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RESUMEN EJECUTIVO

El presente plan de negocios tiene como objetivo disefnar y validar un modelo estratégico, operativo y financiero
para PaperWorld, un emprendimiento de papeleria creativa y encuadernacion personalizada ubicado en La Calera,
Region de Valparaiso. El negocio se orienta a un segmento de clientes que valoran la estética, la funcionalidad y

la personalizacidn en sus productos de organizacidon personal y regalos Unicos.

A través de un enfoque metodoloégico mixto, que incluy6 el andlisis del entorno (PEST y Cinco Fuerzas de Porter),
herramientas como el Canvas, encuestas a personas y un completo estudio financiero, se identifico que existe una
demanda potencial especialmente en mujeres entre 18 y 35 afios, principalmente estudiantes y trabajadoras

jovenes, quienes valoran la personalizacion y el disefio Gnico.

PaperWorld basa su propuesta de valor en productos artesanales, hechos a mano, con atencion cercana y disefios
personalizables. Esto ha permitido generar una marca diferenciada y con buena recepcion en su mercado objetivo.
Sin embargo, se reconoce que el modelo actual presenta limitaciones de escalabilidad debido a su produccion
manual, dependencia de proveedores de Santiago, costos logisticos y un equipo de trabajo reducido compuesto

por las dos socias fundadoras con roles complementarios.

En el plano financiero, se analiz6 la inversion inicial, los costos fijos y variables, y se proyecto el flujo de caja a
cinco afios. Se estimd una participacion inicial de mercado del 1%, con un crecimiento progresivo del 1% anual.
Los ingresos fueron proyectados en funcion de los productos més vendidos (cuadernos con anillos, agendas e

impresiones.

La estrategia de marketing se fundamenta en el aprovechamiento de la estacionalidad del consumo (marzo,
diciembre, fiestas patrias), campafias tacticas de promociones en fechas clave, fortalecimiento del contenido

visual en redes sociales y desarrollo de productos por coleccion o edicion limitada.

A pesar de su tamafio y restricciones operativas, PaperWorld demuestra ser un emprendimiento viable y rentable,
con alto potencial de fidelizacion. Su crecimiento proyectado debe enfocarse en procesos progresivos de

optimizacién productiva.



PROBLEMA DE INVESTIGACION

En el sector de papeleria y encuadernacion, los pequefios emprendimientos enfrentan desafios significativos para
establecerse y competir en un mercado dominado por grandes cadenas comerciales y plataformas de venta en
linea que tienen muchos afios de trayectoria en el rubro. En este contexto, PaperWorld busca consolidarse como
un negocio local de encuadernacion en la comuna de La Calera, regiéon de Valparaiso, ofreciendo productos

diferenciados y personalizables que atiendan la demanda del publico objetivo.

Sin embargo, la falta de un modelo de negocio validado que contemple estrategias de diferenciacion,
sostenibilidad financiera y posicionamiento en el mercado dificulta su desarrollo y crecimiento. Ademads, la
competencia con comercios establecidos y la evolucion de los habitos de consumo en el sector de papeleria

requieren un enfoque estratégico para garantizar la viabilidad del emprendimiento.

Por lo tanto, surge la necesidad de disefiar y evaluar un modelo de negocio que no solo permita estructurar la
propuesta de valor de PaperWorld, sino que también facilite su insercion en el mercado local, optimizando sus

recursos y maximizando su rentabilidad a través de una estrategia de posicionamiento efectiva.



OBJETIVOS

Objetivo General

Disenar y validar un modelo de negocio para PaperWorld, un emprendimiento del sector de papeleria y
encuadernacion, mediante el analisis de viabilidad estratégica, operativa y financiera, con el propdsito de
evaluar su sostenibilidad, formular una estrategia de posicionamiento y establecer su presencia en el mercado

local de La Calera.

Objetivos Especificos

e Analizar el potencial de mercado del rubro de papeleria y encuadernacion en el contexto local y digital,
mediante estudios de tendencias de consumo, evaluacion de la competencia y comportamiento de compra,

con el fin de establecer la viabilidad comercial del emprendimiento.

o Identificar y caracterizar el segmento objetivo de clientes de PaperWorld, considerando variables
sociodemograficas, psicograficas y comportamientos de compra, para orientar la propuesta de valor y la

estrategia de marketing del emprendimiento.

o Evaluar la factibilidad y eficacia de distintos canales de venta (presencial vs online), mediante el andlisis
de costos, alcance, logistica y experiencia de usuario, con el proposito de definir el canal mas adecuado

para el modelo de negocio.

o Desarrollar una estrategia de posicionamiento diferenciador para PaperWorld, integrando los hallazgos de
los estudios de mercado, segmentacion y evaluacion de canales, con el fin de fortalecer su presencia en el

mercado y asegurar su sostenibilidad a largo plazo.

e Evaluar la viabilidad financiera del modelo de negocio de PaperWorld, mediante la proyeccion de ingresos
y egresos, con el fin de determinar la rentabilidad y sostenibilidad econdmica del emprendimiento en el

corto y mediano plazo.



ESTADO DEL ARTE

1. Antecedentes del estado del arte:

1.1.  Origen de la encuadernacion

La encuadernacion tiene su origen en la necesidad de preservar y proteger los textos escritos. En sus
primeras formas, los rollos de papiro eran usados por civilizaciones como la egipcia y la griega, pero fue
con la invencion del codice en el Imperio Romano cuando comenzé a desarrollarse una forma mas cercana
a la encuadernacion moderna. Este cambio permiti6é una lectura mas comoda y una mejor organizacion
del contenido.

Durante la Edad Media, los monasterios jugaron un rol fundamental en el perfeccionamiento del arte de
encuadernar, utilizando técnicas manuales con materiales como el cuero, madera y elementos metalicos.
Las encuadernaciones eran elaboradas por monjes copistas y encuadernadores artesanales, y muchas se
convirtieron en verdaderas obras de arte.

Con la invencion de la imprenta por Gutenberg en el siglo XV, la produccion de libros se acelerd y la
encuadernacion se fue estandarizando, aunque ain conservaba elementos artesanales. Desde entonces, la
encuadernacion ha evolucionado adaptandose a los cambios tecnoldgicos y a las necesidades del mercado

editorial, pero sin perder del todo su esencia artistica y protectora. (Salas Sanchez, J. (2015))

1.2.  ;Qué es la encuadernacion?

La encuadernacion es el proceso técnico y artesanal mediante el cual se protegen, refuerzan y conservan
los documentos escritos o impresos, ddndoles una forma unificada y duradera. Su objetivo principal es
preservar el contenido y facilitar su manipulacion y almacenamiento. Esta no solo cumple una funcion
protectora y estructural, sino que también posee un valor estético, historico y cultural, especialmente en

el caso de las encuadernaciones artisticas o antiguas.

1.3. Tipo de Encuadernaciones

Antiguamente, los tipos de encuadernacion diferian significativamente de los actuales, principalmente
debido a los materiales disponibles y las técnicas empleadas. Mientras hoy se utilizan cartulinas, adhesivos
industriales, espirales plasticas y tapas de carton prensado, en épocas pasadas se recurria a elementos como
madera, cuero, pergamino, hilos de lino y metales para reforzar o decorar las cubiertas. Estas buscaban

reflejar el estatus del propietario o el valor simbolico del contenido.



Hoy en dia existen diversos tipos, algunos de ellos y los mas utilizados, se presentan a continuacion:

a. Encuadernacion Japonesa
Técnica artesanal con costura vista, ideal para ediciones personalizadas y proyectos creativos. Ofrece un

acabado elegante y distintivo.

b. Encuadernacion en Espiral
Utiliza una espiral de plastico o metal que permite una apertura total del libro (360°). Es practica,

econodmica y comun en cuadernos y manuales.

c¢. Encuadernacion Ristica (Tapa Blanda)
Las hojas se encolan o cosen y se fijan a una cubierta de cartulina. Es una opcion liviana y de bajo costo,

muy usada en libros de bolsillo.

d. Encuadernacion Cartoné (Tapa Dura)
Se caracteriza por tener tapas rigidas de carton forrado. El bloque de las hojas se une mediante cosido, o
encolado, y se pegan a una cubierta rigida que cubre a las péginas, salvo por los planos inferiores y
superiores. Aporta mayor resistencia y apariencia profesional. Ideal para ediciones de lujo o libros

duraderos.

e. Encuadernacion Fresada
Las hojas se fresan (rebajan en el lomo) para mejorar la adhesion del pegamento, logrando una uniéon

mas firme. Es frecuente en libros impresos bajo demanda.

f. Encuadernacion Cosida
Las hojas se agrupan en cuadernillos y se cosen antes de adherirse a la tapa. Es resistente y se utiliza en

libros de alta calidad.

g. Encuadernacion de discos
Es el sistema més moderno que utiliza pequefios discos circulares (plasticos o de metal). Las paginas se
perforan con una forma especial (en forma de “champifion” o “T”) que permite que se enganchen a los

discos y se deslicen con facilidad. Este sistema permite afiadir, quitar o reorganizar paginas sin dafiar el

papel.



1.4. Escritura Manual vs Digital

La escritura manual y la escritura digital representan dos alternativas ampliamente utilizadas para registrar
informacion, tomar apuntes y organizar ideas. La escritura a mano ha sido tradicionalmente valorada por
su conexion sensorial, capacidad de concentracién y vinculo emocional con el contenido, la escritura
digital destaca por su velocidad, eficiencia y facilidad para editar y compartir. Ambas formas existen en
distintos contextos académicos y laborales, y la eleccion entre una u otra depende de factores como el
objetivo de la tarea, las preferencias personales y las condiciones tecnoldgicas disponibles. Esta dualidad
no implica necesariamente una competencia, sino una complementariedad que responde a las diversas
necesidades de los usuarios. A pesar de las alternativas tecnologicas, un estudio realizado por Aragon-
Medinzabal en el afio 2016 indica que los estudiantes siguen utilizando cuadernos porque ofrecen un mejor
compromiso cognitivo y una mayor retencion de la memoria en comparacion con los métodos digitales.

En el afio 2024, un equipo de trabajo perteneciente a un curso especifico de la Universidad Técnica
Federico Santa Maria (UTFSM) llevé a cabo un estudio de mercado con el objetivo de recolectar
informacion sobre potenciales clientes para un emprendimiento de papeleria orientado a la comunidad
universitaria. Para ello, se diseii¢ y aplico una encuesta destinada a conocer los habitos de toma de apuntes
de los estudiantes en sus asignaturas. La muestra estuvo compuesta por 152 personas, cuyos resultados
evidencian que, si bien dispositivos digitales como tablets y computadores son ampliamente utilizados,
los métodos analogos —como cuadernos y libretas— contintian siendo los mas valorados. En muchos
casos, estos soportes tradicionales funcionan como complemento de las herramientas digitales, reflejando

una preferencia persistente por lo tangible en el ambito académico.

;Como tomas tus apuntes?
Género Tablet / Computador Cuaderno/Libreta Ambas Ninguna
Femenino 24 45 31
Masculino 11 26 12
Total 35 71 43

Figura 1: Resultado encuesta ramo creacion empresa 2023, Fuente: Elaboracion propia




2. Descripcion del Negocio

2.1. Historia del Emprendimiento

PaperWorld nace el ano 2020 como una iniciativa personal de una estudiante universitaria que, ante la
necesidad de contar con material impreso para mejorar su estudio, comenz6 a imprimir todo lo que la
universidad exigia, valorando el aprendizaje a través de lo fisico. Con el tiempo, esta practica llam¢ la
atencion de sus compaiieros, quienes comenzaron a solicitarle impresiones de sus propios apuntes. En
2023, impulsada por su fascinacion por los lapices, cuadernos y todo lo relacionado con la papeleria,
decidié ampliar su oferta, comenzando a vender productos y a disefiar cuadernos segun su propio gusto.
Finalmente, en 2024, formaliz6 su emprendimiento con la creaciéon de PaperWorld, dedicado al disefio,
produccion y comercializacion de productos de papeleria personalizada, enfocados en la organizacion, el
estudio y la expresion creativa. Se combina estética, funcionalidad y personalizacion, dirigido
principalmente a estudiantes, profesionales y amantes de la organizacion creativa. La empresa pertenece

al sector de las industrias creativas y papeleria.

2.2. Productos

PaperWorld es un emprendimiento del rubro de papeleria creativa y encuadernacion personalizada que
ofrece una amplia variedad de productos disefiados para organizar, decorar y acompafiar momentos
importantes de la vida cotidiana. Entre sus principales articulos se encuentran cuadernos con anillos o
discos, planners semanales y mensuales, agendas prenatales y pediatricas, recetarios, libretas de
comunicaciones, horarios, marcapaginas y stickers decorativos. Ademads, la marca ofrece servicios de
impresion y anillado, elaboracion de recuerdos personalizados para eventos y tarjetas o material grafico
adaptado a las necesidades de otras pymes. Algunos de estos productos incorporan técnicas de sublimacion
y disefio artesanal, combinando funcionalidad, estética y personalizacion.

Si bien hay precios y productos establecidos, siempre se tiene la disposicion de escuchar al cliente con las

ideas que este tenga para poder realizar lo que necesite.

2.3. Estructuray Estrategia

El negocio se encuentra ubicado en la comuna de La Calera, en el domicilio de la emprendedora, quien ha
habilitado un espacio en el comedor de su casa transforméandolo en su oficina para poder llevar a cabo
todo el proceso productivo, es por esta razon que solo se ha apoyado de su familia, especialmente su

hermana para que la ayude en la elaboracion de productos y no ha contratado personal adicional.

Las estrategias de marketing del negocio se desarrollan a través de redes sociales, principalmente
Instagram, y hoy en dia, adecudndose a la plataforma de Tik Tok para poder llegar a mas personas, sin

embargo, el poco conocimiento de como funcionan los algoritmos de estas plataformas ha sido limitante



para poder llegar al publico objetivo. La mayor cantidad de clientes, han llegado a través de
recomendaciones de personas que han comprado productos con anterioridad y por situarse en ferias de

emprendedores que han permitido una mayor visibilidad.
2.4. Criterios de clasificacion del Estatuto Pyme

En Chile, las empresas que operan en el pais se clasifican o segmentan en distintos estratos segun su nivel
de ventas o facturacion anual y la cantidad de colaboradores que participan en sus funciones, lo cual
permite diferenciarlas en distintos estratos productivos. Esta segmentacion se detalla en la tabla que se

presenta a continuacion.

Tamano Empresa Clasificacion por ventas Clasificacion por empleo
0—2.400 UF 0-9
Micro
2.400,01 UF —25.000 UF 10-25
Pequena
25.000,01 UF —100.000 UF 25-200
Mediana
100.000,01 UF y mas 200 y mas
Grande

Tabla 1: Estratificacion por tamario de empresa en Chile. Fuente: Ley N.° 20.416.

De manera nacional, la Ley 20.416 es la que fija normas especiales para las Empresas de Menor Tamatfio
(EMT), conocida también como Estatuto Pyme, con el objetivo de facilitar el desenvolvimiento de éstas,
mediante la adecuacion y creacion de normas regulatorias que rijan su iniciacion, funcionamiento y
término, en atencidén a su tamafo y grado de desarrollo. Como no todas las empresas se rigen por las
mismas definiciones, y muchos instrumentos de fomento utilizan diversos criterios para asignar sus
recursos. Por lo que, se utilizé como criterio el ingreso anual por ventas y servicios del giro de la empresa,

debido a su facil fiscalizacion, que se presenta a continuacion la siguiente clasificacion:

- Microempresa: Empresa cuyos ingresos anuales por ventas y servicios y otras actividades del giro, no
hayan superado las 2.400 UF en el ultimo afio calendario.

- Pequefia: Empresa cuyos ingresos anuales por ventas y servicios y otras actividades del giro, sean
superiores a 2.400 UF, pero inferiores a 25.000 UF en el ultimo afo calendario.

- Mediana: Empresa cuyos ingresos anuales por ventas y servicios y otras actividades del giro, sean

superiores a 25.000 UF, pero inferiores a 100.000 UF en el ultimo afo calendario.



2.5. Descripcion del entorno

2.5.1. La Calera

La Calera es una comuna que se encuentra ubicada en la Provincia de Quillota, en la Region de Valparaiso,

en la zona central de Chile. Es parte de la Conurbacion Quillota junto a las comunas de La Cruz y Quillota.

2.5.2. Indicadores demograficos

Censo 2024
Total Hombre Mujer
Unidad territorial
50.631 24.513 26.118
Comuna de La Calera
1.896.053 913.643 982.410
Region de Valparaiso

Tabla 2: Indicadores demogrdficos comuna y region, segun Censo de Poblacion y Vivienda.

Fuente: (Instituto Nacional de Estadisticas, 2024).

POBLACION POR SEXO

= MUJERES = HOMBRES

Figura 2: Poblacion por género comuna de La Calera 2024. Fuente: Elaboracion propia.



2.5.3. Poblacion por grupos de edad

Respecto a la edad, es importante mencionar que la comuna de La Calera cuenta con un indice de
envejecimiento del 89,6, es decir, la cantidad de personas de 65 afios 0 mas por cada 100 personas menores

de 15 afos es alto.

Grupo de edad Censo 2024
12.594
0 a 19 anos
10.873
20 a 34 anos
19.038
35 a 64 afios
8.126
65 afios 0 mas

Tabla 3: Poblacion por edad comuna La Calera, segun Censo de Poblacion y Vivienda.

Fuente: (Instituto Nacional de Estadisticas, 2024).

Censo 2024
16%
M0 a 19 afios
20 a 34 afios
35 a 64 afios
65 afios o més
38% 21%

Figura 3: Poblacion por edad comuna de La Calera 2024. Fuente: Elaboracion propia.

2.5.4. Indicadores econéomicos

Tamaiio de la empresa Comuna Region

682 29.324

Sin ventas/Sin informacion

2.359 89.689
Micro




558 23.003
Pequefia
58 2.978
Mediana
19 1.144
Grande

Tabla 4: Total de empresas segun tamaiio por comuna y region , segun Estadisticas de Empresa 2023. Fuente:

(Servicio de Impuestos Internos, 2023).

Segun datos proporcionados por el Servicio de Impuestos Internos (SII), en el afio 2020 se registraron un
total de 505 empresas en la Region de Valparaiso dedicadas a la actividad econdmica “Venta al por menor
de articulos de papeleria y escritorio en comercios especializados”. De este total, 15 empresas se
encuentran localizadas en la comuna de La Calera, lo que representa aproximadamente un 3% del total
regional.

Estas 15 empresas reportan, en conjunto, un volumen anual de ventas estimado en 21.904 UF, lo cual da
cuenta de una actividad econdmica relevante dentro del rubro a nivel comunal. Suponiendo una
distribucion equitativa de las ventas, cada empresa alcanzaria aproximadamente 1.460 UF anuales. Si se
estima, de forma conservadora, que un 40% de dichas ventas se destinan a la adquisicion de insumos de
papeleria, servicios de impresion, productos personalizados y articulos afines, el gasto promedio anual por
empresa ascenderia a cerca de 584 UF.

Esta estimacion evidencia la existencia de un mercado potencial significativo para la propuesta de valor
de PaperWorld, especialmente si logra posicionarse como emprendimiento confiable de soluciones en

papeleria personalizada y servicios complementarios para personas del entorno local



MARCO TEORICO

3. Plan de negocios

Weinberger (2019, p.33) define un plan de negocios como documento escrito, claro y preciso, resultado
de un proceso de planeacion estratégica. Describe la idea de negocio, el modelo a implementar, los
objetivos a alcanzar, las estrategias para lograrlos y los recursos necesarios para operar. Permite organizar

la informacion clave para transformar una oportunidad en un proyecto empresarial viable.

Por otra parte, Osterwalder e Pigneur (2009), describen el plan de negocios como la manera estructurada
de como una organizacion crea, entrega y captura valor. Se trata de una representacion logica de las
operaciones fundamentales de una empresa, plasmada frecuentemente a través del Business Model
Canvas, una herramienta visual que permite mapear los componentes clave de un negocio en 9 bloques
esenciales: segmento de clientes, propuesta de valor, canales, relaciones con clientes, fuentes de ingresos,

recursos clave, actividades clave, socios clave y estructura de costos.

Segun Balanko-Dickson (2008), planear es un proceso esencial que permite estructurar la direccion del
negocio y prever riesgos antes de que ocurran. Este describe al plan de negocios como un documento
formal que comunica las metas estratégicas y tacticas de un emprendimiento, asi como la forma en que se
alcanzaran. Es un mapa que guia a la empresa, sus duefios y empleados en su desarrollo, y describe cada

area del negocio: mercado, productos, finanzas, operaciones, entre otras.

