarroja.ink debe operar legalmente, con la posibilidad de competir
en el mercado nacional enviando productos a todas las regiones del Pafs. Algunos ejemplos
pueden ser:

1. Ratificacién de constitucion y Habilitacion para emitir facturas en el SII

2. Celebrar convenios que permitan vender en espacios fisicos, estratégicamente definidos.

segun Marketing y tendencias.

5.2.3 Procesos Basicos: Analisis y Descripcion de Puestos

El éxito de Pintarroja.ink dependera de una estructura organizativa clara con roles vy

responsabilidades definidos. Como podrian ser:

7 https://www.bcn.cl/leychile/navegar?idNorma=28933
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Pintarroja.ink se proyecta constituirse con un Gerente General que responda al Directorio, con
un Director de Operaciones y un Director de marketing y ventas. Luego el Gerente contratara los

servicios de un ilustrador.

PINTARROJA
———

CARGOS Y ROLES

Directorio: 3 socios que componen la Gerencia.

por el directorio en cuanto a finanzas e inversiones.

Gerente General: Es el representante legal de la empresa, incluyendo la toma de decisiones
estratégicas, la supervision de todas las areas (finanzas, marketing, operaciones) y la
representacion legal de la empresa. Depende directamente del directorio. Cumple lo definido
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Director de Operaciones: Gestion de inventario y cadena: aprovisionamiento, produccion
y logistica, asegurando que los productos cumplan con los estandares de calidad vy
sostenibilidad. (Gestionar Print Dealer)

Encargado del control de inventarios y balances.

Encargado de Atencién al Cliente y Postventa: encargado de gestionar la relacién con los

clientes, asegurar la satisfaccion en el proceso de compra y manejar la atencion postventa.

Director de Marketing y Ventas: Responsable de la implementacién de estrategia definida
por la gerencia, quien en conjunto del directorio define que vender.

Luego, también debera ser Gestor de E-commerce: considerando que la venta en la
plataforma web es esencial para definirse como pagina web. Con presencia en la plataforma
Mercado Libre.

Por ultimo, Gestion de entregas, muy vinculado con el Ecommerce, el director de MKT y
Ventas debera manejar las distancias de las empresas de courrier, considerando el valor extra
que implica el envio.

Disefiador Grafico / Ilustrador Cientifico: Profesional dependiente del Gerente, quien
disefia conforme el calendario que plantea la gestion estratégica, buscando crear productos
que marquen tendencia.

5.2.6 Procesos de Seleccion y Desarrollo de Personas

Para mantener un entorno laboral que respete los derechos de los trabajadores, que brinde
salarios competitivos, herramientas innovadoras y oportunidades de crecimiento.

CARGOS Y ROLES

Directorio: 3 socios profesionales en Biologia Marina, Abogada y Contadora.

Gerente General: Abogada

Director de Operaciones: Biologo Marino

Director de Marketing y Ventas: Persona contratada y gestionado por el gerente
general.

Ilustrador Cientifico: Socia Biologia marina.

PINTARRO_JA
-

=
o
=
o
Q
>
"

MARINA “ CONTADORA
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CAPITULO VI

PLAN ECONOMICO-FINANCIERO
6.1 INTRODUCCION

El Plan Econémico-Financiero de Pintarroja.ink se enfoca en garantizar la rentabilidad y
sostenibilidad a largo plazo del negocio. Para ello, se apoyara en herramientas financieras clave
como el Valor Actual Neto (VAN) y la Tasa Interna de Retorno (TIR), junto con un analisis de
los escenarios macroeconémicos proyectados y expuesto en el capitulo II de este trabajo.
Considerandolos como una linea  econémica que permitird ajustarse a las condiciones
cambiantes del entorno macroeconémico proyectadas. Como la evoluciéon del PIB; la tasa de
interés, y la inflacion, serviran de base para establecer estrategias de crecimiento y mitigar riesgos

financieros.

6.2 ESTUDIO ECONOMICO Y PLAN FINANCIERO

6.2.1 PRESUPUESTO INICIAL

1. Estimacion de Costos de Formalizacion. Inversion y Derechos inmateriales.

Estimacion aproximada de la estructura de Costos fijos y variables de mantencion, reinversion y
control operacional. Por la anualidad 2025-2026, debiendo considerar para las anualidades

siguientes el reajuste del IPC.

Cuentas
contables

Descripcion.

Rango estimado.

Constituciéon de
la empresa.

Creacién de empresa en un dia, habilitacién
financiera, contabilidad y facturacion.
Honorarios profesionales contables y legales.