3.1. Fundamentos estratégicos del emprendimiento

El plan de negocios debe comenzar por establecer los pilares fundamentales que sostienen el
emprendimiento, definiendo su identidad, proyeccion futura y lineamientos de accion. Esta etapa incluye
la descripcion general del negocio, asi como su mision, vision, valores y objetivos estratégicos, lo que
permite al equipo emprendedor y a futuros interesados comprender en profundidad la esencia del proyecto
y la direccion hacia donde se encamina.

3.1.1. Descripcion general de la empresa
Esta parte busca presentar de forma clara y concreta la naturaleza del emprendimiento. Se debe indicar su

rubro, el tipo de productos o servicios que ofrece, su propuesta de valor y su vinculacion con el mercado
local. Esta descripcion facilita que posibles inversores, colaboradores o aliados comprendan la 16gica

operativa y estratégica del negocio, evitando ambigiiedades o desviaciones en su desarrollo.

3.1.2. Mision
La mision representa el propdsito central del emprendimiento. Define qué hace la empresa, a quién se

dirige, como lo realiza y por qué existe. Su construccion debe estar alineada con los valores del equipo



emprendedor y responder a preguntas como: /quiénes somos?, ;qué solucionamos?, ;de qué manera
impactamos?, y /cudl es nuestra razon de ser?

3.1.3. Visiéon
La vision establece el ideal a futuro de la empresa, proyectando lo que se desea alcanzar en un plazo

determinado. Esta debe ser inspiradora, alcanzable y coherente con la mision y las capacidades del
negocio. Su funcién es orientar el crecimiento, la innovacion y las decisiones estratégicas a lo largo del
tiempo.

3.1.4. Valores
Los valores representan el marco ético y cultural bajo el cual se regird el emprendimiento. Estos principios

guian la conducta interna del equipo, definen su relacion con los clientes y proveedores, y comunican de
forma implicita el compromiso de la empresa con su entorno y cuales son las proyecciones que tienen para
un futuro. Son clave para construir confianza y coherencia de marca.

3.1.5. Atributos del producto o servicio
Aqui se describen las principales caracteristicas de la oferta del emprendimiento. Es importante destacar

los elementos que la diferencian en el mercado y que le otorgan una ventaja competitiva. Esto puede
incluir disefio, personalizacion, funcionalidad, calidad, origen local, entre otros factores que respondan a
las preferencias del segmento objetivo.

3.1.6. Objetivos estratégicos
Los objetivos estratégicos permiten traducir la vision de la empresa en metas concretas. Deben ser

globales, alinearse con toda la organizacion y ser cuantificables en la medida de lo posible. Estos objetivos
actian como punto de referencia para evaluar el avance del proyecto y para garantizar coherencia en la

toma de decisiones a nivel organizacional.

3.2.  Recursos e insumos operativos

En esta etapa se identifican los elementos materiales necesarios para la operacion del negocio. Se deben
listar los insumos, herramientas y materiales que se utilizardn para la produccion, asi como los proveedores
responsables de su suministro. Esta informacion permite comprender la base operativa de la empresa y
anticipar necesidades logisticas o financieras.

3.2.1. Procesos internos del emprendimiento
Aqui se expone el conjunto de actividades que permiten transformar los recursos en productos o servicios.

Desde la adquisicion de materias primas hasta la entrega final al cliente, se deben detallar los pasos
involucrados, la logica de ejecucion y las posibles interacciones entre areas. Documentar los procesos

ayuda a optimizar la eficiencia y garantizar estandares de calidad.

3.3.  Proyecciones e informacion financiera

El componente financiero del plan de negocios es clave para evaluar la viabilidad del proyecto. Incluye la

estimacion de ingresos, costos fijos y variables, proyeccion de utilidades y flujo de caja. Estos datos



permiten visualizar el desempeino esperado del negocio, fundamentar decisiones estratégicas y evaluar

posibles necesidades de financiamiento.

3.4. Organizacion y equipo humano

En esta seccion se detalla la estructura organizacional del emprendimiento. Se deben identificar los roles
principales, las responsabilidades de cada miembro del equipo y la jerarquia operativa. Un organigrama
visual puede ser util para representar esta informaciéon. Comprender la composicion del equipo es clave

para evaluar la capacidad de ejecucion y la distribucion del trabajo.

3.5. Estudio competitivo del entorno

Este apartado analiza el contexto en el que se inserta la empresa, enfocandose en los competidores directos
que ofrecen productos o servicios similares. Es importante identificar fortalezas y debilidades propias en
relacion con el mercado, asi como oportunidades de diferenciacion. Este andlisis permite ajustar la

estrategia comercial y posicionarse con mayor claridad ante el consumidor.

3.6. Publico objetivo y segmentacion

Definir correctamente el mercado objetivo es esencial para orientar las acciones de marketing,
comunicacion y desarrollo de producto. Se deben considerar variables demograficas, geograficas,
psicograficas y conductuales para caracterizar al cliente ideal. Esta definicion ayuda a enfocar los recursos

y a disefar propuestas alineadas con las necesidades y expectativas del publico meta.



4. Herramientas necesarias

4.1. Cinco fuerzas de Porter
El modelo de las Cinco Fuerzas de Porter constituye una herramienta fundamental para analizar la

competitividad de un sector y orientar la formulacién estratégica de una empresa. Segun Porter (2017), la
verdadera competencia no solo proviene de los rivales directos, sino también de otras cuatro fuerzas que
afectan la rentabilidad a largo plazo: la amenaza de nuevos entrantes, el poder de negociacion de los
proveedores, el poder de los compradores, la amenaza de productos sustitutos, y la rivalidad entre
competidores existentes. Comprender como operan estas fuerzas permite a las organizaciones detectar
oportunidades, anticiparse a riesgos y tomar decisiones estratégicas que les otorguen una ventaja
competitiva sostenible. El analisis de estas dinamicas no solo revela la estructura del sector, sino que

también permite identificar los factores clave que influyen en la rentabilidad y estabilidad del negocio.

4.2. Analisis PEST

El andlisis PEST es una herramienta fundamental en la construccion de un plan de negocios porque
permite identificar las fuerzas del entorno macroeconomico que podrian impactar positiva o
negativamente al emprendimiento. Su principal funcién es anticipar cambios en el entorno, detectar
oportunidades y amenazas futuras, y construir hipotesis estratégicas que permitan tomar decisiones mas
informadas y adaptativas. Segin Francis J. Aguilar este analisis ayuda a preparar al negocio para
evolucionar en mercados dindmicos y complejos, asegurando su viabilidad y crecimiento sostenible a

largo plazo.

4.3. Cadena de valor

La cadena de valor es un modelo conceptual desarrollado por Porter en su libro “Competitive
Advantage” que describe como una empresa puede crear valor para sus clientes a través de una serie
de actividades interrelacionadas. Estas actividades no son aisladas: cada paso en la produccion,
comercializacion, entrega y soporte de un producto agrega valor al bien o servicio final. Porter plantea
que analizar detalladamente cada una de estas actividades permite identificar fuentes de ventaja
competitiva, ya sea por diferenciacion (ofrecer mayor valor) o por liderazgo en costos (ser mas

eficiente que los competidores).

Para un emprendimiento, es importante realizar este andlisis ya que al identificar cada actividad
realizada se puede identificar donde el negocio puede crear mas valor para el cliente, en que etapa de
la cadena se puede reducir costos o enfocarse en optimizar y ser mas eficiente. Lo que va de la mano

con que este analisis puede revelar nuevas oportunidades e innovar en diferentes procesos. En esencia,



la cadena de valor permite descomponer la empresa en areas especificas para entender donde y como

se genera el valor para el cliente y, por tanto, como mejorar la competitividad de la organizacion.

4.4. Matriz Foda
El analisis FODA segun su creador Humphrey quien formalmente presenta esta herramienta en el

libro “The Strategy Model” (1966), nace de la necesidad de identificar por qué fallaban los planes
estratégicos de grandes empresas, para esto propuso esta herramienta que permite evaluar de forma
clara las Fortalezas, Oportunidades, Debilidades y Amenazas de una organizacion, facilitando la

toma de decisiones estratégicas mas efectivas.

Un aspecto central de la concepcion del analisis FODA por parte de Thompson y Strickland es su
naturaleza dual, que abarca tanto factores internos como externos. La dimension interna se enfoca
en los atributos y recursos propios de la organizacion, identificando sus fortalezas y debilidades.
Por otro lado, la dimensioén externa examina las condiciones del entorno en el que opera la
organizacion, revelando las oportunidades que puede explotar y las amenazas que debe mitigar.
Esta distincion entre lo interno y lo externo es fundamental para comprender la interaccion entre
la organizacion y su contexto, proporcionando una base solida para la formulacion de estrategias

coherentes.

4.5. Plan de Marketing

El plan de marketing es un componente esencial dentro de cualquier plan de negocios, ya que permite
definir con claridad cémo una organizacion atraera, convertird, retendrd y fidelizard a sus clientes.
Seglin Rubén Gallardo Lobato en Marketing Prdctico para PyMEs, el marketing no debe ser visto
como una accion aislada o improvisada, sino como un sistema integral que convierte al negocio en
una "maquina de creacion de clientes y fans". En el contexto de una PyME o emprendimiento, donde
los recursos suelen ser limitados, contar con un plan de marketing bien estructurado y medible marca

una diferencia significativa en su viabilidad y crecimiento.

4.5.1. Marketing Mix
Segun Philip Kotler, considerado el padre del marketing moderno, el marketing mix es el conjunto

de variables controlables que una empresa combina para responder a su mercado objetivo de
manera estratégica y coherente, las cuales son las famosas “4P” (Producto, Precio, Plaza y
Promocion). Este enfoque permite definir claramente la propuesta de valor de un negocio: el
producto representa la solucion ofrecida al cliente, el precio determina el valor percibido y la
accesibilidad, la plaza (distribucion) asegura la disponibilidad en los canales adecuados, y la

promocidon comunica e incentiva la compra. En conjunto, estos elementos facilitan una gestion



integral de la estrategia comercial y son clave para el posicionamiento competitivo de cualquier
emprendimiento.

4.5.2. Modelo de negocios: CANVAS
Modelo Canvas, también conocido como el Business Model Canvas, es una herramienta

estratégica para desarrollar nuevos modelos de negocio o documentar los ya existentes. Es un
diagrama visual con elementos que describen la propuesta de valor de una empresa, su
infraestructura, clientes y finanzas.

Alexander Osterwalder, autor y promotor de este modelo plantea que es "un esquema conceptual
para definir la 16gica de como una organizacién crea, proporciona y captura valor." (Osterwalder,
2010). Este modelo no solo trata de describir un negocio, sino de entender su logica subyacente de

creacion y entrega de valor, asi como la forma en que se genera el ingreso.

4.6. Herramientas financieras
En un modelo de negocios contar con herramientas financieras es fundamental para garantizar una gestion

eficiente, sostenible y orientada a resultados. Estas herramientas permiten proyectar ingresos y gastos,
analizar la rentabilidad, controlar el flujo de caja y evaluar escenarios diversos. Su aplicacion proporciona
al emprendimiento una vision de la situacion econdmica del proyecto, facilitando la toma de decisiones
informadas, la identificacion temprana de riesgos y la planificacion estratégica a corto, mediano y largo
plazo. Para esto usaremos diferentes herramientas que se presentan a continuacion:

4.6.1. Proyeccion de ingresos y egresos
Jack Alexander, en su libro Financial Planning & Analysis and Performance Management, destaca

la importancia de las proyecciones financieras como herramientas clave para la toma de decisiones
estratégicas y la evaluacion del desempefio empresarial. Esto es esencial para anticipar la
rentabilidad y sostenibilidad de un negocio ya que permite estimar los flujos de efectivo esperados
en un periodo determinado.

4.6.2. Flujo de caja proyectado anual
Herramienta que permite visualizar los movimientos netos de efectivo, lo que entra y sale de la

empresa. Este permite identificar oportunidades de mejora, evaluar el desempefio y la capacidad
de la empresa de generar recursos, ademas, permite tomar decisiones sobre inversiones, gastos o

necesidades de financiamiento como también ayuda a prevenir problemas de liquidez.



METODOLOGIA

La metodologia empleada para el estudio de la empresa es de caracter descriptivo, ya que se centra en
analizar y representar de forma detallada las caracteristicas internas y externas del emprendimiento, sin
intervenir directamente en su funcionamiento. Este enfoque permite comprender a fondo aspectos como
la estructura organizacional, el modelo de negocio, el mercado objetivo, los canales de venta y las
estrategias de posicionamiento. No obstante, dado que uno de los principales objetivos es validar el
modelo de negocio y evaluar su viabilidad financiera, se complementara con técnicas cuantitativas que
incluyan encuestas estructuradas para estimar la demanda potencial, el comportamiento del consumidor y
la sensibilidad al precio. Asimismo, se realizard un analisis detallado de costos y se proyectaran escenarios
financieros basados en datos empiricos y supuestos razonables. La combinacién de un enfoque descriptivo
con herramientas cuantitativas permite generar un diagndstico claro, objetivo y fundamentado, que servira
como base para la toma de decisiones estratégicas y la sostenibilidad del emprendimiento a mediano y

largo plazo.

5. Analisis del Entorno

El analisis del entorno es fundamental para cualquier negocio, y en ¢l distinguimos dos tipos de factores

clave:

e Factores macro, que son de caracter general y abarcan situaciones a nivel nacional e internacional.
Estos elementos, como la economia global o las tendencias politicas, moldean directamente el
mercado y definen a nuestros clientes. Es importante recalcar que, aunque su influencia es
innegable, no tenemos control directo sobre ellos. Para evaluar este factor se utilizara la

herramienta de analisis PEST que permitird comprender el panorama macro.

e Factores micro, estos tienen una dimension mas especifica, regional o local, y su impacto en la
empresa y el mercado es mucho mas directo e inmediato. Un ejemplo de esto podria ser la
competencia local o las regulaciones municipales. Para evaluarlo se utilizard analisis de las cinco

fuerzas de Porter ya que nos permitira profundizar las dinamicas del microentorno.

El objetivo principal de este andlisis dual es identificar los riesgos a los que se enfrenta el negocio,
preparandonos para posibles desafios. Paralelamente, buscamos descubrir oportunidades ocultas, para asi

aprovecharlas al méximo y alcanzar los resultados deseados.



5.1.

Analisis PEST

Factores Politicos

El marco regulatorio y las politicas gubernamentales en Chile configuran un entorno especifico para el

emprendimiento y el comercio.

- Normativa Local y Nacional: La operacion legal de PaperWorld se cimienta en el cumplimiento de

diversas regulaciones chilenas.

o

Propiedad Intelectual: Es fundamental para PaperWorld comprender la Ley N° 17.336 sobre
Propiedad Intelectual, la cual protege los derechos de autor sobre creaciones intelectuales y
artisticas. Esto es relevante para los disefios tnicos de papeleria personalizada, asegurando que las
creaciones de PaperWorld estén legalmente resguardadas. Ademas, es crucial para el registro de
la marca "PaperWorld" ante el Instituto Nacional de Propiedad Industrial (INAPI). Al registrar el
nombre, logotipo y/o eslogan del emprendimiento como marca comercial, se obtiene el derecho
exclusivo de uso, impidiendo que terceros los utilicen para productos o servicios similares,
protegiendo asi su identidad y reputacion en el mercado.

Formalizacién de Microempresas: Para operar legalmente y acceder a beneficios, PaperWorld
debera cumplir con los requisitos para iniciar actividades como Microempresa Familiar (MEF) en
el Servicio de Impuestos Internos (SII) y el registro municipal correspondiente, aprovechando las
facilidades que la Ley 20.416 otorga a las empresas de menor.

Impuestos a PYME: La legislacion tributaria chilena ofrece beneficios fiscales temporales para
las Pequenias y Medianas Empresas (PYMES), lo cual representa una oportunidad directa de
optimizacién fiscal para PaperWorld. La extension de la disminucion transitoria de la Tasa de
Impuesto de Primera Categoria (IDPC) hasta 2025 puede significar un alivio considerable en la
carga impositiva sobre las utilidades del negocio (Diario Oficial, 2023). PaperWorld debe estar al
tanto de estas disposiciones para asegurar su cumplimiento y, al mismo tiempo, aprovechar
activamente estos incentivos fiscales para maximizar sus beneficios y reinvertir en su crecimiento

(Servicio de Impuestos Internos, 2024).

- Fomento al Emprendimiento: Chile ha desarrollado una sélida institucionalidad de apoyo a las

PYMES y emprendimientos.

o

Existen politicas publicas activas que promueven el desarrollo de nuevas empresas, especialmente
en el &mbito creativo. Instituciones como la Corporacion de Fomento de la Produccion (CORFO)
y el Servicio de Cooperacion Técnica (SERCOTEC) ofrecen una variedad de instrumentos de
apoyo, incluyendo cofinanciamiento, programas de capacitacion y acceso a redes. Estos recursos
representan una oportunidad significativa para PaperWorld para fortalecer su modelo de negocio,

innovar y escalar.



e Factores Economicos

Las condiciones econdmicas nacionales y regionales son determinantes para el poder de compra de los

clientes y la estructura de costos de la empresa.

Inflacion y Poder Adquisitivo: El nivel de inflacion en Chile tiene un impacto directo en el poder

adquisitivo de los consumidores.

o Seguln el informe de politica monetaria publicado por el Banco Central de Chile en marzo la
inflacion se ha comportado acorde con lo proyectado, no obstante, se mantiene en un nivel alto y
por sobre la meta de 3% del Banco Central. Un aumento sostenido de los precios, puede llevar a
que los hogares prioricen el gasto en bienes esenciales, reduciendo su capacidad de adquirir
productos no esenciales como la papeleria/encuadernacion personalizada.

o La Tasa de Politica Monetaria (TPM), fijada por el Banco Central de Chile, es la principal
herramienta para controlar la inflacioén y regular la actividad econdmica. Una TPM elevada,
como la que se ha mantenido en los tltimos afios para contener la inflacion, implica tasas de
interés mas altas para créditos de consumo y comerciales. Esto directamente afecta el poder
adquisitivo de los consumidores al encarecer el endeudamiento y puede limitar la capacidad de
inversion y expansion de PYMES como PaperWorld al aumentar el costo del financiamiento, el
contrario, una disminucion en la TPM (como la que se ha venido observando y se proyecta para
los préximos meses en un intento por estimular la economia) podria reducir los costos de
endeudamiento, fomentando el consumo y facilitando el acceso a créditos para inversion y

capital de trabajo para PaperWorld, lo que representa una oportunidad para su crecimiento.

UF como Unidad de Referencia: La Unidad de Fomento (UF) es una unidad de cuenta reajustable
segtin el Indice de Precios al Consumidor (IPC), ampliamente utilizada en Chile para contratos y
valoraciones.

o Dada su constante actualizacién, muchas microempresas y pymes chilenas, especialmente en el
comercio minorista y de servicios, utilizan la UF como referencia para la fijacion de precios y la
estimacion de ingresos o costos. Para PaperWorld, emplear la UF puede ser una métrica eficaz
para definir precios competitivos, proteger el valor de sus productos frente a la inflacion y realizar
proyecciones financieras mas estables y consistentes con el mercado local.

Producto Interno Bruto (PIB): El crecimiento del PIB chileno es un indicador clave de la salud

econdémica del pais y, consecuentemente, del poder de compra general de los consumidores. Un PIB

en crecimiento, como las proyecciones para Chile en 2025 y 2026 (entre 2.1% y 2.2% segtn el Banco

Mundial), tiende a correlacionarse con un mayor gasto de los hogares, incluyendo aquellos en bienes

y servicios no esenciales. Un entorno de crecimiento econdmico robusto crea un escenario mas



favorable para el consumo discrecional, beneficiando potencialmente la demanda de productos

personalizados de PaperWorld.

Factores Socioculturales

Las tendencias sociales, los valores culturales y los estilos de vida de los consumidores de la Region de

Valparaiso son esenciales para la propuesta de valor de PaperWorld.

- Estacionalidad de Compras: El comportamiento de compra de los consumidores en el sector de

papeleria presenta patrones estacionales claros.

o

Existen picos de demanda definidos por fechas especificas, siendo los més relevantes marzos
(inicio del afio escolar y universitario) y diciembre (Navidad y fin de afio). Esta estacionalidad
permite a PaperWorld planificar su produccion, disefiar campaiias promocionales focalizadas y
gestionar su inventario de manera eficiente, optimizando la asignacion de recursos y maximizando

las ventas durante estos periodos de alta actividad.

- Tendencia a la Personalizacion: Existe una marcada y creciente preferencia por productos que

permiten la expresion individual y que se adaptan a las necesidades especificas del consumidor.

@)

Esta tendencia es particularmente fuerte entre estudiantes, emprendedores y el publico juvenil,
quienes buscan diferenciarte a través de sus objetos personales. PaperWorld, al ofrecer papeleria
personalizada, capitaliza directamente esta demanda, ya que los productos tnicos que reflejan la
identidad del consumidor son altamente valorados en el mercado actual

Preferencia por lo artesanal y local: En la Region de Valparaiso se evidencia una marcada
valoracion sociocultural hacia los productos elaborados de manera artesanal, el comercio justo y
el apoyo a los emprendimientos locales. Esta tendencia se manifiesta en las politicas publicas de
diversas municipalidades, que impulsan iniciativas destinadas a visibilizar y fortalecer a las micro
y pequefias empresas. Entre estas acciones destacan el respaldo institucional a través de programas
de fomento, la organizacion de ferias y eventos temadticos, y la generacion de espacios de difusion
para promover el consumo consciente y el desarrollo econémico local.

Factores Tecnolégicos

El avance tecnologico impacta no solo en los procesos de produccion de PaperWorld, sino también

en sus estrategias de marketing, ventas y distribucion.

- Uso de Redes Sociales: Las plataformas de redes sociales son canales esenciales para la promocion y

venta de productos, especialmente en el segmento de disefio y personalizacion.

- Herramientas de Disefio Digital: El acceso a software de disefo grafico y edicion digital ha

democratizado la creacion de contenido profesional.

o

Herramientas como Canva, Adobe Creative Suite (Photoshop, Illustrator) u otras opciones mas
avanzadas permiten a PaperWorld crear disefos atractivos y de alta calidad para sus productos de

papeleria sin la necesidad de una inversion inicial masiva en equipos o servicios de disefio



5.2.

externos. Esto facilita la innovacion constante en su oferta y el mantenimiento de una imagen de

marca coherente

Ventas Online y Logistica: Las plataformas de comercio electronico han simplificado la creacion de

tiendas virtuales, pero la logistica de envio presenta desafios.

o

Herramientas como Shopify o Mercado Libre ofrecen soluciones accesibles para montar una tienda
online con costos fijos relativamente bajos. Sin embargo, la gestion del envio, especialmente desde
una ubicacion como La Calera a otras zonas de Chile, puede representar una barrera debido a los
costos asociados y los tiempos de entrega. PaperWorld utiliza proveedores logisticos (como Paket,
Chilexpress, Correos de Chile, etc.) para ofrecer opciones de envio eficientes y competitivas que

no desalienten la compra.

Cinco Fuerzas de Porter

Amenaza de nuevos competidores

La amenaza de nuevos entrantes se clasifica como media, ya que el sector de la encuadernacion
personalizada resulta particularmente atractivo debido a la creciente demanda por productos tunicos
y adaptados a las preferencias individuales del consumidor. Esta tendencia se ve respaldada por un
estudio de la firma de investigacion de mercados Forrester, el cual indica que el 72% de los
consumidores solo interactiia con marcas que comprenden sus necesidades personales. Este dato
evidencia que los productos personalizables no solo generan mayor interés, sino que representan
un mercado en expansion, lo que puede incentivar la aparicion de nuevos competidores en el
mediano plazo. No obstante, aunque la inversion inicial para este tipo de negocio no es elevada, si
se requiere conocimiento técnico, herramientas especificas y tiempo para construir una propuesta
de valor diferenciada. Ademas, si bien las barreras de entrada son bajas, la fidelizacion del cliente
y el posicionamiento de marca representan desafios importantes para nuevos actores en la region.
A esto se suma que el mercado local es relativamente pequefio, lo que puede desincentivar la

entrada de nuevos actores por baja escala de demanda.



Amenaza de nuevos competidores

Nivel Justificacion
Aspecto Evaluado

Media Alta demanda por productos personalizados
Atractivo del mercado

Baja Inversion inicial “Baja”
Barreras de entrada

Media Sector pequefio que puede desincentivar
Tamafio mercado

entrada

Alta Requiere tiempo
Fidelizacion y
posicionamiento

Tabla 5: Amenaza de servicios sustitutos, Cinco Fuerzas de Porter. Fuente: Elaboracion Propia.

Poder de negociacion de los proveedores

El poder de negociacion de los proveedores se clasifica como medio, debido a que, si bien existe

una amplia oferta de proveedores de insumos como papel, carton piedra, anillos y materiales de

encuadernacion, la mayoria de ellos se concentra en la Regiéon Metropolitana. Aunque estos

proveedores suelen ofrecer envios a la quinta region, los costos de transporte pueden resultar

considerablemente elevados, lo que limita la capacidad de negociacion. No obstante, el hecho de

contar con multiples alternativas en el mercado permite comparar precios, calidades y condiciones,

entregando cierto margen de eleccion y evitando una dependencia excesiva de un solo proveedor.

Ademas, los insumos utilizados no presentan una alta diferenciacion, lo que reduce el poder de los

proveedores y otorga mayor capacidad de decision.




Poder de negociacion de los proveedores

Aspecto Evaluado Nivel Justificacion

Concentracion geografica Alta | Escasa presencia local en la V Region

de proveedores

Costos de transporte Media | Los envios a la Region de Valparaiso

pueden ser costosos.

Diferenciacion de los Baja | Los insumos no son altamente
insumos diferenciados.

Dependencia de Baja | No existe una dependencia critica de un
proveedores unicos solo proveedor.

Tabla 6: Poder de negociacion del proveedor, Cinco Fuerzas de Porter. Fuente: Elaboracion Propia

Poder de negociacion de los clientes

El poder de negociacion de los clientes se clasifica como alta ya que los clientes de encuadernacion
en la region suelen ser consumidores finales, estudiantes, emprendedores u oficinas pequeiias, con
sensibilidad al precio y multiples alternativas disponibles, tanto en tiendas fisicas como a través
de plataformas online. Esto les da poder para comparar y optar por opciones mas econdmicas o
convenientes. Sin embargo, la posibilidad de ofrecer un producto altamente personalizado, con
atencion cercana y disefio exclusivo, permite mitigar parcialmente esta presion si se logra una

buena diferenciacion y conexion emocional con el cliente.

Poder de negociacion de los clientes
Aspecto Evaluado Nivel Justificacion
Servicios sustitutos Alta Existen multiples opciones en el mercado local
y online.
Sensibilidad al precio | Alta Los clientes tienden a evaluar el costo-
beneficio

Tabla 7: Poder de negociacion del cliente, Cinco Fuerzas de Porter. Fuente: Elaboracion Propia



e Amenaza de productos sustitutos
La amenaza de sustitutos es alta, ya que existen multiples alternativas digitales (apps como Notion,
Google Calendar o planners descargables) como productos estandar mas economicos ofrecidos por

grandes cadenas, supermercados y plataformas reconocidas a nivel mundial que realizan envios a

todo Chile.

Amenaza de productos sustitutos
Justificacion

Aspecto Evaluado Nivel
Disponibilidad de Alta | Existen numerosas alternativas digitales
sustitutos
Precio relativo entre Alta | Los sustitutos suelen ser gratuitos (apps).
sustituto y ofrecido
Nivel percibido de Media | Se ofrece disefio unico y personalizacion.
diferenciacion del
servicio
Propension del cliente a Baja | Priorizan funcionalidad y precio sobre
la sustitucion estética o personalizacion.

Tabla 8: Amenaza de nuevos competidores, Cinco Fuerzas de Porter. Fuente: Elaboracion Propia.

e Rivalidad entre competidores
En la Region de Valparaiso, la rivalidad entre competidores existentes se considera moderada a
alta. Aunque no todos los actores se especializan exclusivamente en encuadernacion personalizada,
existe una presencia creciente de emprendimientos creativos que ofrecen productos similares,
especialmente mediante redes sociales y ferias locales. En la provincia de Quillota, se identifican
al menos cinco emprendimientos con varios afios de trayectoria, una base de clientes fidelizada y
un posicionamiento consolidado, lo cual representa un desafio relevante. Esta competencia se ve
ain mas intensificada en el entorno digital, donde marcas de distintas regiones del pais compiten

activamente en aspectos como disefio, precios y estrategias de marketing.



Rivalidad entre competidores existentes

Aspecto Evaluado Nivel Justificacion

Concentracion de competidores | Alta | Cinco emprendimientos consolidados en provincia de

Quillota.
Diferenciacion entre | Media | Competidores ofrecen propuestas visualmente
productos/servicios atractivas y similares.
Crecimiento del mercado Media | El mercado esta en expansion

Tabla 9: Amenaza de nuevos competidores, Cinco Fuerzas de Porter. Fuente: Elaboracion Propia.

6. Analisis Interno

El analisis interno es un pilar fundamental en la elaboracion de un plan de negocios, dado que su propdsito
es conocer en profundidad las capacidades, recursos y limitaciones de la propia empresa. Esta
introspeccion es crucial porque permite un diagnostico certero de las actividades que conforman el
negocio. Al emplear herramientas como el analisis de la cadena de valor, se logra desglosar y organizar

cada etapa operativa, desde la concepcion hasta la entrega final del producto.

Este examen detallado es esencial para identificar con precision las fortalezas que pueden ser potenciadas
y las debilidades que requieren ser corregidas o gestionadas. Mas alla de esto, el analisis interno facilita
la deteccion de potenciales ventajas competitivas y ofrece una vision clara del comportamiento de los

costos, informacion vital para una gestion financiera eficiente.

Comprender el funcionamiento interno también es la clave para tomar decisiones informadas sobre
inversiones, la estructura organizacional, el desarrollo de nuevos productos y la distribucion 6ptima de los
recursos, asegurando asi una base solida sobre la cual construir estrategias efectivas y adaptables al

entorno.



6.1. Cadena de valor
6.1.1. Actividades Primarias
Estas son las actividades directamente relacionadas con la creacion y entrega de la papeleria personalizada

a nuestros clientes.

e Logistica Interna

- Recepcion y Gestion de Materias Primas: Esto incluye la compra y almacenamiento de insumos
clave como papel, tintas, anillos, discos, etc. La eficiencia es clave para evitar mermas y asegurar
la disponibilidad.

- Control de Calidad de Insumos: Verificacion de que el material, especialmente, las hojas de papel
sean del gramaje correcto y el carton piedra sea del grosor necesario para la personalizacion y
durabilidad del producto final.

- Gestion de Inventario: Mantener un stock adecuado de materiales para la produccion,

minimizando costos de almacenamiento y evitando interrupciones en la produccion.

El costo de las materias primas es fundamental para el margen de ganancia, ya que los materiales
de alta calidad pueden representar un costo significativo. La optimizacion de este costo se logra a
través de la compra por mayor o el establecimiento de relaciones a largo plazo o constantes con
los proveedores que ofrecen descuentos por continuidad o volumen, lo que permite reducir el costo

unitario de produccion.

e Operaciones

- Disefio y Personalizacion: Se crean los disefios base, se realizan las adaptaciones segin las
solicitudes del cliente (nombres, logos, fechas, temadticas especificas), y se preparan los archivos
para impresion. Esto implica el uso de software de disefo digital, que principalmente es “Canvas
Pro” y la creatividad.

- Produccion y Ensamblaje: Este paso abarca la impresion (digital, DTF, etc.), el corte de papel,
perforacion, anillado, encuadernacion, y el ensamblaje de todos los componentes de la papeleria
(cuadernos, agendas, planners). Aqui se materializa el producto personalizado.

- Control de Calidad en Produccion: Inspeccion de los productos durante y después del proceso para
asegurar que la impresion, corte y ensamblaje sean impecables y cumplan con las expectativas del

cliente.

El tiempo de produccion tiene un costo relacionado con la mano de obra, si producir un cuaderno

personalizado, por ejemplo, en promedio toma 20 a 40 minutos, este tiempo se debe traducir



directamente en un costo de mano. Cada hora dedicada a la produccioén tiene un costo de
oportunidad y un valor monetario asociado. La tnica forma de reducir el costo por unidad en este

caso, es ser eficiente para en el mismo tiempo producir mayor volumen de productos.

e Logistica Externa

- Empaque y Preparacion para Envio: Proteccion de los productos personalizados con empaques
adecuados para garantizar que lleguen en perfectas condiciones al cliente. Esto incluye caja
dependiendo del valor de la compra, sobres acolchados para que en los envios el producto llegue
en las mismas condiciones y elementos de presentacion (tarjetas, regalos, etc.).

- Gestion de Despachos y Envios: Coordinacion con servicios de plataformas logisticas (como
Chilexpress, Correos de Chile, Paket) para el envio de los pedidos a nivel local, regional (Regién
de Valparaiso) y nacional.

- Manejo de Puntos de Entrega: Gestion de la entrega en puntos de retiro acordados que son

principalmente donde transcurren las dueas.

Esta area tiene costos asociados que son uno de los mas elevados, ya que son los costos de
empaque y envio, que dependen del volumen y el operador que se utilice. El valor se agrega al
asegurar que el producto llega al cliente en perfectas condiciones y en el tiempo prometido, lo que
mejora la satisfaccion del cliente y la reputacion de la empresa. En este proceso se puede optimizar

costos con negociaciones con empresa de envio.

e Marketing y Ventas

- Presencia Digital: Creacion de contenido atractivo en redes sociales (Instagram, TikTok) para
mostrar el catalogo, el proceso productivo, productos en stock y promociones.

- Publicidad y Promociones: Lanzamiento de campafias digitales, participacion en ferias de
emprendedores o eventos locales (como en La Calera o Quillota) para aumentar la visibilidad y

atraer nuevos clientes.

El costo de adquisicion del cliente es crucial y puede variar, en ferias, es mucho mayor ya que
incluye el costo del stand, materiales y tiempo, pero permite una interaccion directa que ayuda

significativamente en las ventas.



e Servicio
- Atencion al Cliente: Es el soporte para consultas, dudas sobre los productos, problemas con el
pedido o solicitudes de personalizacion adicionales.
- Gestion de Devoluciones y Reclamos: Manejo eficiente de cualquier problema o insatisfaccion
del cliente, buscando soluciones rapidas y satisfactorias para mantener una buena reputacion.
- Solicitud de Retroalimentacion: Recopilacion de opiniones y sugerencias de los clientes para

mejorar continuamente los productos y servicios de PaperWorld.

6.1.2. Actividades de Apoyo

Estas actividades son el motor que permite que las actividades primarias funcionen de manera efectiva y

eficiente.

e Infraestructura de la Empresa
- Administracion y Gestion General: Incluye la planificacion estratégica, la contabilidad y el
cumplimiento de normativas legales y fiscales (SII, Municipalidad de La Calera).

- Finanzas: Gestion de ingresos, gastos, presupuestos y f lujo de caja.

e Gestion de Recursos Humanos
Dado que PaperWorld es un emprendimiento gestionado por solo dos personas, la gestion de
recursos humanos se centra en la optimizacion de las capacidades y el desarrollo mutuo de los
fundadores. Esto implica la distribucion eficiente de roles y responsabilidades seglin las fortalezas
individuales (ej. uno enfocado en disefio y produccion, otro en marketing y ventas/logistica).
Ademas, la capacitacion constante en nuevas técnicas de disefo, tendencias de papeleria,
herramientas digitales y estrategias de marketing. La comunicacion efectiva y el apoyo mutuo son
fundamentales para mantener la motivacion y la productividad en este equipo reducido, asegurando
que ambos contribuyan al crecimiento y al éxito de la empresa.

e Desarrollo Tecnolégico

- Software de Disefio: Inversion y actualizacion en herramientas de disefio grafico (Adobe Creative,
Canva Pro) para crear disefios atractivos y unicos.

- Plataformas Digitales: Estas son pilares para la interaccidon con los clientes y como canales de
venta fundamentales. Como se ha destacado a lo largo de este andlisis, es esencial para el
desarrollo y crecimiento de la empresa potenciar, aumentar la comunicacion y presencia a través

de redes sociales clave como Instagram y TikTok.



Los costos asociados en esta area vienen principalmente de las suscripciones a software de disefio
de aproximadamente $70.000 CLP al afio que es un completamente necesario para que el producto
final sea llamativo y personalizado para el cliente. El valor agregado es la capacidad de innovar
en productos, ofrecer disenos de alta calidad y ampliar las opciones de personalizacion, lo que

directamente impulsa las ventas y la diferenciacion.

Compras y Abastecimiento

Para los insumos recurrentes, la empresa ha establecido relaciones solidas con proveedores de
confianza. Esta continuidad no solo garantiza la calidad y consistencia de los materiales, sino que
también permite acceder a precios competitivos o descuentos por volumen, optimizando asi el
costo de produccion y manteniendo la rentabilidad. Respecto a la maquinaria, PaperWorld realiza

adquisiciones a medida que los equipos muestren deterioros por uso constante.

Infraestructura de la empresa
Buena administracion ; gestion financiera.
Administracion de RRHH

Optimizacion de las capacidades y el desarrollo mutuo de los fundadores

A

Desarrollo tecnolégico

Software de disefios; Instagram v Tik Tok

Actividades de apoyo

Compras y abastecimiento

Arreglo de maquinaria; materia prima

- Logistica | Procesos Logistica Marketing v | Servicio é
de Disefio, de salida ventas Atencion f:,-_:}
entrada | personalizacién, | Empaque vy | Publicidad vy | al cliente. “
Recepeion | produccion v | preparacion | promociones. | Gestion de
v gestion | embalaje al  envio. | Presencia devolucion
de Gestion de | digital v ferias | y
materias envios v | de reclamos.
primas; entregas. emprendedores
Gestion de
inventario

[
Actividades Primarias

Figura 4: Cadena de Valor. Fuente: Elaboracion propia.



7. Matriz FODA

e Fortalezas

- Producto innovador, hecho a mano y con disefio personalizado.

- Alta capacidad creativa y diferenciacion estética.

- Posibilidad de personalizacion total (nombre, frases, colores, formato).
- Enfoque cercano y atencion personalizada.

- Proximidad geografica para clientes de la V Region (entregas rapidas).

- Flexibilidad para adaptarse a pedidos unicos o de bajo volumen.

e Oportunidades

- Crecimiento sostenido del interés por productos personalizados y unicos.

- Uso estratégico de redes sociales (Instagram, TikTok) para posicionamiento visual.
- Participacion en ferias de emprendimiento, universidades y mercados creativos.

- Posibilidad de crear alianzas con empresas locales.

e Debilidades

- Alta dependencia de proveedores externos (principalmente en Santiago).
- Costos elevados de envio de insumos.

- Competencia digital intensa con marcas consolidadas a nivel nacional.

- Capacidad operativa baja para responder a picos de demanda.

- Dificultades logisticas en caso de expansion rapida.

e Amenazas

- Entrada de nuevos competidores locales o digitales.

- Sustitucién por aplicaciones digitales de planificacion y organizacion.
- Cambios en habitos de consumo (menor uso de papel, digitalizacion).
- Aumento de la competencia en canales online con ofertas agresivas.

- Clientes sensibles al precio en contextos econémicos adversos.

- Riesgo de saturacion del mercado si no se renueva la propuesta constantemente.



8. Investigacion de Mercado

Con el objetivo de conocer en profundidad las caracteristicas, preferencias y comportamientos del publico
objetivo de PaperWorld, se llevo a cabo una investigacion de mercado primaria basada en la aplicacion de una
encuesta estructurada, cuyo tiempo estimado de respuesta fue de aproximadamente 10 minutos. Dado que este
estudio se desarrolla en un contexto de recursos limitados tanto en tiempo como en presupuesto, se optd por
un muestreo no probabilistico por conveniencia. Esto implicéd seleccionar participantes accesibles dentro del
area geografica definida (Regién de Valparaiso). Aunque esta técnica no garantiza la representatividad
estadistica de toda la poblacion, se considera valida en una fase exploratoria para obtener aproximaciones
relevantes y orientar la validacion inicial del modelo de negocio. Esta encuesta se disefié cuidadosamente para
captar informacion clave en diversas dimensiones del comportamiento del consumidor, y para asegurar su

validez estadistica, se considerd el uso de una muestra aleatoria representativa de la Region de Valparaiso.

Para el anélisis de los datos que se obtendran a través de la encuesta, se emplearda un enfoque basado en
estadistica descriptiva, el cual permitird organizar, resumir e interpretar los resultados de manera clara y
estructurada. En una primera etapa, se utilizaran frecuencias absolutas y relativas (porcentajes) para conocer
la distribucion de las respuestas en cada pregunta, lo que facilitara la identificacion de tendencias generales,

comportamientos de consumo y segmentacion del ptblico objetivo.

Posteriormente, se recurrird a la elaboracion de graficos visuales (de torta, barras, lineas y graficos cruzados)
que ayuden a representar los datos de forma intuitiva, especialmente en aspectos clave como la disposicion a
pagar, preferencias de productos, canales de compra y factores que inciden en las decisiones del consumidor.
En aquellos casos donde se requiera observar la relacion entre dos variables categoricas —por ejemplo, edad
e interés en la personalizacion, o frecuencia de compra y presupuesto mensual— se aplicaran tablas de

contingencia para cruzar la informacion y obtener una comprension mas profunda.