$500.000 - $700.000 CLP

Pagina Web con
Inversion en un
software de CRM
para gestionar.

desarrolladores, los permisos y licencias de
host o alojamiento. Licencias Ecommerce. O

Permisologia. Pago de aranceles tributarios y municipales | $500.000 - $700.000 CLP
para poder operar en el mercado con
publicidad.
Diseno y | Costos iniciales para la creaciéon de la pagina | $700.000 - $1.000.000 CLP
Desarrollo de | web de e-commerce, considerando los

Convenio, diseno
y confeccion de
vitrina fisica.

Busqueda, negociacién, convenio e inversion

de vitrina fisica especialmente disefiada para

$700.000 - $1.000.000 CLP
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el establecimiento comercial convenido. Asi

como su fabricacion.

Arriendo espacio

Considerando un espacio que ofrezca un

$400.000-$600.000 CLP

comercial ambiente donde transite el publico objetivo

de pintarroja y que esté dispuesto a presentar

la Marca a su publico.
Compra de | Considerando que los productos deben ser | $1.000.000 - $2.000.000
Inventario Inicial | confeccionados, se estima ficticiamente una | CLP

(produccion y
distribucion) de

inversion en inventario. Asi como los costos

de embalaje necesarios, el transporte y la

primera linea | logfstica para su distribucion.

comercial:

Registro de| Si se constituye como propiedad de la | $50.000- $150.000 CLP
Propiedad editorial. No tendria propiedad sobre los

Intelectual disefios y las ilustraciones, pero pagaria por el

servicio a la editorial.

Lanzamiento del
producto,

disefio e
implementacion
de estrategia de
marketing.
Colaboraciones y
Co-branding

Considerando mantener una inversion Baja, el
lanzamiento se tealizara con la masificacion
de la pagina web por medio del sorteo de un

de Cientifica. Y
mediante la participaciéon de un evento

Producto ilustracion
comercial que permita penetrar nuevamente
el mercado. Esta etapa comprende la captura
de fotografias y campafia publictaria.

$400.000- $600.000 CLP

Estrategia de

Marketing

Costos fijos de inversiéon en campafias de
MARKETING  DIGITAL. (ADS y
salesforce)

$70.000 - $100.000 CLP

Participacion en
eventos publicos.

Traslado, inversion y horas de recursos

humanos que venden en el evento.

$100.000-$150.00 CLP

Reinversion en
inventario
estacional y sus
disefios.

dependiendo de los cambios de estacion, asi
como la participacién en eventos comerciales
importantes.

$400.000-$600.000 CLP

47




Servicios
Postventa,
Investigacion vy
Desarrollo de
Nuevos
Productos.
(Control)

Tiempo mensual de recursos humanos
destinados a conectar con los clientes que han
presentado dificultades con los productos, asi
como la gestion de la base de datos de los

compradores, para el desarrollo de productos

que puedan ser tendencia.

$70.000 - $100.000 CLP

Costos variables

Provisiones de emergencia como bolsas,

transporte, multas, etc.

$50.000 - $100.000

TOTAL

$4.940.000 - $6.800.000

Presupuesto de inversion cuyo retorno el primer afio tenga un ROI de 0%, al segundo un

3%, al tercero un 5%. y al quinto un 30%. A este presupuesto le llamaremos linea DEMO

y se consideraran las cantidades minimas exigidas por los proveedores que confeccionan los

productos, a saber:

Descripcion Costo
PROTOTIPOS 1° producto Inversion
LINEA seleccionado empaque Costo | Cantidad Navidad

Planner 1 Note Pad carta 30 Hojas $1,00000 $6,860 5 $39,3000O
Planner 2 Note Pad Media Carta $1,00000 $3,920 5 $24,60000
Libreta 1 A6 Kraft +stickers $1,000.00 $5,515 5 $32,575.00
Libreta 2 A6 Kraft + Holografico $1,000.00 $5,815 5 $29,075.00
Tacos/sticky Notes
pequenos 1 Cuarto de Carta $1,000.00 $1,920 5 $14,600.00
Tacos/sticky Notes
pequefios 2 9x9cm $1,000.00 $1,635 5 $13,175.00
laminas de sticker
Grande 1 Kraft $1,000.00 $1,140 5 $10,700.00
laminas de sticker
Grande 1 Vinilo Transparente $1,00000 $2,1 50 5 $1 5,75000
5 ParcheS (Sin
Matriz) $1,000.001  $15,000 5 $80,000.00

. Tamafio especial, fuera
Calendario Unico del catalogo $1,000.001  $6,860. 5 $39,300.00