Este plan de analisis permitira sustentar con evidencia empirica la toma de decisiones estratégicas del modelo
de negocio, como la definicion del publico objetivo, la construccion de la propuesta de valor, la estimacion
de demanda y la segmentacion de los canales de venta. Las herramientas principales para procesar y
representar los datos serdn Microsoft Excel y/o Power BI desktop. Si bien no se realizara inferencia estadistica,
los resultados obtenidos a partir del andlisis descriptivo seran suficientes para orientar con fundamento las

proyecciones, estrategias y validaciones propuestas en esta investigacion.



8.1. Diseiio de la Encuesta

La encuesta fue disefiada en secciones tematicas con el objetivo de recopilar datos clave para el desarrollo
estratégico de PaperWorld. La primera seccion tuvo como propdsito filtrar si la persona encuestada pertenecia
al publico objetivo. Esto se realiz6 mediante una pregunta orientada a identificar el interés en productos de
encuadernacion o personalizados. En caso de no cumplir con el perfil, la encuesta permitia finalizar de forma
anticipada, evitando asi hacer perder tiempo al encuestado.

La segunda seccion abordo el perfil demografico, considerando variables como edad, género, comuna de
residencia y nivel educacional. Estos datos permiten segmentar el mercado y disefiar productos adaptados a
las caracteristicas de distintos grupos (por ejemplo, libretas juveniles para estudiantes o agendas sobrias para

profesionales adultos).

La tercera seccion se centrd en los habitos y comportamientos de compra, indagando en la frecuencia de
adquisicion de articulos de papeleria, el tipo de establecimientos preferidos (locales fisicos, ferias o
plataformas online), y la preferencia por productos estandar o diferenciados. Esta informacion resulta clave

para la planificacion comercial.

La cuarta seccion exploro las motivaciones y preferencias de los consumidores, preguntando por los atributos
mas valorados (disefio, calidad, personalizacion, funcionalidad) y las razones que influyen en la eleccion de

una marca. Esta seccion ayuda a definir una propuesta de valor coherente con las expectativas del mercado.

La quinta seccion profundizé en el interés por la personalizacion, abordando qué aspectos del producto se
prefieren personalizar (nombre, portada, tipo de hojas) y la disposicion a pagar un valor adicional por estos

elementos. Esto es fundamental para posicionar a PaperWorld frente a productos més masivos.

La sexta seccion recopild datos sobre los canales de venta preferidos, como ferias, redes sociales, tiendas
fisicas o paginas web, lo que facilitara la construccion de un sistema de distribucion coherente con los hébitos

del cliente.

La séptima seccion se enfocd en la experiencia de compra online, identificando posibles barreras como
desconfianza, dificultad para personalizar, costos de envio o tiempos de entrega. Estos permiten anticipar

ajustes logisticos y comunicacionales.



La octava seccion abordo la disposicion de pago, mediante rangos de precios realistas para distintos tipos de
productos, y también se pregunt6d por el método de pago preferido, informaciéon esencial para adaptar los

medios de cobro.

La novena seccion evalud los factores que impulsan la decision de compra, incluyendo descuentos,
promociones, rapidez de entrega, empaques atractivos o buena atencion, permitiendo asi fortalecer las tacticas

de marketing y servicio.

Por ultimo, la décima seccion se centro en el comportamiento ante el marketing digital, consultando qué tipo
de contenido prefieren los usuarios, qué plataformas utilizan con mayor frecuencia y si estarian dispuestos a
seguir una marca como PaperWorld. Esta informacion guiard las estrategias de comunicacion en redes

sociales.

Cabe destacar que, previo a su aplicacion, la encuesta fue revisada por cuatro expertos en investigacion de
mercados, quienes entregaron observaciones relevantes. A partir de sus recomendaciones, se realizaron
diversas modificaciones para mejorar la claridad, el enfoque tematico y la secuencia logica del cuestionario.
Posteriormente, cinco personas de confianza entre familiares y amigos participaron en una fase piloto para
validar la comprension y funcionalidad del instrumento. Solo luego de este proceso iterativo de revision y

ajustes, la encuesta fue distribuida al publico general.

8.2.  Resultados de la Investigacion

La encuesta fue difundida de manera digital a través de redes sociales, grupos de WhatsApp, difusion directa
por voz a voz, y otros canales accesibles, lo que permitid alcanzar un total de 401 personas encuestadas en la
Region de Valparaiso. Si bien se logré una muestra amplia y diversa en términos demograficos y geograficos,
los resultados obtenidos no garantizan una representatividad estadistica completa del universo total. Por ello,
los hallazgos deben interpretarse como una aproximacion valida y util para orientar decisiones estratégicas en

la fase inicial del emprendimiento, pero no como una generalizacion absoluta para toda la poblacion regional.

Para asegurar la relevancia de los datos, se incluy6 una pregunta clave para segregar al ptblico objetivo. Los
resultados revelan un panorama favorable: el 47,6% de los encuestados indico6 que ya ha comprado o
compraria este tipo de productos, mientras que un 37,1% sefial6 que aun no ha comprado, pero esta interesado.

Solo un 15,2% manifestd no tener interés en este tipo de articulos. (Ver figura 5)



Esto significa que mas del 84% de los encuestados representa un mercado potencial activo o latente para
PaperWorld, lo que valida la oportunidad comercial y refuerza la necesidad de disefiar estrategias que

conviertan el interés en compra efectiva.

61 (15,21%)

191 (47,63%)

iCompra o tiene interés ...

® Si he comprado/comp...
@® No, pero me interesan

No tengo interés en e...

149 (37,16%)

Figura 5: Cantidad de Encuestados. Fuente: Elaboracion propia

Los datos demograficos son fundamentales en una investigacion de mercado, ya que permiten comprender
en profundidad las caracteristicas del publico objetivo y segmentar adecuadamente las estrategias
comerciales. Cabe destacar que, en esta encuesta, las personas que declararon no tener interés en productos
de papeleria o encuadernacion personalizada (61 personas) no continuaron con el resto del cuestionario.
Por lo tanto, los resultados presentados a partir de esta secciéon contemplan exclusivamente a quienes
manifestaron interés o intencion de compra en el rubro, permitiendo asi enfocar el andlisis en el publico

realmente relevante para el modelo de negocio.

En relacion con la variable de género, los datos muestran que un 79,12% de los encuestados interesados
se identifica con el género femenino (269 personas), mientras que un 20,59% corresponde a personas que
se identifican como masculinas (70 personas). Solo una persona prefirié no declarar su género(Ver figura
6). Esta distribucion sugiere que el publico mayoritariamente femenino representa una parte central del
mercado objetivo para PaperWorld, lo que puede influir en el disefio de productos, la comunicacion visual

y las estrategias de marketing que apunten a conectar emocional y funcionalmente con este segmento.

70
(20,59%)

{Cudl es el géne...
@ Femenino

® Masculino

@ Prefiero no de...

269
(79,12%)



Figura 6: Distribucion del sexo de los encuestados. Fuente: Elaboracion propia

La distribucion etaria de los encuestados interesados en productos de papeleria y encuadernacion
personalizada revela una marcada concentracion en el segmento joven-adulto. En concreto, el grupo de 18
a 25 afios representa el 55% del total de respuestas, con 197 personas, lo que lo convierte en el publico
predominante. Este resultado refuerza la relevancia del enfoque comercial hacia personas en etapa
universitaria o de inicio laboral, quienes probablemente valoran la organizacion, el disefo personalizado

y la estética funcional en sus materiales.

Le siguen los grupos de 26 a 35 afios con 63 personas (17,6%) y de 36 a 50 afios con 42 personas (11,7%),
lo que sugiere que, aunque en menor medida, también existe interés en personas adultas que podrian estar
en contextos laborales o emprendedores, donde los productos de papeleria pueden tener fines practicos o

de presentacion.

En rangos de edad mas altos, se observa una baja participacion: 26 personas mayores de 50 afios (7,3%)
y 12 menores de 18 afios (3,3%), lo que indica que estos segmentos no representan el foco central del
mercado objetivo. En conjunto, esta distribucion confirma que las estrategias de disefio de producto,
comunicacion y canales de venta deben priorizar las preferencias y hdbitos de consumo del grupo etario

entre 18 y 35 afos. (Ver figura 7)

Del analisis de la ocupacioén actual de los encuestados, hay una clara predominancia del segmento
estudiantil, lo que estd en linea con los rangos etarios previamente analizados y refuerza la orientacion de
la demanda hacia productos funcionales, organizativos y estéticamente atractivos. Ademas, se evidencia
una participacion importante de personas empleadas y trabajadores independientes, lo cual amplia el
espectro de usuarios potenciales hacia personas que podrian utilizar los productos tanto para fines
laborales como personales (Ver anexo 1). Este dato es valioso para segmentar el portafolio de productos,
ya que se pueden diferenciar lineas mas juveniles y ludicas para estudiantes, y otras mdas sobrias y

estructuradas para adultos activos o emprendedores.

En cuanto al tamafio del hogar, la mayoria de los encuestados vive en unidades familiares de tres o mas
personas (Ver anexo 2). Esto sugiere que los hdbitos de compra podrian estar influenciados por dinamicas
familiares, donde el gasto en papeleria puede ser compartido o considerado para més de un miembro del
hogar. Este dato también resulta ttil al momento de planificar promociones grupales, packs familiares o

descuentos por volumen, ya que el entorno de consumo no es individual en la mayoria de los casos.



Recuento de Total Encuestados

18-25 afos 26-35 afios 36-50 afios Mas de 50 afios Menos de 18 afios
éCual es su rango de edad?

Figura 7: Distribucion de edad de los encuestados. Fuente: Elaboracion propia

El analisis de la variable comuna de residencia de los encuestados permite entender la distribucion
territorial del publico objetivo dentro de la Regioén de Valparaiso, lo que es clave para la planificacion
logistica, comercial y de marketing de PaperWorld. Los resultados que se pueden observar en la tabla 8
demuestran que el mercado objetivo se encuentra en una alta concentracion en las comunas més urbanas
y densamente pobladas, y que una estrategia de cobertura progresiva, comenzando por Quillota y
Valparaiso, puede ser eficiente para alcanzar a los distintos publicos de la region, lo cual refuerza la idea
de focalizar esfuerzos en zonas con mayor densidad e infraestructura de consumo. Mientras que, en las

zonas semiurbanas muestran ser un potencial de expansion mediante ferias o distribucion personalizada.

;Cual es su comuna de residencia? = Recuento de Total Encuestados
F N

Casablanca/Algarrobo/El Quisco 3
Cabildo/La Ligua/Papudo 16
Limache/Olmué 16
Hijuelas/Nogales 20
QuilpuéyVilla Alemana 30
Quillota/La Cruz/La Calera 109
Valparaiso/Vina del Mar/ Concdn 146

Tabla 8: Distribucion de comuna de los encuestados. Fuente: Elaboracion propia

Segun las respuestas sobre la frecuencia de compra (Ver anexo 3), la gran mayoria de los encuestados
realiza compras de articulos de papeleria personalizada de forma ocasional, con un 50% que compra “unas

pocas veces al afio” y otro 20% que lo hace solo “en ocasiones especiales”. Este dato sugiere que los



productos ofrecidos no son de consumo recurrente ni basico, sino que responden a necesidades puntuales,
ligadas muchas veces a situaciones emocionales o contextuales. Solo un 13% de las personas compra
mensualmente, y menos del 1% lo hace semanalmente, lo cual refuerza la idea de que se trata de un

mercado mas orientado a consumo esporadico y personalizado, no masivo.

Este comportamiento se complementa con los datos obtenidos en la pregunta relacionada con los

principales motivos de compra (Ver figura 9). Se observa que los encuestados compran principalmente:
Para regalos en fechas especiales (cumpleafios, celebraciones) - 104 respuestas

Durante temporadas escolares — 100 respuestas

Para proyectos puntuales — 75 respuestas

Esto evidencia que el producto se percibe como una opcion de regalo o herramienta atil para momentos
especificos del afio, como inicios de clases, proyectos universitarios, o celebraciones personales. También

resalta que el impulso de compra esta fuertemente ligado a necesidades funcionales especificas.

Ademas, se puede identificar oportunidades comerciales ya que un segmento (28 respuestas) sefiald que
compraria cuando hay promociones, lo cual sugiere que las ofertas y campafias especiales pueden tener

alto impacto, especialmente en un publico que ya esta interesado, pero espera el incentivo adecuado.

Para regalos en fechas especiales (cumpleafios, celebraciones) Para proyectos puntuales

Temporadas escolares

Cuando hay promociones

Figura 9: Principales motivos de compra. Fuente: Elaboracion propia



En la seccion sobre factores y productos que tienen preferencias los futuros clientes, se observa en la figura
10 que la calidad del producto y el precio son los dos elementos mas decisivos al momento de elegir donde
y qué comprar. Esta informacion sugiere que los consumidores valoran un equilibrio entre buen
desempeiio del producto y accesibilidad econdémica. En tercer lugar, aparece la variedad de disefios (212),

lo que resalta la importancia de ofrecer opciones visualmente atractivas y variadas.

Por otro lado, la figura 11 revela las categorias de productos que despiertan mayor interés entre los
potenciales consumidores. Lideran las agendas/planners tematicos, seguidos por cuadernos de anillo y
horarios/planificadores para pared. Esto refuerza la nocion de que el consumidor actual busca productos

funcionales y estéticamente personalizados para organizar sus actividades.

En conjunto, estos graficos indican que una estrategia exitosa para PaperWorld deberia centrarse en
mantener altos estdndares de calidad, ofrecer precios competitivos, desarrollar un catdlogo diverso con
productos funcionales como agendas y planificadores, y fortalecer el componente de personalizacion como
elemento diferenciador, sin descuidar aspectos operacionales como la atencidn al cliente y los plazos de

entrega.

Factores de compra

Calidad de los productos

Variedad de disefios
Posibilidad de
personalizacion

Atencion al cliente

Tiempo de entrega

Figura 10: Factores de compra mds valorados. Fuente: Elaboracion propia



Interés de productos

6%
10%
13%
20%
19%
m Agendas/Planner teméticas Cuadernos de anillo

Horario/Planificadores para pared ' Stickers/Marcapaginas
Libros para colorear Cuadernos de discos

W Receterio

Figura 11: Productos de interés. Fuente: Elaboracion propia

Para analizar la seccion relacionada con el interés y comportamiento de los consumidores respecto a la
personalizacion de productos de papeleria y encuadernacion se realiza un grafico (Ver figura 12) que
combina dos variables: por un lado, la frecuencia con la que los encuestados personalizan sus productos
de encuadernacion/papeleria (Nunca, A veces, Siempre), y por otro, el nivel de interés que manifiestan
por este tipo de personalizacion en una escala del 1 al 5. En este sentido, destaca que la mayoria de los
encuestados que declaran personalizar "a veces" presentan niveles de interés altos, con predominancia en
los valores 4 y 5, lo que refleja una alta valoracion de la personalizacion incluso si no se realiza de forma
constante. Por otro lado, entre quienes no personalizan sus productos, también hay una fraccion
significativa con puntuaciones de interés elevadas, lo que sugiere una oportunidad para incentivar la
personalizacion a través de una mejor comunicacion de beneficios, ejemplos de uso o servicios mas
accesibles. Por ultimo, quienes siempre personalizan tienen una alta concentracion en el nivel 5, lo que
reafirma el vinculo entre la experiencia previa positiva y una disposicion alta hacia este tipo de

productos.



En una escala del 1 al 5, ;qué tan interes... ®1 @2 83 @4 @5

80

Recuento de Total Encuestados

A veces Nunca Siempre
¢Con qué frecuencia personalizas tus productos de encuadernacion/papeleria?

Figura 12: Frecuencia e interés en la personalizacion. Fuente: Elaboracion propia

Por otro lado, la mayoria de los encuestados espera recibir sus productos personalizados entre 3 a 5 dias
habiles (134 personas) o dentro de una semana (126 personas), lo cual sugiere que el publico objetivo
tiene expectativas moderadas pero claras sobre los plazos de entrega. Solo una minoria espera tiempos
extremadamente cortos (menos de 3 dias) o largos (més de una semana), lo que indica que PaperWorld
debe ajustar su logistica para asegurar entregas dentro del rango de 3 a 7 dias habiles para satisfacer a la

mayor parte de sus clientes. (Ver anexo 4)

En el andlisis de las preferencias de los consumidores respecto a los canales de compra de articulos de
papeleria, asi como sus métodos de entrega mas valorados se observa que las tiendas fisicas (como librerias
y locales establecidos) continuan siendo el canal mas popular, con una alta preferencia por retirar en tienda
fisica y también una proporcion importante que opta por recibir los productos en domicilio. Esto refleja la
relevancia de la experiencia de compra presencial, donde los clientes pueden ver y tocar los productos

antes de adquirirlos (Ver figura 13)

En segundo lugar, las redes sociales como Instagram y TikTok aparecen como un canal de compra digital
muy utilizado, especialmente combinado con la opcidon de envio a domicilio, lo cual indica que el comercio
electronico informal, gestionado por emprendedores, tiene una presencia significativa en el
comportamiento del consumidor. Las ferias o bazares también muestran una participacion destacable, lo

que refuerza el valor del contacto directo y el comercio local en entornos presenciales esporadicos.



En conjunto, estos datos muestran que los canales fisicos y digitales coexisten, pero con distintas
motivaciones. Mientras la compra presencial se asocia al contacto directo con el producto, el canal digital
responde a la necesidad de comodidad y alcance. PaperWorld puede aprovechar esta dualidad
desarrollando un modelo mixto, que combine presencia en ferias locales y redes sociales con entregas

eficientes, ya sea en puntos fisicos de retiro o mediante despacho a domicilio.

iCuil es su método de entrega preferido al comprar prod... ® Depende del tipo de producto ®MNo tengo preferencia  ® Recibir en mi domicilic ®Retirar en tienda fisica
En tiendas fisicas (librerias u otros locales) 34 18 35 51
A través de redes sociales [compras via instagram, tik to... 23 19 42 12
En ferias o bazares de emprendimiento/artesanias 13 18 13 &
En tiendas en linea (sitio web/e-commerce)

Da lo mismao

iDdnde prefieres comprar tus articulos de papeleria?

Solo porque puedo ver las cosas

@

20 40 &0 80 100 120
Recuento de Total Encuestados

Figura 13: Preferencias en canales de compra. Fuente: Elaboracion propia

Si bien las personas se sienten muy coémodas realizando compras por internet, la encuesta revela los
principales obstaculos que enfrentan los consumidores al realizar compras en linea, informacion

sumamente relevante para el disefo de la experiencia de cliente en PaperWorld.

Como se puede observar en la figura 14, el principal problema identificado es el alto costo de los envios,
, lo que demuestra una barrera significativa al momento de concretar una compra. Esta percepcion de gasto
adicional puede desalentar a clientes potenciales, especialmente en un contexto donde se valoran precios
competitivos. En segundo lugar, aparece la publicidad engafiosa seguida por la imposibilidad de ver o
tocar el producto y la falta de fotos reales. Estos tres factores reflejan una fuerte necesidad de transparencia

y confianza visual en el comercio electronico.

Solo 15 personas declararon no haber tenido dificultades, lo que indica que la gran mayoria ha
experimentado algun grado de insatisfaccion. Por lo tanto, PaperWorld debe desarrollar estrategias para

mitigar estos puntos criticos.
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Dificultades de compras por internet
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Figura 14: Dificultades de compras por internet. Fuente: Elaboracion propia

Uno de los mayores intereses de la empresa es saber la disposicion de pago y el comportamiento
econdmico de los potenciales clientes. Segtn los datos recopilados en el grafico cruzado de a continuacion
(ver figura 15) se revela una relacion clara entre el grado de acuerdo con la afirmacion “Estoy dispuesto(a)
a pagar un poco mas si el producto de papeleria estd hecho a mano o personalizado” y los rangos de precios
aceptables. Quienes estdin muy de acuerdo (nivel 5) con la afirmacién se concentran principalmente en
rangos de $10.000 a $14.990 y $15.000 a $19.990, lo que indica un publico dispuesto a pagar precios
justos por productos diferenciados. A medida que disminuye el acuerdo, se incrementa la proporcion de
personas que solo pagarian menos de $10.000 o incluso rechazarian pagar mas por personalizacion. Esto
da a conocer que la diferenciacion y el valor percibido deben estar bien comunicados para justificar un

precio mas alto.
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Figura 15: Disposicion a pagar. Fuente: Elaboracion propia

Continuando con los montos econdomicos, la mayor concentracion del gasto promedio en una sola compra
se encuentra entre $5.000-$10.000 y entre $10.001-$20.000, lo que representa mas del 75% de los
encuestados (ver anexo 5). En cuanto a los métodos de pago, un 58% de los encuestados prefiere utilizar
tarjeta de débito/crédito y un 30% transferencias bancarias (ver anexo 6) , esto indica que es fundamental
que la empresa cuente con sistema de pagos electronicos asegurando una experiencia de compra fluida.
Finalmente, solo un 37% de los encuestados estaria dispuesto a pagar extra por entrega express si es que
el costo es razonable mientras que el 35% lo haria sélo en casos urgentes (ver anexo 7) , lo que indica que,
aunque no es indispensable implementar un servicio de entrega express, se puede tener como opcion,

sobre todo para productos regalo o fechas especiales.

En la seccion de los factores que impulsan las compras, se realizaron preguntas sobre el rol de las
promociones en las decisiones de compra, en donde una mayoria significativa de los encuestados (58,82%)
sefiala que raramente aprovecha promociones para realizar compras, mientras que un 27,35% indica que
lo hace frecuentemente. Esto sugiere que, si bien las promociones pueden no ser un factor detonante
constante en el comportamiento de compra, existe un segmento relevante que si las considera con
regularidad (Ver anexo 8). Estas respuestas de complementan con que un 42,94% encuestados creen que
depende del producto si le es llamativa la oferta mientras que un 38,53% consideran que las promociones

son indispensables para decidir una compra en este rubro (Ver anexo 9).

Considerando que las promociones son llamativas para un segmento de los clientes, en el grafico de a
continuacion se puede observar las preferencias en los tipos de promocion, liderando el envio gratuito

lidera con un 45,88%, seguido de los regalos por compra (31,47%) y los descuentos por cantidad



(15,59%). Esto indica que los consumidores valoran especialmente beneficios tangibles y directos que

reduzcan los costos totales o que agreguen valor sin aumentar el precio final.
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Figura 16: Preferencias de promociones. Fuente: Elaboracion propia

Para finalizar con todo el analisis de la encuesta, se analizan preferencias de contenido en redes sociales
por parte del publico objetivo al momento de decidir seguir una cuenta de papeleria o emprendimiento
similar. Observando el grafico que se encuentra a continuacion, se obtiene que las imégenes de productos
son muy llamativas asociadas al disefio atractivo, lo que indica que el valor estético del contenido visual
es prioritario. Ademas, a los potenciales clientes les llama mucho la atencion observar videos con tips de
uso, especialmente por su utilidad e inspiracion. Este cruce demuestra que el valor percibido de la marca
no se limita al producto, sino también al contenido que se entrega, y a como este genera valor en la

experiencia digital.
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Figura 17: Tipo de contenido en redes sociales. Fuente: Elaboracion propia



9. Modelo Canvas

9.1. Segmento de clientes

PaperWorld esta orientado principalmente a personas jovenes y adultas interesadas en articulos de
papeleria personalizados, con énfasis en estudiantes universitarios, escolares, docentes, emprendedores y
amantes de la papeleria creativa. También se contempla una linea de productos dirigida a micro y pequefias
empresas que requieren servicios de encuadernacion, papeleria corporativa o regalos personalizados para
clientes o colaboradores. El mercado objetivo abarca tanto a consumidores individuales de la Region de

Valparaiso como a compradores en linea de otras zonas del pais.

9.2. Propuesta de valor

Los cuadernos y productos de papeleria de PaperWorld se caracterizan por su alta calidad y disefio, lo que
los convierte en piezas duraderas, funcionales y unicas. Cada cuaderno es elaborado con materiales
cuidadosamente seleccionados, como carton piedra para las tapas duras, lo que les da firmeza y resistencia,
y hojas de papel bond de 105 gramos, ideales para usar con cualquier tipo de lapiz o marcador sin que se
traspase al reverso.

Uno de los mayores diferenciadores de PaperWorld es su alto nivel de personalizacién. No solo se ofrece
una linea de disefios temadticos originales (catalogo), sino que también se permite al cliente enviar su
propio disefio, imagen o idea, y personalizar con detalles como nombre, frases o combinaciones de colores
especificas. Ademas, pueden elegir el tipo de hoja interior (cuadriculada, punteada, en blanco, etc.), el
sistema de encuadernacion (espiral, anillado, o sistema de discos removibles), y el estilo de portada
interna, haciendo de cada producto algo completamente a medida.

Ademas, el emprendimiento ofrece una atencion personalizada. Cada pedido se realiza en didlogo directo
con el cliente, buscando entender sus necesidades y preferencias. Esta cercania permite no solo entregar
un producto mas acertado, sino también recibir feedback constante y mejorar continuamente la
experiencia.

Es importante recalcar, que PaperWorld se posiciona como una marca accesible para estudiantes y jovenes
profesionales, ofreciendo precios competitivos sin sacrificar calidad. Ademads, mantiene una presencia
activa en redes sociales, generando una comunidad cercana a través ferias y contenido que involucra a sus
clientes en el proceso creativo.

En resumen, PaperWorld no solo vende cuadernos: ofrece experiencias personalizadas, con estética,

utilidad y calidez, para quienes valoran la organizacion y la creatividad como parte de su dia a dia.



9.3. Canales de distribucion

La distribucion se realiza principalmente a través de redes sociales como Instagram y TikTok, que
funcionan como vitrinas digitales para captar clientes y recibir pedidos personalizados. También se cuenta
con un catalogo digital compartido via WhatsApp y correo electronico. En fechas clave o de alta demanda,
PaperWorld participa en ferias locales y realiza entregas programadas en puntos definidos dentro de la
comuna de La Calera y alrededores. En el mediano plazo, se proyecta el desarrollo de un sitio web con

carro de compras y funcionalidad de personalizacion online.

9.4. Relacion con los clientes

La relacion con los clientes se basa en un trato cercano, personalizado y empatico. PaperWorld busca
construir una comunidad fiel mediante redes sociales, ofreciendo respuestas rapidas, atencion directa y
contenido atractivo. Se fomenta el feedback constante para mejorar productos y servicios, y se realizan
dinamicas interactivas como encuestas, sorteos o votaciones de disefio. Asimismo, se acompana al cliente
durante todo el proceso de compra, asesorandolo en la eleccidon de materiales, formatos y estilos

personalizados.

9.5. Fuentes de ingreso
Los ingresos de PaperWorld provienen de la venta directa de productos personalizados, tanto en formato
estandar como bajo pedido. También se considera la posibilidad de alianzas con otras marcas o servicios

complementarios, como regalos corporativos a empresas o kits tematicos para eventos.

9.6. Recursos clave

Entre los recursos clave se incluyen los insumos de calidad (papel, carton piedra, anillos metélicos, etc.),
las herramientas para encuadernacion (perforadoras, plastificadoras, impresoras, guillotinas), una red
confiable de proveedores principalmente ubicados en Santiago, y un espacio de trabajo con condiciones
adecuadas para produccion. Asimismo, la creatividad del equipo, las habilidades en disefio grafico y el

uso estratégico de redes sociales son activos fundamentales del negocio.

9.7.  Actividades clave

Las actividades clave incluyen el disefio y elaboracion de productos personalizados, la gestion de pedidos,
el marketing digital, la atencion directa al cliente, el control de calidad de los productos, la logistica de
entrega, y la administracion del inventario. También es esencial el trabajo de exploracion de nuevas

tendencias, materiales y formatos para mantener la oferta siempre actualizada.



9.8. Socios clave

PaperWorld trabaja con una red de proveedores de insumos que permiten mantener la calidad de los
productos sin encarecer los costos en exceso. En eventos o ferias, se forman alianzas temporales con
organizadores, espacios comunitarios o municipalidades. Ademas, se puede establecer relaciones con
empresas que busquen ofrecer detalles personalizados a sus trabajadores. Esto incluye desde regalos

corporativos para fechas especiales, reconocimiento por desempefio, hasta la creacion de papeleria de

marca para uso interno o como parte de paquetes de bienvenida a nuevos empleados.

9.9. Estructura de costos

Los costos mas relevantes corresponden a la adquisicion de materiales (papeles especiales, anillos,
adhesivos, cartones, vinilos, tintas), herramientas de encuadernacion y consumo de electricidad e

impresion. A esto se suman los gastos de marketing digital, empaques, transporte y participacion en ferias.

También se contempla un presupuesto base para imprevistos y mejoras del espacio de trabajo.
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ELABORACION DEL PLAN DE NEGOCIOS

10. Descripcion general del negocio
PaperWorld es un emprendimiento creativo ubicado en la ciudad de La Calera, dedicado al disefio,
produccion y comercializacion de productos de encuadernacién personalizada y de alta calidad. El
proyecto se inserta en el rubro de la papeleria creativa y funcional, combinando técnicas de encuadernacion
manual con una fuerte orientacion al disefio grafico personalizado, buscando diferenciarse a través de

propuestas unicas adaptadas a los gustos, necesidades y estilos de vida de sus clientes.

La propuesta de valor de PaperWorld se basa en ofrecer productos que no solo cumplen una funcién
practica, sino que también reflejan la identidad y preferencias de cada usuario, estableciendo una conexion
emocional con el cliente. A diferencia de las opciones masivas del retail o los productos digitales,
PaperWorld apunta a recuperar el valor de lo tangible, lo local y lo hecho a mano, integrando creatividad,

calidad y cercania.

La empresa tiene un fuerte vinculo con el mercado local de la Region de Valparaiso, participando en ferias
y canales de venta digital orientados al publico regional. Asimismo, busca posicionarse como una
alternativa viable y competitiva frente a grandes marcas, atendiendo tanto a consumidores finales como a
instituciones educativas, oficinas pequefias y emprendedores que requieren productos funcionales y

estéticamente diferenciados.

11. Valores

- Creatividad con sentido: Fomentamos la originalidad e innovacién en cada uno de nuestros productos.
Se valora lo estético y funcional, creando productos que combinan utilidad y belleza.

- Calidad: Compromiso con ofrecer productos de calidad para lograr satisfacer las necesidades de los
clientes que adquieran nuestros productos.

- Personalizacion: Valoramos la importancia de la individualidad de cada uno de nuestros clientes , por
lo que ofrecemos la personalizacion de nuestros productos segun la preferencia de cada uno.

- Compromiso: Satisfacer las necesidades de nuestros clientes, ofreciendo una buena atencion
personalizada y un excelente y servicio.

- Cercania con el cliente: Escuchamos a cada persona y realizamos productos unicos que reflejen su

identidad o lo que realmente la persona necesita.



12. Mision
Ofrecer productos de encuadernacion (cuadernos personalizados, planificadores, horarios) y de papeleria
(horarios, planificadores, stickers) tematicos y personalizados de calidad que combinan disefio,

funcionalidad, inspirando a las personas a planificar, organizar y expresar sus ideas a través de un papel

utilizando un producto tnico que refleje sus gustos y personalidad.

13. Vision
Ser una marca reconocida en la comuna de La Calera y en la region de Valparaiso por su atencion

personalizada, productos de calidad y personalizados. Ademas, de inspirar a nuestros clientes a disfrutar

de la planificacion.

14. Proposito

En paperworld, nuestro proposito es contribuir al éxito académico y personal de los clientes,
proporcionandoles un producto accesible, que les permita organizar sus ideas, expresar su creatividad ,
desarrollar su potencial y crear experiencias significativas a través de la papeleria y encuadernacion

realizada con amor.

15. Atributos de los productos

PaperWorld se posiciona en el mercado mediante la capitalizacion de atributos de producto distintivos que
no solo satisfacen las necesidades funcionales, sino que también generan un valor percibido superior en
el cliente. La oferta central radica en la elaboracion y comercializacion de articulos de papeleria
personalizados, abarcando cuadernos, agendas, planificadores y libretas, que se diferencian
sustancialmente de las ofertas masivas por su disefio exclusivo y la calidad inherente de los materiales.
Larelevanciay el atractivo principal de los productos residen en la profunda capacidad de personalizacion,
un factor critico de diferenciacion. El cliente asume un rol activo en el proceso de disefio, seleccionando
elementos desde el tipo de pauta (cuadriculadas, lisas, punteadas), el formato, hasta la creacion de portadas
con disefios a medida o tematicas especificas. Esta co-creacion no solo maximiza la satisfaccion del cliente
al recibir un producto que refleja su identidad, sino que también eleva el valor utilitario del articulo a una
experiencia de uso personal y estética.

Adicionalmente, un atributo clave que refuerza la propuesta de valor de PaperWorld es la elaboracién a
mano de cada pieza. Este proceso se lleva a cabo integramente en la Region de Valparaiso, lo que no solo
otorga al producto un caracter unico y la distincion del trabajo hecho a mano, sino que también establece

una conexion emocional significativa con el consumidor.



16. Objetivos estratégicos
Con el propdsito de consolidar una propuesta de valor en el mercado regional y proyectar un crecimiento
sostenible, PaperWorld establece sus objetivos con un enfoque en la viabilidad para un emprendimiento
naciente, considerando que la ambicion debe equilibrarse con la realidad operativa y de recursos, tal como

sugieren expertos en gestion de PYMES y startups (Endeavor Chile, 2024).

e Adquisicion de Clientes: Alcanzar un minimo de 100 a 150 clientes Unicos durante los primeros
12 meses. Esta meta es mas realista para un emprendimiento de papeleria personalizada,
distribuidos estratégicamente entre ventas presenciales (ferias, mercados locales en La Calera y

Quillota) y ventas digitales (redes sociales y pagina web).

o Fidelizacion de Clientes: Lograr una tasa de recompra del 15% al 20% al cierre del primer afio.
Esto se lograra fortaleciendo la relacion con el cliente a través de disefios exclusivos, un servicio
al cliente excepcional y un seguimiento postventa efectivo, elementos clave para la recurrencia en

negocios de nicho.

e Crecimiento de Ventas: Incrementar las ventas mensuales en un 7% a 10% progresivo por

trimestre.

e Alianzas Estratégicas: Establecer al menos una a dos alianzas comerciales solidas con puntos de
venta fisicos (tiendas de disefo), ferias tematicas u otras marcas complementarias antes de finalizar

el primer afio.

o Engagement en Redes Sociales: Aumentar en un 30% a 40% la interaccion en redes sociales
(likes, comentarios, compartidos, mensajes directos) durante el segundo semestre, en comparacion
con el primero. El foco estara en la creacion de contenido de valor que resuene con el publico

objetivo y muestre la singularidad de los productos de PaperWorld.

Estos objetivos, realistas y medibles, no solo permitiran monitorear el desempefio del emprendimiento de
manera efectiva, sino que también guiardn las decisiones operativas y estratégicas hacia una vision de
largo plazo basada en el crecimiento sostenible, la diferenciacion del producto y una sélida relacion con

el cliente.



17. Recursos e insumos operativos

Antes de detallar las herramientas utilizadas, es importante destacar que este tipo de equipamiento

corresponde a inversiones de mediano a largo plazo, ya que su adquisicion se realiza una sola vez. En caso

de fallas, se opta por la reparacién o mantencion preventiva, como en el caso de las impresoras, donde se

realizan cambios de almohadillas, limpieza de cabezales y ajustes técnicos necesarios para prolongar su

vida util. Solo cuando no es posible reparar, se evalua la reposicion del equipo. La mayoria de estas

herramientas son adquiridas por internet, principalmente a proveedores ubicados en la Region

Metropolitana. Para optimizar los costos, se cotiza en diferentes plataformas al momento de cada compra,

buscando siempre la opcidon mas econdmica sin comprometer la calidad.
e Herramientas

- Maquina Cinch: Herramienta esencial para perforar las hojas de los cuadernos. Si bien es funcional,
tiene una durabilidad limitada, por lo que debe considerarse su recambio a mediano plazo.

- Anilladora industrial: De mayor tamafio y resistencia, utilizada para anillar productos de gran
volumen de manera mas eficiente.

- Mini Disc Cinch: Maquina complementaria para trabajar con sistemas de discos en cuadernos
personalizados.

- Maquina espiralera: Utilizada para encuadernar con espiral plastico de distintos grosores, muy util
para pedidos personalizados.

- Dos impresoras Epson: Se utilizan para imprimir tanto las portadas como los interiores de los
cuadernos, cada una configurada con parametros distintos de color

- Guillotina: Herramienta de corte precisa que permite ajustar tamafios y separar materiales impresos.

- Cameo 6 Silhouette: Es una maquina de corte electronico utilizada principalmente para elaborar
stickers personalizados con gran precision y calidad. También resulta muy util cuando se necesita
fabricar cajas o empaques de tamaios personalizados que no se encuentran disponibles en el mercado.

- Set de reglas para encuadernacion: Permiten un trabajo preciso al momento de montar o alinear las
partes del cuaderno.

- Paleta de laminado en frio: Se utiliza para adherir correctamente el laminado sobre portadas o
superficies delicadas.

- Tapete de corte: Superficie protectora que facilita cortes limpios y seguros.

- Cuchillos cartoneros: Utilizados para cortar carton piedra, papeles gruesos y otros elementos

manualmente.

Por otro lado, tenemos los insumos, estos representan el componente de mayor rotacion dentro del

proceso productivo, ya que se consumen de forma constante en la elaboracion diaria de los productos.



Entre ellos se encuentran papeles, tintas, anillos, adhesivos, entre otros materiales clave para la
produccion. Dada su alta frecuencia de reposicion, también son adquiridos desde distintos proveedores
de Santiago, lo que permite comparar precios y mantener un equilibrio entre costo y disponibilidad.
Esta gestion continua de insumos es fundamental para asegurar la operatividad del emprendimiento

sin interrupciones

e Insumos

Papel fotografico adhesivo: Usado para las portadas y también para la creacion de stickers
personalizados.

Papel fotografico de diferentes gramajes: Requerido para productos donde se imprimen imagenes,
especialmente si se requiere calidad fotografica.

Papel fotografico doble faz: Ideal para tarjetas, flyers u otros productos promocionales con impresion
en ambas caras.

Cartoén piedra de 1,5 mm (varios tamafios): Utilizado como base de portadas duras o estructuras de
productos.

Rollo de laminado en frio: Material protector para portadas, otorga durabilidad y acabado brillante o
mate segun necesidad.

Hojas bond de 105 gramos: Utilizadas como contenido interior de cuadernos, agendas u otros
productos. Se manejan en diferentes tamafios segun el formato del producto.

Cajas de opalina tamafio oficio: Papel grueso y de alta calidad, usado en productos como tarjetas o
separadores.

Cajas de termolaminado tamafo carta y oficio: Material adicional para cubrir o reforzar productos
impresos.

Caja de resmas de hojas A4 y carta: Hojas blancas estandar utilizadas tanto para pruebas como para
la elaboracion de interiores simples.

Tinta (4 colores): Cartuchos de impresion necesarios para el funcionamiento de las impresoras, en los
colores basicos.

Bobina de anillos 22 mm: Para encuadernacion con espirales metalicos de gran volumen.

Anillos metalicos de diferentes grosores: Usados en cuadernos premium o de mayor cantidad de hojas.
Espirales plasticas de diferentes milimetros: Alternativa liviana para encuadernacion en productos
mas simples 0 econdmicos.

Discos de diferentes milimetros: Repuestos para cuadernos con sistema de disco, segtn la cantidad de
hojas.

Lamina de iman: Utilizadas en la elaboracion de articulos decorativos o funcionales.

Papel mantequilla: Sirve como separador, embalaje o incluso para algunos disefios personalizados.



- Caja de empaquetado de carton, utilizadas para presentar los productos de manera ordenada y
estética, especialmente en casos de regalos o envios a distancia.
- Bolsas plasticas de distintos tamafios para facilitar la entrega de productos en ventas presenciales,

brindando proteccion y comodidad al cliente.

17.1. Procesos internos del emprendimiento

El proceso productivo en PaperWorld no comienza simplemente con la confeccion de un producto,
sino con la interaccion directa con el cliente, quien es acompafniado desde el primer momento para
garantizar una experiencia personalizada y satisfactoria. Una vez que la persona manifiesta su interés
en adquirir un cuaderno, agenda u otro articulo, se inicia una conversacion orientada a asesorar al
cliente segun sus necesidades. Se le consulta por el tipo de producto, tamafio, sistema de
encuadernacion (anillado o disco), estilo deseado, y nivel de personalizacion (nombre, frase, disefio
especial, entre otros). Esta etapa es clave para asegurar que el resultado final responda fielmente a sus

expectativas.

Luego, se entregan los datos para realizar la transferencia bancaria, y una vez confirmado el pago, se
procede a comenzar con la produccion. La primera parte consiste en el disefio de portada,
contraportada e interiores, en base a lo solicitado. Antes de imprimir, el disefio final se envia al cliente
para su revision, quien puede aprobarlo o solicitar ajustes. Solo tras la validacion del cliente se avanza

con la impresion.