Total $10,000.00( $60,815. $299,075.00
TOTAL CON IVA 355.899.
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6.2.2 Presupuesto de Inversiones y Fuentes de Financiacion

Fuentes de financiacion: Considerando recaudar la mayor cantidad de fondos para invertir,
existen diversas formas que la empresa podria utilizar para capitalizar su negocio. como:

Inversion inicial de los socios.
Bajo: $5.295.899

Alto: $7.155.899

El analisis propone el aporte en capital por los montos anteriormente sefialados, presentando un
tramo alto que podria ser adquirido por medio de Adjudicaciones de fondos que fomenten la
productividad como los ofertados en Sercotec, o por los organismos estatales interesados en la
promocién de determinados lineamientos politicos.

6.2.3 Estados Financieros Previsionales: Balance y Cuentas de Resultados

Considerando que mientras la empresa no inicie actividades en el mercado, ni cuente con
balances previsionales o cuentas de resultados que lo respalde. El financiamiento al que
podran acceder sera limitado y para los primeros afios de operacion, se espera poder contar con
inversiéon societaria y adjudicaciéon de proyectos de desarrollo, que permitan cubrir los costos

operativos.

® Ingresos por ventas: Proyectados en funcién de las ventas online y fisicas, con un
crecimiento anual basado en la penetracion del mercado.

® Costos variables: Produccién, empaques, transporte y comisiones a tiendas
colaboradoras.

® Costos fijos: Alquiler de vitrinas, gastos de personal, marketing y mantenimiento de la
plataforma e-commerce.

® Costos de inversion y tasa interna de retorno.
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CAPITULO VII

CONCLUSIONES
7.1 INTRODUCCION

Pintarroja es una idea de negocios que busca ingresar al mercado de la papelerfa nacional,
compitiendo con los productos sustitutos y complementarios importados a gran escala.

Considerando que el Pais se encuentra en encontrando una curva del Pib
7.2 SINTESIS DE CONCLUSIONES

7.2.1 Factibilidad y Viabilidad del Plan de Negocio

El analisis general del plan de negocio demuestra que Pintarroja.ink es viable y factible desde los
puntos de vista comercial, operacional y financiero:

® Propuesta de valor: Diferenciada por su enfoque en la sostenibilidad y la ilustracion
cientifica, lo que le permite destacarse en un mercado competitivo.

e Estructura operativa: Organizada y escalable, con procesos bien definidos y alineados
con la expansién de los canales digitales y fisicos.

® Viabilidad financiera: A través de las proyecciones financieras se confirma que el
negocio puede generar retornos positivos y mantener un crecimiento sostenible en el

tiempo.
7.2.2 Limitaciones, Amenazas y Alternativas

A pesar de las fortalezas del modelo de negocio, existen algunas limitaciones y amenazas que

deben ser consideradas:

e Competencia en el mercado: La presencia de grandes actores en el sector de papeleria
y productos sostenibles representa una amenaza que debera ser contrarrestada con
estrategias de diferenciacion.

® Variabilidad del entorno econémico: Factores como la inflacién o los cambios en el
tipo de cambio pueden afectar los costos de produccion y las ventas internacionales. Pero
de todas formas el estado es mas estable que inestable.

® Riesgo tecnolégico: Dependencia de la plataforma e-commerce y la gestion logistica
puede representar un riesgo en la experiencia del cliente. Considerando que se requieren

mantenciones constantes para la Pagina web
Las alternativas que se deben explorar para robustecer las debilidades incluyen:

® Diversificacion de productos para capturar nuevos segmentos.
® Tortalecer alianzas estratégicas con ONGs y universidades.

® Optimizacién de la logistica y del manejo de inventarios para reducir costos.
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7.3 PLAN DE CONTINGENCIA

El plan de contingencia esta disefiado para hacer frente a posibles riesgos y desafios que puedan
surgir a lo largo de la implementacion del negocio:

® Variabilidad de las ventas: Si las ventas no alcanzan los niveles proyectados, se
fortaleceran las estrategias de marketing digital y se exploraran nuevos mercados.

® Problemas en la cadena de suministro: Si hay interrupciones en la disponibilidad de
materiales sostenibles, se buscaran nuevos proveedores y alternativas de produccion local.

e Factores economicos adversos: En caso de aumentos significativos en los costos
operativos debido a la inflacion, se implementaran politicas de ajuste de precios graduales
y se reducira el gasto en areas no esenciales.

e Fallas tecnolégicas: Se estableceran acuerdos con empresas de tecnologia para asegurar
la rapida resoluciéon de problemas en la plataforma e-commerce y mantener una alta

disponibilidad.
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