Todos los productos se realizan de manera distinta, pero si es que es un cuaderno de cualquier tipo, el
siguiente paso, es la impresion de las portadas, seguidas por el corte de estas y su respectivo laminado
en frio, la cual asegura proteccion y durabilidad, mientras que se realiza este proceso, se esta
imprimiendo las hojas del interior de acuerdo con el disefio que el cliente haya escogido.
Posteriormente, se realiza la adhesién de portadas al carton piedras, una vez este todo impreso,

portadas y hojas son perforadas para dar paso al encuadernado.

En este punto, se determina si el producto sera terminado mediante anillado o ensamblaje de discos,
segun la eleccion del cliente. Una vez encuadernado, se lleva a cabo un riguroso control de calidad,

revisando tanto la estructura como los detalles estéticos y de funcionalidad.

Antes de proceder al empaquetado, se envia una fotografia del producto final al cliente, permitiéndole

verificar que se cumplieron todas las especificaciones. Si el cliente ha optado por envio a domicilio,



se le solicitan los datos completos de direccion, comuna y contacto. En caso contrario, se coordina un

punto y hora para el retiro presencial.

Finalmente, se realiza el empaquetado del producto en la caja de carton o bolsa segtn el caso cuidando
la presentacion estética y la proteccion durante el transporte. El proceso finaliza con la entrega del
pedido y un mensaje de seguimiento posterior, invitando al cliente a dejar su opinion o recomendacion,

lo cual es clave para mejorar continuamente la experiencia ofrecida por PaperWorld.

A continuacion, un resumen con la ayuda de un diagrama de flujo del proceso productivo de uno de
los productos estrella de PaperWorld: el cuaderno personalizado. Este proceso meticulosamente
disefiado asegura que cada cuaderno no solo cumpla con las expectativas estéticas y funcionales del

cliente, sino que también garantice una experiencia de uso duradera y plenamente satisfactoria.

Disefio de
Inicio del portada, Impresién de Corte de
proceso contraportada portadas > portadas
e interiores

Preparacién de Adhesi6n al
hojas interiores carton piedra

Perforacién de

. PR | aminado en frio
hojas y portadas

Empaquetado y
entrega

o  Anillado
ZAnillado o Control de
discos? : ! calidad
Ensamblaje J

de discos

Fin del proceso

Figura 19: Diagrama de Flujo del proceso productivo. Fuente: Elaboracion propia.



18. Organizacion y equipo humano

En la empresa trabajan s6lo dos hermanas, esta legalmente inscrita a nombre de Soledad Cortés, quien
ademas es la fundadora y propietaria. Soledad es la encargada de la produccion completa de los productos:
desde el disefo, la preparacion de materiales y el ensamblaje final, hasta el control de calidad previo a la

entrega.

Por su parte, Catherina Cortés desempena un rol clave en la gestion comercial y comunicacional del
emprendimiento. Estd a cargo de las redes sociales, interactua directamente con los clientes, responde
dudas, coordina pedidos personalizados y realiza las entregas. Su labor permite mantener una relacion

cercana con los consumidores y asegurar una experiencia de compra fluida y personalizada.

Ambas integrantes del emprendimiento se desempefian en areas que se alinean con sus habilidades y
caracteristicas personales. Soledad, con un perfil meticuloso y creativo, se encarga de la produccion,
asegurando que cada producto cumpla con altos estandares de calidad. Catherina, por su parte, destaca en
la comunicacion, organizacion y manejo digital, lo que la hace ideal para liderar las redes sociales, atencion
al cliente y entregas. Esta complementariedad permite una distribucion equilibrada de tareas, donde cada
una aporta desde sus fortalezas. Juntas, conforman un equipo cohesionado que se apoya mutuamente,

trabajando con compromiso y colaboracion para hacer crecer y consolidar el emprendimiento PaperWorld.

19. Estudio competitivo del entorno

- Pangentagrafica (Quillota): Es un emprendimiento con fuerte presencia local y una marca ya
consolidada en Quillota. Detras de la marca se encuentran dos amigas de afios, donde una de ellas es
profesional en disefio grafico, lo que se refleja en la calidad estética y técnica de sus productos. Gracias
a su formacion, utiliza programas de edicidn avanzados y maneja conceptos visuales que elevan el
estandar de presentacion, justificacion suficiente para sus precios elevados. Ademas, su trabajo como
profesora en un colegio le permite tener una red de contacto mas amplia y una llegada directa a posibles
clientes. Ambas duenas tienen talleres en sus casas con todos los implementos necesarios lo que les
permite tener muchos pedidos y sacar todos ellos adelante. Pese a sus precios mads altos, la experiencia,
reputacion y posicionamiento en el tiempo le han permitido mantener un flujo constante de ventas,

siendo una competidora directa relevante en el segmento de productos personalizados de papeleria.

- Kaefe.design (La Calera): Es un emprendimiento dirigido por una profesional del disefio grafico y
la fotografia, lo que le permite ofrecer una propuesta diversificada que abarca distintos nichos de

mercado. Aunque no se especializa exclusivamente en encuadernacion, si incluye productos



personalizados similares a los de PaperWorld como parte de su catdlogo. Su enfoque principal esta en
los servicios de estampado y sesiones fotograficas, areas que complementan su oferta y amplian
significativamente su alcance comercial. Con una trayectoria considerablemente mas extensa en el
rubro, Kaefe cuenta con una base de clientes fidelizada y variada, que va desde personas interesadas
en regalos personalizados hasta quienes buscan servicios profesionales de imagen. En cuanto a precios,
maneja valores muy similares a PaperWorld: en algunos productos resulta mas economica y en otros
mas costosa, dependiendo del tipo de disefio o servicio. Su experiencia, presencia en redes sociales y

variedad de servicios la posicionan como una competidora sélida y con gran penetracion en la zona.

Minerva.creaciones (La Calera) : Es un emprendimiento con presencia moderada en Instagram que
destaca por la fusion de técnicas de encuadernacion con el uso de resina epdxica, lo que da lugar a
productos decorativos y funcionales con un enfoque artesanal diferenciado. Aunque no publica precios
de forma regular, se estima que sus valores se ubican en una gama media-alta, considerando el trabajo
manual que implica cada pieza y la combinacion de materiales. Su propuesta apunta a un publico
especifico que valora la originalidad y el disefio personalizado. Ademas, Minerva participa
activamente en el "Pueblito Artesanal" de La Calera, un espacio fisico proporcionado por la
municipalidad a emprendedores locales, lo que le otorga visibilidad constante y le permite establecer
contacto directo con clientes. También suele ser invitada a ferias organizadas en la comuna, lo que
incrementa su exposicion y facilita la venta directa al publico. Esta presencia territorial le da una

ventaja significativa frente a marcas que operan exclusivamente de forma online.

Ilustraciones.monroe (Valparaiso): Con mas de 13 000 seguidores en Instagram, esta empresa ha
logrado consolidar una presencia fuerte y constante en el mercado regional. Su oferta incluye libretas,
planners, stickers e ilustraciones originales, todo con una estética bien definida y una comunicacion
visual altamente cuidada. Es competitiva en precios, pero su principal fortaleza radica en el volumen
de contenido que produce, el alcance promocional que mantiene y el alto nivel de engagement que
genera con su comunidad. Tal como lo indica su nombre, su principal nicho esta en las ilustraciones
digitales personalizadas, trabajando sobre la base de imagenes que le envian sus clientes. Esto le
permite ampliar significativamente su segmento objetivo, llegando no solo a amantes de la papeleria
sino también a quienes buscan retratos ilustrados, regalos unicos o contenido grafico personalizado.
Lleva mas de cuatro afios en el rubro, lo que le ha permitido posicionarse con solidez, fidelizar a una

audiencia amplia y consolidar una marca reconocida en la region.



19.1. Publico objetivo y segmentacion

Definir correctamente el mercado objetivo es esencial para orientar de manera estratégica las acciones de
marketing, comunicacion y desarrollo de producto. En el caso de PaperWorld, el publico objetivo se ha
determinado a partir del analisis de la encuesta aplicadas en la Region de Valparaiso, como también sobre
los fieles clientes que tiene la empresa, considerando variables demograficas, geograficas, psicograficas y
conductuales. Los resultados muestran que el perfil predominante estd compuesto por mujeres (79,1 %),
en su mayoria entre 18 y 25 afios, residentes de comunas como Quillota, La Calera y Valparaiso, y con
ocupaciones principalmente vinculadas al estudio o empleo formal. En términos psicograficos, son
personas que valoran la estética, la organizacion personal y los productos hechos a mano o con disefio
diferenciado. Desde una perspectiva conductual, se observa un interés significativo en productos
personalizados y de papeleria funcional, como agendas, cuadernos de anillo y planners, con una
disposicion a pagar mayor por disefio y exclusividad, aunque con sensibilidad al precio y al tiempo de
entrega. Esta segmentacion permite enfocar los recursos del emprendimiento en clientes con alta
probabilidad de conversion, ajustando la propuesta de valor, los canales de comunicacion y las campafias

de fidelizacion de acuerdo con sus preferencias y habitos de consumo.

20. Plan de marketing

20.1. Imagen grafica de la empresa

La construccion de la marca ha trascendido su rol tradicional para convertirse en un eje estratégico
central. Ya no es el producto el que define la marca, sino la marca la que da vida ya que no es
simplemente un nombre o un logotipo, sino un conjunto de asociaciones mentales que los consumidores
vinculan con una empresa, producto. Esta inversion de roles subraya la capacidad de la marca para
generar valor, construir identidad, trasmitir valores y generar confianza en un mercado. (Kotler &
Keller, 2016). La marca se convierte en un activo intangible primordial, forjando una conexion

emocional con los consumidores y diferenciando a la empresa de sus competidores.

Para fines de marketing y para asegurar una percepcion coherente en el sector de la papeleria y articulos
de oficina, es crucial que el nombre de la empresa Paperworld sea reconocido y valorado. Este nombre
ya establece una identidad clara y fuerte, el cual alude a un universo de papeleria creativa, personalizada

y funcional.

Ademas del nombre principal, este emprendimiento tiene un segundo nombre que le otorga un profundo
valor sentimental: BabyMia. Este apodo es un homenaje a la pequefia Mia, la hija de la fundadora, y
representa la motivacion central detras de este proyecto. El emprendimiento Paperworld BabyMia fue
concebido con el proposito de crear una fuente de ingresos que permitiera a la fundadora cuidar a su

bebe en casa, evitando la necesidad de enviarla todo el dia a un jardin infantil. Esta historia dota a la



marca de una dimension humana y auténtica, conectando con un propdsito mayor que va mas alla de la

oferta de productos.

Se ha disefiado un logotipo que identifica visualmente la marca Paperworld especialmente en el entorno
digital y en redes sociales, fundamentales para el alcance y la presencia. El logotipo complementa la
identidad ya establecida por el nombre, transmitiendo la presencia de dos mujeres fanaticas al color

rosado, a la organizacion y calidad asociada a un "mundo de papel".

™M
PaperWorld

BABYMIA

Figura 20: Logo de la empresa; Fuente: Elaboracion propia

Para complementar esta identidad, es fundamental destacar que la PaperWorld también tiene definida su
propia paleta de colores y tipografia. Esto no es casualidad; la eleccion cuidadosa de estos elementos
visuales asegura que Paperworld siempre mantenga un orden y coherencia en todas sus comunicaciones.
Desde el empaque de un producto hasta una publicacion en redes sociales, el uso consistente de estos
colores y fuentes refuerza el reconocimiento de la marca y proyecta una imagen profesional y unificada,

vital para destacarse en el competitivo mercado de la papeleria.
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Figura 21: Colores en las RRSS de la empresa; Fuente: Elaboracion propia
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Figura 22: Tipografia en las RRSS de la empresa; Fuente: Elaboracion propia

20.2. Marketing mix

La estrategia de Marketing Mix de PaperWorld esta disefiada para posicionar el emprendimiento de
manera distintiva en el mercado de la papeleria personalizada, priorizando la propuesta de valor y las

expectativas del cliente.

e Producto:

- Cuadernos: Cuadernos encuadernados mediante anillos metéalicos o discos plasticos. Ideales para
estudiantes, profesionales y uso creativo personalizado.

- Planners: Herramienta de organizacion diaria, semanal o mensual que facilita la gestion del tiempo y
planificacion de actividades personales, académicas o laborales. Su disefio puede ser adaptado seglin
estilo y funcionalidad del usuario. Tenemos disefios preelaborados de diferentes carreras universitarias
segun las necesidades de cada profesion como de dibujos animados

- Marcapaginas: Accesorios delgados y decorativos que permiten sefalar paginas especificas en libros,
cuadernos o planificadores. Suelen ser de personajes de libros o de dibujos animados.

- Horario (Imantados): Disefios impresos que permiten organizar y visualizar de forma clara rutinas
escolares, laborales o personales. Utilizados como herramienta de planificacion visual. Estos pueden

pedirse imantados para poder colocarlos en el refrigerador del hogar.



Recetarios: Cuadernos o fichas impresas que permiten registrar recetas de cocina. Pueden

personalizarse por tematica, formato y estilo grafico, siendo también un producto de valor emocional

y funcional.

Stickers: Pegatinas decorativas o funcionales para personalizar cuadernos, planificadores, agendas o

regalos. Pueden incluir iconos, frases, recordatorios o disefios ilustrados.

Tarjetas/fletes para PYMEs: Tarjetas de presentacion, etiquetas y papeleria comercial adaptada a

las necesidades de pequeiios emprendimientos. Incluyen disefio, impresion y, en algunos casos,

packaging personalizado.

Impresiones — Anillados: Servicio de impresion de documentos y encuadernacion con anillo (plastico

o metalico), utilizado para tesis, informes, manuales y presentaciones profesionales o académicas.

Recuerdos: Productos personalizados entregados como obsequios en eventos (cumpleafios, bautizos,

bodas, etc.). Incluyen libretas, tarjetas, etiquetas, y otros objetos graficos con valor simbolico.

Agendas pediatricas/prenatales/de recuerdos: Agendas disenadas especialmente para el

seguimiento médico infantil, para acompafar el control y experiencia del embarazo, con secciones

para ecografias, citas médicas, anotaciones personales y seguimiento emocional.

Libretas de comunicaciones: Cuadernos utilizados principalmente en contextos escolares para la

comunicacion entre padres, apoderados y docentes. Permiten registrar tareas, avisos, autorizaciones y

observaciones diarias.

Para todos estos productos, el cliente puede escoger:

o Tamaiio: Eleccion entre BS (tipo cuaderno) , AS (versatil para uso diario) y A6 (compacto para
notas rapidas).

o Sistema de Anillado: Opciones de anillado por discos (flexibilidad para afiadir o quitar hojas) o
anillado metalico tradicional (mayor resistencia y durabilidad).

o Diseiio de Portada: Posibilidad de seleccionar entre un catalogo de disefios exclusivo de
PaperWorld o la carga de una imagen personal para una expresion verdaderamente tnica.

o Disefio de Hojas: Variedad de formatos internos, incluyendo hojas blancas, con puntos,
cuadriculadas, adaptandose a diversas metodologias de toma de apuntes y planificacion.

o Modulos de Organizacion (exclusivo para cuadernos): Los clientes podran incorporar hojas
extras de organizacion, como calendarios sin fecha, horarios y listas de tareas ("to-do lists"),

integrando la funcionalidad de un planificador.



Plaza: La estrategia de distribucion de PaperWorld contempla inicialmente un enfoque mixto. Por
un lado, se participara en ferias de emprendimiento, universidades, ferias navidefias y eventos
locales en la Region de Valparaiso, especialmente en las comunas de Quillota, La Cruz y La Calera.
Estos espacios permitiran el contacto directo con los consumidores, asi como la posibilidad de
mostrar la calidad fisica del producto, en estos espacios se busca maximizar las ventas directas.
Paralelamente, por un canal de venta online mediante redes sociales, y posteriormente una pagina
web, con opcion de despacho a domicilio en comunas seleccionadas y retiro en puntos de encuentro
definidos. Esta combinacion permite equilibrar el alcance digital con la experiencia personalizada

de la venta presencial.

Precio: PaperWorld apunta a mantener precios accesibles sin comprometer la calidad del producto,
posicionandose como una alternativa competitiva frente a otros emprendimientos que estan
posicionados en la quinta region (ver anexo 10). Al mantener un modelo de produccion artesanal
y local, se logra eficiencia en los costos, permitiendo ofrecer un valor justo tanto para el cliente
como para la empresa. Los precios seran establecidos en funcién de los niveles de personalizacion,
tamafio y tipo de encuadernacion, permitiendo flexibilidad sin perder rentabilidad. Dado que el
publico objetivo incluye estudiantes, emprendedores y amantes de la papeleria, se mantendra una
politica de precios que equilibre valor percibido con capacidad adquisitiva, considerando ademas

estrategias como descuentos por cantidad, promociones estacionales o combos personalizados.

Promocion: La estrategia de promocion de PaperWorld se centrard en canales digitales altamente
efectivos para alcanzar y comprometer a nuestro publico objetivo.

Los principales canales de comunicacion y difusion seran las redes sociales, especificamente
Instagram y WhatsApp. A través de estas plataformas, se gestionara y difundira todo el contenido
relacionado con nuestros productos (disefios, novedades, procesos de personalizacion),
informacion relevante sobre ventas, promociones y seran el punto de contacto directo y online con
nuestros clientes.

Ademas, aprovechando la informacion obtenida en la encuesta de investigacion de mercado, se
utilizara el correo electrénico como un canal para enviar informacion relevante y generar redes de
contacto con futuros usuarios.

La estrategia de crecimiento en promocion incluira el aumento del volumen de emails en la base
de datos y el crecimiento de seguidores en redes sociales. Esto se lograra a través de encuestas de
satisfaccion (solicitando consentimiento para comunicaciones futuras), difusion activa en los
puntos de venta presencial y el desarrollo de concursos y dinamicas de participacion futuras que

incentiven el engagement y la visibilidad de la marca.



21. Analisis econémico
21.1. Composicion de Costos
Gastos Fijos
- Asociados a servicios basicos: El mas relevante para el funcionamiento de PaperWorld corresponde
al consumo de electricidad. Esto se debe al uso de equipos como impresoras, maquinas de
encuadernacion, computadores y herramientas complementarias que requieren conexion eléctrica
durante el proceso de produccion. Dado que el emprendimiento opera desde el domicilio de las socias,
se ha estimado que el gasto atribuible a la actividad productiva corresponde aproximadamente entre
un 5% y un 10% del total de la cuenta mensual de electricidad, la cual promedia los $35.000 pesos, es
decir, aproximadamente $3.500 pesos. Cabe destacar que el consumo se mantiene bajo control, ya que
las maquinas y equipos se conectan unicamente en los momentos de producciéon y se mantienen
desenchufados el resto del tiempo, con el objetivo de optimizar el uso energético y evitar gastos
innecesarios. Esta practica refleja una gestion consciente de los recursos y un compromiso con la

eficiencia operativa.

- Gastos fijos asociados a conectividad y herramientas digitales: El servicio de internet domiciliario
es indispensable para la operatividad del negocio, tiene un costo mensual de $16.000 y corresponde a
un plan exclusivo de internet para el hogar, el cual permite realizar todas las gestiones de venta,
comunicacion y proceso productivo del emprendimiento de manera eficiente. Adicionalmente, se
incurre en una suscripcion mensual a la plataforma Canva Pro, por un valor de $8.000. Esta
herramienta de disefio grafico resulta fundamental para la creacion de portadas, piezas promocionales,
contenido para redes sociales y diversos materiales visuales que forman parte tanto del proceso

productivo como de las estrategias de marketing del emprendimiento.

- Mantenimiento de impresoras: Este constituye una actividad perioddica esencial para garantizar la
calidad y continuidad del servicio. Este mantenimiento se realiza aproximadamente cada dos meses,
aunque la frecuencia puede variar dependiendo del volumen de trabajo y la cantidad de pedidos
recibidos. Las impresoras requieren la sustitucion de almohadillas de tinta, limpieza interna de
cabezales, verificacion de inyectores y, en algunos casos, actualizaciones de firmware o calibraciones
de impresion. El costo estimado por mantenimiento por unidad es de aproximadamente $35.000 pesos.
Actualmente, el emprendimiento cuenta con tres impresoras Epson, aunque operativamente se utilizan

de forma regular solo dos de ellas, manteniendo una en reserva para asegurar la continuidad en caso



de fallos o sobrecarga. Esta planificacion permite sostener estdndares de impresion altos, optimizando

el uso del equipamiento y reduciendo riesgos de interrupcién en la produccion.

- Gastos asociados a la renovacion de insumos: El emprendimiento requiere una reposicion constante
de insumos, cuya frecuencia y volumen estan directamente relacionados con la cantidad de pedidos
mensuales. Dentro de los insumos que deben reponerse con mayor regularidad se encuentran las tintas
para impresoras, cuyo costo aproximado mensual es de $45.000 pesos. Asimismo, se adquiere papel
fotografico adhesivo, esencial para la elaboracion de portadas; este se comercializa en paquetes de 100
hojas y generalmente se compran tres unidades al mes, lo que representa un gasto aproximado de
$30.000 pesos mensuales. Adicionalmente, existen otros insumos que, si bien no se reponen
mensualmente, tienen un ciclo de renovacion recurrente, generalmente cada tres meses. Entre ellos se
incluyen el carton piedra, las hojas de papel bond, las bobinas de anillos metalicos y el laminado en
frio. El gasto acumulado en estos insumos trimestrales asciende a un promedio de $200.000 pesos.
Considerando la frecuencia de reposicion y los montos involucrados, se estima que el gasto mensual
aproximado en insumos es de $75.000 pesos (sumando tintas y papel fotografico), y si se prorratea el
gasto trimestral, se adicionan aproximadamente $66.000 pesos mensuales, lo que da un gasto total

estimado mensual de $141.000 pesos en renovacion de insumos.
Costos variables

Los costos variables en PaperWorld estan compuestos principalmente por los materiales utilizados en la
produccion de los productos y en el packaging. Al tratarse de un emprendimiento que produce a demanda,
estos costos fluctuan directamente en funcion del volumen de ventas: a mayor nimero de unidades
comercializadas, mayor es la frecuencia con la que se deben reponer estos materiales. Por lo tanto, el gasto
en insumos no es constante mes a mes, sino que varia segun la cantidad de pedidos, lo que define el

caracter variable de estos costos dentro de la estructura operativa del negocio.
Depreciacion

En el caso de PaperWorld, se realiza un célculo de depreciacion para todas las maquinarias, herramientas
y mobiliario utilizados en el emprendimiento, incluyendo impresoras, maquinas de encuadernacion,
guillotinas, escritorio, muebles auxiliares y otros activos fisicos relevantes. Este calculo se basa en el costo
total de adquisicion de cada item, considerando también un valor residual estimado, el cual corresponde
al monto aproximado por el cual podrian ser vendidos estos bienes tras un periodo prolongado de uso.
Dicho valor residual se establece en funcion de los precios observados en el mercado de segunda mano,

considerando plataformas de compra y venta como Marketplace o ferias locales.



La vida 1util asignada a todos estos activos es de 3 afios, lo cual estd alineado con lo estipulado por el
Servicio de Impuestos Internos (SII) de Chile en su tabla oficial de vida 1til para bienes fisicos del activo.
En dicha tabla, se senala que los "utiles de oficina", categoria que incluye elementos como maquinas de
escribir, fotocopiadoras, equipos menores y otros instrumentos similares de uso frecuente en
emprendimientos y oficinas, tienen una vida util tributaria de 3 afios. Para mayor claridad, se incluye como

respaldo las depreciaciones de todos los activos de la empresa en el Anexo 11.
21.2. Inversion Inicial

Para iniciar las operaciones de PaperWorld, fue necesario realizar una inversion inicial significativa que
permitiera adquirir tanto equipamiento técnico como mobiliario basico. La duefia del emprendimiento
asumid este compromiso econdémico de forma personal, con el objetivo de instalar un espacio funcional
en su hogar que permitiera desarrollar todas las etapas productivas. Dentro de lo mobiliario es importante
mencionar que fueron adquiridos de segunda mano a través de Marketplace y la maquinaria siempre fue
comprado en momentos que estuviera con ofertas. En total la inversion fue de $1.600.000, el detalle se

muestra en la tabla de a continuacion.

Item Valor
Escritorio $120.000
Muebles auxiliares $75.000
Mobiliario $195.000
Impresoras (2 unidades) $400.000
Maquina Cinch (bésica) $100.000
Maéquina de encuadernacion grande | $261.800
Midquina anilladora $80.000
Guillotina manual $25.000
Silhouette Cameo 5 $300.000
Maquinaria $1.166.800
Primera tanda de insumos $215.000
Total $1.576.800

Tabla 10: Inversion Inicial PaperWorld, Fuente: Elaboracion propia

21.3. Flujo de caja

Aunque PaperWorld inicié sus actividades en el afio 2020 como un emprendimiento de escala muy
reducida, en sus primeros afios no se llevaba un registro formal ni sistematico de las ventas, egresos ni
movimientos financieros. Esto se debia a que el proyecto operaba de manera informal y con bajos
volimenes de produccion, enfocado principalmente en circulos cercanos y con recursos minimos. Fue
recién en el afio 2023 cuando se realizd una inversion inicial significativa, lo que permitié adquirir
maquinaria, aumentar la produccion y lograr mayor visibilidad, marcando un punto de inflexion en el

desarrollo del negocio.



Sin embargo, al no contar atin con la formalizacion legal en ese momento, los registros financieros previos
a 2024 carecen de fechas exactas y datos contables ordenados. Por este motivo, el fluyjo de caja se
desarroll6 en base a estimaciones anuales, ya que no fue posible construir proyecciones mensuales precisas
con informacion fidedigna anterior a ese afio. Ya en el afio 2024 cuando ocurre la formalizacion, se
comenzo a llevar un control riguroso de los ingresos, egresos, compras de insumos y ventas, permitiendo
elaborar el flujo de caja con mayor fiabilidad. Por tanto, el flujo de caja considera en ese afio todos los
movimientos financieros reales ocurridos , incluyendo ventas, costos variables, gastos fijos y

depreciaciones, estos reflejan con mayor exactitud la situacion economica actual del emprendimiento

Es importante mencionar, que el afio 2024 fue especialmente favorable para PaperWorld, debido a
diversos factores que impulsaron significativamente las ventas. Uno de los hitos mas relevantes fue la alta
demanda generada por pedidos institucionales de impresiones, los cuales representaron un volumen de
ventas considerable durante el primer semestre. Asimismo, febrero se destacé por un aumento inusual en
las ventas, asociado a la campaiia por el Dia de los Enamorados. En ese periodo, un video promocional
publicado en la plataforma TikTok alcanzé gran viralidad, lo que amplifico la visibilidad del

emprendimiento y atrajo a un gran nimero de nuevos clientes.

En relacion con las proyecciones financieras de PaperWorld, para estimar la demanda potencial, se tomo
como referencia la poblacion total de la Region de Valparaiso, la cual segiin el Censo 2024 asciende a
1.896.053 habitantes. Con el fin de precisar el universo de posibles clientes, se selecciond el grupo etario
comprendido entre 20 y 35 afios, con énfasis en el género femenino, dado que histéricamente este grupo
ha demostrado ser el principal consumidor de articulos de papeleria y personalizacion. Esta afirmacion
estd respaldada tanto por estudios de consumo como por los resultados de la encuesta aplicada en esta
investigacion, donde mas del 79 % de las personas interesadas en los productos eran mujeres dentro de

ese rango de edad.

Adicionalmente, se restringié la estimacion a las comunas donde se concentrd la mayor cantidad de
respuestas y donde actualmente el emprendimiento tiene mayor alcance territorial: La Calera, La Cruz,
Quillota, Vina del Mar, Valparaiso y Concon. Al considerar inicamente este subconjunto poblacional —
mujeres de entre 20 y 35 afios residentes en las comunas mencionadas— se estima que el publico objetivo

representa aproximadamente el 5 % de la poblacion total de la region.

Columnal

Regién valparaiso ComunalaCalera Comuna Quilleta Comunalacruz  Comuna Vifiadel Mar Comunavalprasio Comuna Concon  Total Comunas

Total censados 1896053 50631 96753 24939 334871 284938 48294 840426

Rango etario 20-24 64283 1724 3085 746 13856 11064 1575 32050

Rango etario 25-29 66829 1808 3458 748 12710 10679 1682 31085

Rango etario 30-35 73971 1906 3930 1046 13334 11315 2017 33548

Potenciales clientes 205083 5438 10473 2540 39900 33058 5274 96683

Porcentaje en referencia de la regidn 0,29% 0,55% 0,13% 2,10% 1,7% 0% 5

Figura 23: Potenciales clientes; Fuente: Elaboracion propia



Sin embargo, se entiende que no todas estas personas conoceran o compraran los productos de PaperWorld
de forma inmediata. Por ello, se plantea como escenario base una participacion inicial de mercado del
1 %, considerada prudente y coherente con el alcance actual del emprendimiento. La cual, da como
resultado que este afo se proyectan de 967 unidades. Esta participacion se proyecta con una tasa de
crecimiento progresiva de 1 punto porcentual por afio, en la medida que la marca gane posicionamiento,

fidelice clientes, expanda sus canales de venta y mejore su visibilidad en redes sociales y ferias regionales.

Para realizar la proyeccion de ingresos especificos, se utilizaron como base los porcentajes de
participacion por categoria de producto registrados durante el afio 2024 segun el historial de ventas y
resultados de la encuesta aplicada. Se establecidé que los cuadernos de anillos representaron un 20 % de
las ventas anuales, las agendas personalizadas un 18 %, y los servicios de impresion un 26 %, datos que
se pueden observar en unidades en la figura 24. Estos porcentajes se emplearan como proporciones de
referencia para estimar la composicion de ingresos en los proximos afios, lo que permitira proyectar flujos

mas realistas y adecuados a la naturaleza del negocio.

Participacion mercado Region Valparaiso 1,00% 967
Cuadernos anillos 20% 193
Agendas 18% 174
Impresiones 26% 251
Otros 36% 348

Figura 24: Cantidad de ventas proyectadas por producto, Fuente: Elaboracion propia

El flujo de caja se proyecta a cinco afios como se puede observar en la figura de a continuacién, ya que
este horizonte temporal permite evaluar la sostenibilidad del negocio a mediano plazo y ajustar decisiones
estratégicas en funcion de su desempefio real. A medida que las ventas crecen, también se espera un
aumento proporcional de los costos operativos, dado que la produccion artesanal requiere mayor volumen

de insumos, logistica y gestion.



FLUJO DE CAJA 2023 2024 2025 2026 2027 2028 2029
(+) INGRESOS POR VENTA 3.099.300,0 7.957.010,9 8.036.581,0 8.116.946,8 8.198.116,3 8.280.097,5
(-) COSTO FIIO -388.500,0 -392.385,0 -396.308,9 -400.271,9 -404.274,7 -408.317,4
(-) COSTO VARIABLE -471.550,0 -476.265,5 -481.028,2 -485.838,4 -490.696,8 -495.603,8
(-) GAV
(=) UTILIDAD OPERACIONAL 2.239.250,0 7.088.360,4 7.159.244,0 7.230.836,4 7.303.144,8 7.376.176,3
8 DEPRECIACION -300.343,3 -300.343,3 -300.343,3 -300.343,3 -300.343,3 -300.343,3
(+) VENTAS DE ACTIVOS
(=) UTILIDAD ANTES DE IMPUESTO 1.938.906,7 6.788.017,1 6.858.900,7 6.930.493,1 7.002.801,5 7.075.832,9
() IMPUESTO A LA RENTA -523.504,8 -1.832.764,6 -1.851.903,2 -1.871.233,1 -1.890.756,4 -1.910.474,9
(=) UTILIDAD DESPUES DE IMPUESTOS 1.415.401,9 4.955.252,5 5.006.997,5 5.059.260,0 5.112.045,1 5.165.358,0
(+) DEPRECIACION 300.343,3 300.343,3 300.343,3 300.343,3 300.343,3 300.343,3
) REINVERSION DE ACTIVOS
() INVERSION ACTIVOS -1.491.030,0
) PUESTA EN MARCHA
(+) RECUPERACION DE IVA
(=) FNF -1.491.030,0 1.715.745,2 5.255.595,8 5.307.340,8 5.359.603,3 5.412.3884 5.465.701,4
=) FNF ACTUALIZADO 1.559.768,4 4.343.467,6 3.087.483,7 3.660.681,2 3.360.667,4 3.085.245,9
(=) FNF ACTU ACUM -1.491.030,0 68.738,4 4.412.206,0 8.399.689,7 12.060.370,8 15.421.038,2 18.506.284,2

Figura 25: Flujo de caja actual y proyectado, Fuente: Elaboracion propia

21.4. Rentabilidad

En este emprendimiento se calcularon tres indicadores clave para la evaluacion economica: el Valor
Actual Neto (VAN), la Tasa Interna de Retorno (TIR) y el Payback. Para ello, se tomaron en cuenta los
flujos de caja realistas en el afio 2023-2024 y los proyectados desde el afio 2025 hasta 2029, aplicando una

tasa de descuento del 10%, ya que es la tasa promedio ofrecida por el Banco Central de Chile.

TIR 195,5%
TASA DE DESCUENTO 10%
VAN 18.506.284

Figura 26: Indicadores de rentabilidad de 2023-2029; Fuente: Elaboracion Propia

Es importante destacar que los flujos de ingresos proyectados entre los afos 2025 y 2029 dependen
directamente de que se implementen correctamente las estrategias de crecimiento que se detallan en la
siguiente seccion. Si estas acciones se llevan a cabo seglin lo planificado, se espera alcanzar al menos al
1% del total de potenciales clientes, lo que permitiria cumplir con las metas financieras proyectadas y
consolidar al emprendimiento como un negocio rentable y escalable a mediano plazo, como lo reflejan los
indicadores financieros.

Ambos indicadores muestran resultados positivos y consistentes durante todo el periodo 2023-2029, lo
que representa un escenario altamente favorable. Un VAN acumulado de $18.506.284, junto con una TIR
de 195,5%, indican que el proyecto no solo recupera su inversion inicial, sino que genera un rendimiento
muy por encima del costo del capital (10%). Esto confirma que la inversion es viable y que ofrece una

rentabilidad destacada, incluso si el entorno econdémico fuera menos favorable o mas incierto.



Por otro lado, si analizamos lo ocurrido en 2024, afio en el que se obtuvieron ventas reales tras la puesta
en marcha del negocio, se calculd un VAN de $68.738 y una TIR de 15% que se presentan en la figura 27.
Estos resultados, aunque mas modestos, siguen siendo positivos y reflejan que incluso en un escenario
inicial conservador el proyecto logré superar el costo de capital. Esto es una sefial clara de que el modelo

de negocio tiene fundamentos sélidos y potencial de crecimiento.

TIR 15,1%
TASA DE DESCUENTO 10%
VAN $68.738,36

Figura 27: Indicadores de rentabilidad de 2023 y 2024, Fuente: Elaboracion Propia

En cuanto al Payback, como se muestra en la figura 25, la inversion inicial se recupera completamente
durante el primer afio de operacion (2024). Este rapido retorno se debe principalmente a la visibilidad que
el proyecto obtuvo al desarrollarse en el marco de un ramo universitario, lo que facilitd su posicionamiento
en el mercado y la captacion de los primeros clientes. Desde ese momento, y segliin lo proyectado, el
negocio comenzaria a generar utilidades sostenidas desde 2025 en adelante, siempre que se mantengan las
estrategias planteadas.

En resumen, tanto los resultados reales como las proyecciones financieras apuntan a que este
emprendimiento tiene viabilidad econdmica, buen retorno de inversién y un camino claro para seguir

creciendo, siempre y cuando se mantenga una ejecucion estratégica coherente.

21.5. Analisis de Sensibilidad

En el contexto de evaluacion financiera, el analisis de sensibilidad constituye una herramienta fundamental
que permite estimar la robustez y sostenibilidad de un proyecto ante posibles variaciones en las principales
variables economicas. Este analisis busca simular escenarios alternativos, mas adversos o conservadores
que el escenario base, con el fin de anticipar posibles riesgos financieros y disefiar estrategias de
mitigacion. Para este estudio, se utilizd como principal criterio de evaluacion el Valor Actual Neto (VAN),
dado que este indicador resume la rentabilidad del proyecto al descontar los flujos futuros esperados al
valor presente, considerando una tasa de actualizacion apropiada. Un VAN positivo sugiere un proyecto
rentable, mientras que un VAN negativo indica que los beneficios no serian suficientes para recuperar la

inversion inicial y obtener un retorno adecuado.



LT T e R R T

Escenario 1: Disminucion del 5 % en la demanda y aumento del 5 % en los costos fijos

2 3 4 5 6

18.506.284 918 873 829 787 748
407925 S 17.023663 5 14437358 S 11022931 S 7215586 S 3433628
428321 & 2600616 5 1402404 § -179.470 $ -1943.3B0 § -3.695.528
449737 & -4.310.884 & -4.866.005 % -5.508.873 & 6416077 § -7.227.332
472224 & 7866319 5 -8123501 5 -8463.033 5 -8841636 5§ 9217715
495835 S -10.060645 5 -10179796 S5 -10337097 $ -10512501 § -10.686.735
520627 S -11939786 5-11994988 5 -12.067.864 $ -12149127 § -123229849
546.659 & -14205896 5 -14231470 5 -143265233 § -14302832 § -14.340279
573991 & -17.584.914 § -17.596.763 § -17.612.405 § -17.629.847 § -17.647.173
602691 & -23.174.735 § -23.180.224 § -23.187.471 § -23.195552 § -23.203579

Figura 28: Anélisis de sensibilidad de doble afectacion; Fuente: Elaboracidon Propia

El primer escenario simulado se centra en una situacion de doble afectacion negativa, una reduccion del
5% en la demanda proyectada, acompanada de un incremento simultdneo del 5% en los costos fijos
mensuales. Este escenario busca representar un contexto realista pero adverso, en el cual el
emprendimiento enfrenta, por un lado, una baja en sus ventas producto de menor interés del consumidor
0 eventos estacionales desfavorables, y por otro, un aumento en sus costos operacionales debido a

inflacion, reajustes salariales o incremento en tarifas logisticas.

Los resultados, reflejados en la matriz de sensibilidad (ver figura 28), indican que, bajo esta configuracion
combinada, el VAN acumulado se vuelve negativo a partir del tercer afio de operacion, y las pérdidas se
profundizan de forma progresiva a lo largo del tiempo. La disminuciéon en unidades vendidas afecta
directamente el volumen de ingresos, y el alza en costos fijos reduce la capacidad de generar margenes
positivos. Este cruce de factores demuestra que el modelo financiero del emprendimiento presenta
vulnerabilidad ante escenarios en los que se combinan caidas en la demanda con aumentos en los costos
estructurales, especialmente durante los primeros afios donde atin no se ha consolidado una base de clientes

ni economias de escala.

Escenario 2: Disminucion del 5 % en la demanda, sin cambios en los costos

Demanda Proyectada

18.506.284
2 918 5§ 17.110.169
3 873 5 145233864
4 829 5 11109437
5 787 5 7.302.092
& 743 5 3520134
7 711 5 93.240
8 675 5 -2.775.352
9 641 § -5.010.468

Figura 29: Anélisis de sensibilidad; Fuente: Elaboracidn Propia



En el segundo escenario se replica unicamente la disminucién del 5 % en la demanda estimada, sin alterar
el resto de las variables. El objetivo de esta simulacion es identificar si una baja en las ventas, por si sola,
comprometeria la viabilidad del proyecto. Tal como se observa en la segunda matriz de sensibilidad (ver
figura 29), los resultados muestran que el VAN se mantiene positivo hasta el séptimo afio, cayendo por
debajo de cero recién en el octavo afno de operacion. Esto sugiere que el modelo de negocio mantiene una
resiliencia aceptable frente a una leve contraccion de la demanda, siempre y cuando se mantenga constante

la estructura de costos.

Desde esta perspectiva, el andlisis evidencia que el proyecto PaperWorld puede absorber ciertas
variaciones negativas en sus niveles de venta, gracias a un disefio financiero eficiente y una estructura
operativa ajustada. Esta fortaleza relativa refuerza la idea de que se trata de un emprendimiento viable en

el mediano plazo, incluso bajo condiciones de mercado moderadamente desfavorables.

22. Estrategia de crecimiento

Es fundamental reconocer que PaperWorld actualmente opera como un emprendimiento acotado, pero no
busca ser un negocio de crecimiento masivo, sino uno con crecimiento enfocado, orientado a mantener altos
niveles de personalizacion, identidad local y fidelidad del cliente. La estrategia de crecimiento propuesta
adapta el negocio a un modelo escalable en la medida de lo posible, sin perder los atributos que definen su
valor y diferenciacion en el mercado. Esta claridad es vital para comunicar con transparencia ante potenciales
inversionistas o instituciones de financiamiento, entendiendo que el crecimiento puede ser posible, aunque no

necesariamente exponencial.

e Diversificacion territorial progresiva
Actualmente, PaperWorld opera de manera presencial y localizada en La Calera y algunas comunas
de la Region de Valparaiso, lo cual ha permitido fidelizar una clientela cercana, pero también ha
limitado su alcance. Una estrategia de crecimiento fundamental serd expandir gradualmente hacia
otras comunas con alta concentracion de publico objetivo como Vifia del Mar, Valparaiso y Concon,
identificadas en la encuesta como zonas con alta participacion. Para ello, se puede participar en ferias
regionales, generar alianzas con tiendas de disefio o librerias independientes, y crear puntos de retiro
en estas ciudades. Esta expansion se hard de forma controlada para no afectar la calidad artesanal de

los productos.



1.

Profesionalizacion del canal digital

Dado que muchas personas prefieren comprar a través de redes sociales o tiendas en linea, es
indispensable fortalecer el canal digital. Esto incluye desarrollar una tienda e-commerce simple, clara
y funcional, que permita personalizar productos directamente en la plataforma y automatizar el
proceso de compra. Ademas, se deben integrar multiples medios de pago, considerando que las
tarjetas de débito/crédito y transferencias fueron los mas utilizados, y ofrecer opciones claras de
despacho, especialmente para quienes estan dispuestos a pagar por entrega express si el precio es
razonable.

Sistematizacion de procesos productivos

Si bien PaperWorld opera actualmente como un emprendimiento de pequefia escala con procesos
manuales bien definidos, se reconocen limitaciones importantes para escalar la produccion sin perder
el caracter artesanal ,frente a un aumento sostenido o inesperado de la demanda.

Uno de los principales cuellos de botella identificados es la disponibilidad de materiales. Aunque se
mantiene stock preventivo, cuando este comienza a agotarse surgen dificultades logisticas
importantes. Los materiales provienen principalmente de Santiago, lo cual implica altos costos de
envio debido al peso y volumen de los insumos. Esta situacién muchas veces retrasa la reposicion, ya
que se opta por esperar a que alguien viaje o pueda traer los materiales de forma directa. Incluso
cuando se realiza la compra, la disponibilidad no siempre es inmediata, lo que afecta directamente los
tiempos de produccion y despacho.

Para enfrentar esta limitacion se propone una estrategia logistica hibrida:

Stock de seguridad inteligente: Implementar un sistema bésico de control de inventario (por ejemplo,
una planilla automatizada) que genere alertas cuando los materiales estén cerca de agotarse, con tiempo
suficiente para hacer pedidos sin urgencia.

Alianzas con proveedores regionales o distribuidores locales: Investigar opciones para establecer
acuerdos con tiendas o distribuidores de papeleria, insumos graficos o materiales artesanales en la
Region de Valparaiso, aunque su precio sea ligeramente mayor, con el objetivo de disminuir los
tiempos de espera y costos de transporte en emergencias.

Consolidacion de compras y pedidos programados: Evaluar la posibilidad de generar pedidos
programados bimensuales o trimestrales a Santiago con transportistas que ofrezcan tarifas planas o

convenios, incluso mediante alianzas con otros emprendimientos locales que compartan proveedores.

Otro factor critico es la mano de obra limitada, ya que actualmente solo una persona esta a cargo de
toda la produccion. Esto restringe el volumen de trabajo que se puede absorber en tiempos de alta

demanda.



Propuesta de semi-industrializacion:

Adquisicion de maquinaria liviana o industrial para tareas repetitivas como impresion, laminado o
corte, reduciendo considerablemente los tiempos. Ejemplo: Impresora industrial.

Tercerizacion controlada de actividades no criticas, como el embalaje o el pre-corte de papeles y
cubiertas.

Entrenamiento a colaboradores externos en etapas especificas del proceso, asegurando que se
mantenga el estandar de calidad artesanal.

Utilizacidn de un local comercial existente, propiedad del emprendedor, como punto de venta fisico y
espacio de produccion ampliado. Este permitiria aumentar visibilidad, contratar personal y mejorar la

experiencia del cliente sin comprometer la identidad de marca.

Ampliacion de catalogo y desarrollo de lineas tematicas

El andlisis del interés en productos reveld que las agendas tematicas, los cuadernos de anillo y las
impresiones representan la mayor parte de las ventas. Sin embargo, hay otros productos con potencial,
como planificadores y stickers. Una estrategia sera crear lineas estacionales o por segmentos, como
colecciones para estudiantes, emprendedores, profesores o nifios. Esto permite adaptar el discurso y

la oferta sin sobrecargar el inventario

Estrategia de contenido y comunidad digital

El gréfico sobre redes sociales indicod que el contenido mas valorado son los tips de uso, imagenes de
productos y ofertas.

Se propone un enfoque de marketing de contenidos basado en tres pilares:

1. Inspiracion creativa: Ideas de uso de los productos, rutinas de planificacion, decoracion, etc.
2. Educacion y valor agregado: Tips de organizacion, estudios, productividad o emprendimiento.

3. Interaccion emocional: Concursos, encuestas, desafios creativos, y fomento de la co-creacion.



Presupuesto estimado de marketing digital mensual:

tem Monto estimado CLP
$55.000
Publicidad en Meta (Instagram/Facebook)
$25.000
Produccion de contenido (foto/video)
$50.000
Micro-influencers locales (canje/producto)
$130.000

Total mensual

Tabla 11: Presupuesto estimado de marketing,; Fuente: Elaboracion propia

Se recomienda a la duefia utilizar un recurso que tiene de gran valor y que no es aprovechado, que es
el entorno cercano, que puede fortalecer significativamente la visibilidad digital de PaperWorld sin
requerir grandes inversiones iniciales. Su primo, quien dirige una empresa especializada en marketing
digital y posicionamiento en Instagram, podria colaborar en campanas especificas, disefio de pauta
segmentada o pruebas A/B para optimizar publicaciones promocionadas. Asimismo, su hermana,
quien también participa activamente en el emprendimiento, es microinfluencer, lo que les otorga
acceso privilegiado a redes de creadores de contenido locales, con quienes podria establecer
colaboraciones estratégicas, canjes o resefias. Estas conexiones permiten que la marca amplifique su
alcance orgéanico y genere comunidad de forma mas efectiva, especialmente en la etapa de expansion
regional. A mediano plazo, la marca podria explorar estrategias de email marketing y contenidos

descargables.



CONCLUSION

A partir del anélisis integral del entorno, la evaluacion del modelo de negocio y los resultados del estudio de
mercado, se concluye que PaperWorld es un emprendimiento con alto potencial dentro de su categoria, operando
en un nicho artesanal de productos de papeleria personalizada en la Regién de Valparaiso, especialmente en
comunas como La Calera, La Cruz, Quillota, Vina del Mar, Valparaiso y Concén. Los resultados de la
investigacion evidencian una demanda real y creciente por articulos nicos, estéticos y funcionales, fabricados de

manera manual y con atencion al detalle, lo que valida la propuesta de valor central del emprendimiento.

Asimismo, se reconocen limitaciones estructurales propias del negocio. PaperWorld funciona actualmente como
un emprendimiento pequefio, con produccion domiciliaria manual, lo que dificulta su escalabilidad bajo un
modelo tradicional de crecimiento acelerado. El abastecimiento de insumos depende en gran medida de
proveedores ubicados en Santiago, lo que incrementa los costos logisticos y reduce el margen de maniobra en
negociacion. A esto se suma una distribucion territorial restringida y la limitada capacidad productiva que impone

el carécter artesanal del emprendimiento.

No obstante, estas restricciones no impiden la sostenibilidad ni la rentabilidad del negocio. Por el contrario,
PaperWorld demuestra ser una iniciativa sélida como modelo de autoempleo o pequefia empresa rentable,
sustentada en una marca con identidad, un producto diferenciado y un vinculo emocional con sus consumidores.
El analisis financiero y operativo confirma que se trata de un emprendimiento viable, con una estructura de costos
controlada, una inversion inicial recuperable, y un flujo de caja positivo proyectado a cinco afios, sobre la base

de un crecimiento gradual en participacion de mercado, desde un 1 % inicial con aumentos sostenidos anuales.

En términos de marketing, se concluye que es clave aprovechar la estacionalidad del consumo —como marzo por
la vuelta a clases o diciembre por la temporada navidefia—, desarrollando promociones puntuales. Ademas, se
determin6 la importancia de enfocar la estrategia de comunicacion en redes sociales, privilegiando contenido
visualmente atractivo, educativo e inspirador, que refuerce el cardcter artesanal y personalizado de la marca. Estas

acciones deben ejecutarse de forma tactica y no permanente, de modo de preservar la percepcion de exclusividad.

Desde una perspectiva de crecimiento, se concluye que PaperWorld no busca transformarse en una empresa de
produccion masiva, sino consolidarse como una marca de referencia regional en papeleria creativa. Se contempla
una expansion controlada de los puntos de venta a través de ferias, u otros espacios afines, junto con el
fortalecimiento del canal digital como principal via de comercializacion. Finalmente, el disefio de productos
estacionales y colecciones limitadas permitird mantener el interés del publico y conectar con distintos perfiles de
clientes en momentos clave del afio. Estas acciones conjuntas constituyen una hoja de ruta coherente con la

identidad de PaperWorld y con su vision de crecimiento realista y sostenible.



En resumen, PaperWorld es un proyecto viable, rentable y con proyeccion sostenible, siempre que se mantenga
fiel a su identidad, escale de manera orgénica, y utilice la informacion estratégica generada en esta tesis para

tomar decisiones basadas en datos, enfocadas en la diferenciacion, el valor percibido y la experiencia del cliente.
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ANEXOS

Anexo 1: Ocupacion de los empleados

100%
Estudiante 172
Empleado 99
Trabajador independiente 28
Duefia de casa 19
Emprendedor 12
Jubilado/Pensionado 3
Profesora 2
Asistente de la educacidn 1
Cesante 1
Docente 1
Post parto 1
Titulado Cesante 1

0,63

Fuente: Elaboracion propia realizada en PowerBI



Anexo 2: Nimero de personas que conforman el hogar de los encuestados

;Cuantas personas viven actualmente en su hogar? @1 @2 @2 84 @5 o mas

17 {5%)

53 (15,59%)

72(21158%)

105 (30,88%)

93 (27,35%)

Fuente: Elaboracion propia realizada en PowerBI



Anexo 3: Frecuencia de compra de productos de papeleria

. _ -
. . ) .
| 3 :

Solo en ocasiones especiales
Mensualmente (1-3 veces al mes)

Semanalmente (al menos una vez por s...

50 100 150 200

Fuente: Elaboracion propia realizada en PowerBI



Recuento de Total Encuestados

150

100

50

Anexo 4: Tiempo ideal de recepcion de un pedido personalizado segiin los encuestados

Tiempo para recibir pedido Recuento de Total Encuestados
-

No tengo expectativa clara
Menos de 3 dias

Mas de una semana

Entre 3 y 5 dias habiles
Dentro de una semana

20
48
12
134
126

Fuente: Elaboracion propia.

Anexo 5: Disposicion a pagar por agendas personalizadas.

Entre $5.000 y $10.000 Entre $10,001 y $20.000 Menos de $3.000

En oromedio. éCual es su aasto anroximado en una sola comora de articulos de papeleria. impresidn o oroductos similares?

Fuente: Elaboracion propia realizada en PowerBI

\

Més de $20.000

Cero



Anexo 6: Método de pago preferido.

Eﬂétodos de pago Recuento de Total Encuestados
Aplicaciones de pago (como Mercado Pago, Mach, Onepay, etc) 22
Pago en efectivo (en punto fisico o retiro) 20
Tarjeta de débito/credito 197
Transferencia bancaria 101
Total 340

Fuente: Elaboracion propia.

Anexo 7: Disposicion a pagar por entrega express.

13 (3,82%)

&1(23,82%)

127 (37,35%)

@5, si el costo adicional es razonable
®5i, pero sclo en casos urgentes
® Mo, prefiero esperar

®No me interesa la entrega express

119 (35%)

Fuente: Elaboracion propia realizada en PowerBI

;Estarias dispuesto/a a pagar un monto adicional por recibir tu



Anexo 8:Frecuencia con la que los encuestados aprovechan promociones al comprar.

19 (3,55%)

28 (5,24%)

:Con qué frecuencia aprovecha promociones para comprar pr
® Raramente

@ Frecuentemente

® MNunca
93 (27,35%) @ Siempre
200 {58,52%)

Fuente: Elaboracion propia realizada en PowerBI

Anexo 9: Importancia de las promociones en la decision de compra.

;Considera indispensables las promociones para decidir una compra en este rubro? Recuento de Total Encuestados

Depende del producto/oferta 146
No 63
Si 131

Fuente: Elaboracion propia



Anexo 10: Precios de referencia observados en la competencia directa.

Pangenta Grafica Libreria
e Insumos

Somos Pangenta Grafica, diseflamos agendas
cuadernos, recetarios y ademas de Disefo
integral de manualidades....

Productos Originales 3 Ver tod

Florece (version celeste)
Agenda anual universal (versi...
14.990 CLP

Florece (version negra)
Agenda anual universal (versi...
14.990 CLP

Florece
Agenda anual universal (versi...
14.990 CLP

faber caren
I
v
e N

Fuente: Catalogo de WhatsApp de pangenta grafica

Para personalizar Ver todo

Agenda Planner 18x23cms /
con elastico.

{Agenda planner universal
19.500 CLP

+

Agenda 19x25cms
{Agenda planner universal +
21.500 CLP

Cuaderno Pediatrico
Carnet de Control Pediatrico =+
15.500 CLP

Ver todo

Lapices paper mate flair
candy pop

Lapices paper mate flair
4590 CLP

Destacadores punta pincel
Faber castell

Destacadores punta pincel
4300 CLP



Ka Efe Design >

Somos una empresa dedicada al diseno grafico

y fotografia

CALENDARIO DE
ACTIVIDADES IMANTADO

*Tamano 20x30 +
$10.000

CUADRO TRANSPARENTE SPOTIFY

$10.000 +
CREDENCIALES i
$1.500
LOGOS
Con 2 propuestas +
$15.000
ﬁ" T)\. COJINES 30X30 +
W\ $4.500

Fuente: Catdlogo de WhatsApp de Ka Efe Design

TARJETAS DE PRESENTACION
100 x $8000 (incluye disefio)
$8.000

KIT PROFESIONES
*Botella aluminio 600 ml
$21.000

TALONARIOS AUTOCOPIATIVOS
Tamanfo 15x21
$12.000

BOTITAS NAVIDENAS
*Puedes personalizarla con lainicial y...
$3.500

RELOJ DIGITAL
*Tamaio 8x8x8
$10.000

TAZONES
$4.500

SIXPACK PERSONALIZADO



B CUADERNOS

S

rande: $11.000)
Portada personalizada
10 x.
wf‘;f:' ~hojas cvadriculadas

~hojas lisas

~hojas con lineas

S A CEND A
e - PUANIEICADORA

R e
\ECECCION

tamaio A 8 - INCLUYE:
T mediana b \%} = -DATOS PERSONALES

~PLANNER MENSUAL
~HABITOS

-GASTOS
~CALENDARIO
~HOJAS DE NOTAS
-ETC

e i P e
NPRVERNS i $11.000 ‘&;‘;m L&; -PLANNER SEMANAL

tamano
bolsillo
$9.000

Fuente: Catalogo de instagram de llustraciones.monroe



REGALOS DIA DEL PAPA/...

| &
|

e £a 9. @&
=

el d "l 1 W Fun

Ver todo

*Papa, cuéntame tu historia*
-Este libro guiado con pregu...
15.990 CLP

*Abuelito cuéntame tu
historia*

-Este libro guiado con pregu...
15.990 CLP

Album *Papa para toda

la vida* &3

Impreso en papel fotografico...
13.990 CLP

Ver todo

Hoja de stickers semi-
troquelados

-Los stickers se venden por h...
1500 CLP

+

Mini calendario imantado
2025

Ideales para entregarle a sus...
500 CLP

+

LIBRETAS

Libreta mediana

10.000 CLP

Mini libreta matrona

5500 CLP

Mini libreta docente

5500 CLP

Ver todo

Nuestras libretas son 100% p... +

Mini libretas ideales paraelt... -+

-Mini libretas ideales paraelt... =

AGENDAS PLANIFICADO... Vertodo
£ ‘li~ Agenda sarah kay
Sy Tenemos este bello disefno d... =+

g S -
&
e
e @™ -
| = A
4 By,

16.990 CLP

Planner "Enfocate"

16.990 CLP

Fuente: Catalogo de WhatsApp de Minerva.creaciones

Descripcion del producto:



Anexo 11: Calculo de depreciaciones de maquinaria y mobiliario de PaperWorld.

Depreciaciones
Escritorio Afho Valor Depreciacion Depreciacion acumulada
Costo total S 120.000 0$ 120.000
Valor residual S 70.000 1$ 103.333 | $ 16.667 | $ 16.667 70.000
Vida util (afios) 3 2/s$ 86.667 | $ 16.667 | $ 33.333
Depreciacion S 16.667 3/s 70.000 | $ 16.667 | S 50.000 16.667
Muebles auxiliares Afio Valor Depreciacién Depreciacién acumulada
Costo total $  50.000 0/$ 50.000
Valor residual S 25.000 1s 41.667 | $ 8.333 |5 8.333 50.000
Vida util (afios) 3 2|$ 33.333|$ 8.333|$ 16.667
Depreciacion $ 8.333 3/ 25.000 | $ 8.333 |8 25.000 16.667
Magquina Cinch ARo Valor Depreciacion Depreciacién acumulada
Costo total S 94,990 0| S 94,990
Valor residual S - 18 63.327 | S 31.663 | S 31.663 -
Vida util (afos) 3 2/s 31.663 | $ 31.663 |5 63.327
Depreciacion S 31.663 3|8 -1s 31.663 | S 94.990 31.663
M4équina de encuadernacién industrial Afio Valor Depreciacion Depreciacion acumulada
Costo total $  261.800 ols 261.800
Valor residual $  150.000 1|$ 224533 | S 37.267 | S 37.267 150.000 ‘
Vida util (afios) 3 2(s 187.267 | $ 37.267 | S 74.533
Depreciacion S 37.267 3[$ 150.000 | $ 37.267 | S 111.800 37.267‘
Impresora epson Afio Valor Depreciacion Depreciacion acumulada
Costo total S 200.000 ol $ 200.000
Valor residual $ 30.000 1|8 143.333 | $ 56.667 | $ 56.667 60.000 ‘
Vida util (afios) 3 2(¢ 86.667 | $ 56.667 | $ 113.333
Depreciacion S 56.667 3(s 30.000 | S 56.667 | S 170.000 113.333‘
Anilladora Afo Valor Depreciacion Depreciacion acumulada
Costo total S 80.000 0|s 80.000
Valor residual S 40.000 1$ 66.667 | S 13.333|$ 13.333 40.000 ‘
Vida util (afios) 3 2($ 53.333 | $ 13.333|$ 26.667
Depreciacion S 13.333 3(¢ 40.000 | $ 13.333|$ 40.000 13.333‘
Guillotina manual Afio Valor Depreciacion Depreciacion acumulada
Costo total $  25.000 0/ $ 25.000
Valor residual S - 18 16.667 | $ 8.333|$ 8.333 -
Vida util (afios) 3 2|8 8.333|$ 8.333|$ 16.667
Depreciacion S 8.333 EIS -1s 8.333|S 25.000 8.333 ‘
Silhouette Cameo 5 Afio Valor Depreciacidn Depreciacién acumulada
Costo total S 300.000 0/s 300.000
Valor residual $  200.000 18 266.667 | $ 33.333|$ 33.333 200.000 ‘
Vida util (afios) 3 2/s 233.333|S 33.333|S 66.667
Depreciacion S 33.333 38 200.000 | $ 33.333 S 100.000 33.333 ‘
Mini Cinch discos Afio Valor Depreciacién Depreciacién acumulada
Costo total S 70.000 0|S 70.000
Valor residual S 20.000 18 53.333|S 16.667 | $ 16.667 20.000 ‘
Vida util (afios) 3 28 36.667 | $ 16.667 | $ 33.333
Depreciacién S 16.667 38 20.000 | $ 16.667 | $ 50.000 16.667 ‘
Set reglas encuadernacion Ao Valor Depreciacion Depreciacion acumulada
Costo total S 10.000 0l $ 10.000
Valor residual S - 19 6.667 | $ 3.333|$ 3.333 -|
Vida util (afios) 3 2|8 3.333|$ 3.333|$ 6.667
Depreciacién S 3.333 3¢ -3 3.333|§ 10.000 3.333|
Tapete de Corte Ao Valor Depreciacién Depreciacién acumulada
Costo total S 14.240 0/ $ 14.240
Valor residual S - 18 9.493 |$ 4.747 | $ 4.747 - |
Vida util (afos) 3 2|s 4.747 | S 4747 |S 9.493
Depreciacion S 4.747 KIS -1s 4747 |5 14.240 4.747|
Cuchillo cartonero Ao Valor Depreciacion Depreciacion acumulada
Costo total S 3.000 0l $ 3.000
Valor residual S - 19 2.000|$ 1.000 | $ 1.000 -|
Vida util (afios) 3 2|8 1.000 | $ 1.000 | $ 2.000
Depreciacién S 1.000 38 -8 1.000 | $ 3.000 5.000 |

Fuente: Elaboracion propia



