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RESUMEN

En la actualidad, existe una creciente preocupacion por el bienestar emocional y cognitivo de los nifios y nifias.
Los juguetes sensoriales se han convertido en una herramienta clave para el desarrollo de habilidades

cognitivas y emocionales, por lo que su demanda ha aumentado significativamente.

Por otro lado, Colombia es un pais con un gran potencial para la produccion de juguetes y con una poblacion
infantil considerable. Sin embargo, el mercado de los juguetes en Colombia se encuentra altamente
concentrado en grandes marcas y juguetes tradicionales, dejando un espacio para la entrada de nuevas

empresas que ofrezcan juguetes innovadores y educativos.

En este contexto, se hace necesario realizar un proyecto de grado de maestria que proponga un modelo de
negocio para una empresa que desea disefiar, fabricar y comercializar juegos sensoriales en Colombia. El
objetivo de este proyecto es evaluar la viabilidad de este modelo de negocio en el mercado colombiano, asf
como proponer estrategias que permitan a la empresa destacar en un mercado altamente competitivo y

concentrado.

El proyecto se enfocara en la investigacion del mercado de juguetes en Colombia, con el fin de identificar las
tendencias actuales y las necesidades del consumidor. Ademas, se realizaran encuestas y grupos focales para

evaluar la demanda y la aceptacién de los juguetes sensoriales en el mercado colombiano.

Una vez evaluada la viabilidad del modelo de negocio, se procederd a la evaluacion de la viabilidad
administrativa y legal. Se disefiara la estructura organizacional de la empresa y se definiran los perfiles de cargo
necesarios para operar. También se establecera la filosofia empresarial y los valores de la empresa, con el fin

de asegurar la coherencia y la calidad de la propuesta.

Posteriormente, se evaluara el proceso productivo y se determinard la viabilidad operativa y técnica del
modelo. Se definirdn los recursos necesarios para la produccién, la logistica y la comercializacién de los
productos, asi como los procesos y los procedimientos necesarios para asegurar la calidad de los productos y

la satisfaccion del cliente.

Finalmente, se realizard el estudio financiero a través de andlisis de estados financieros, evaluacion de
escenarios y evaluaciéon de indicadores de liquidez, como el flujo de caja, la rentabilidad y el VAN. Con base en
los resultados obtenidos, se generardn recomendaciones para mejorar la rentabilidad del modelo de negocio,

asi como estrategias para aprovechar las oportunidades de crecimiento y expansion.

Este proyecto de grado de maestria es de gran importancia ya que permitira evaluar la viabilidad de un modelo
de negocio para una empresa que desea disefiar, fabricar y comercializar juegos sensoriales en Colombia. Los

resultados y recomendaciones proporcionados pueden ser utilizados por la empresa para fortalecer su posicion



en el mercado, mejorar su rentabilidad y optimizar sus operaciones a largo plazo. Ademas, la investigacion
realizada puede servir como referencia para futuros proyectos relacionados con el sector de los juguetes en

Colombia.



SUMMARY

Nowadays, there is a growing concern for the emotional and cognitive well-being of children. Sensory toys have
become a key tool for the development of cognitive and emotional skills, which has led to a significant increase

in their demand.

On the other hand, Colombia is a country with great potential for the production of toys and has a considerable
child population. However, the toy market in Colombia is highly concentrated in large brands and traditional

toys, leaving a space for the entry of new companies that offer innovative and educational toys.

In this context, it is necessary to carry out a master's degree project that proposes a business model for a
company that wants to design, manufacture and market sensory toys in Colombia. The objective of this project
is to evaluate the feasibility of this business model in the Colombian market, as well as to propose strategies

that allow the company to stand out in a highly competitive and concentrated market.

The project will focus on researching the toy market in Colombia in order to identify current trends and
consumer needs. In addition, surveys and focus groups will be conducted to evaluate the demand and

acceptance of sensory toys in the Colombian market.

Once the feasibility of the business model has been evaluated, the administrative and legal feasibility will be
assessed. The organizational structure of the company will be designed, and the necessary job profiles for
operation will be defined. The company's business philosophy and values will also be established to ensure

coherence and quality of the proposal.

Subsequently, the production process will be evaluated, and the operational and technical feasibility of the
model will be determined. The necessary resources for production, logistics and marketing of the products will
be defined, as well as the processes and procedures necessary to ensure product quality and customer

satisfaction.

Finally, the financial study will be conducted through financial statement analysis, scenario evaluation and
liquidity indicator evaluation, such as cash flow, profitability and NPV. Based on the results obtained,
recommendations will be generated to improve the profitability of the business model, as well as strategies to

take advantage of growth and expansion opportunities.

This master's degree project is of great importance since it will allow evaluating the feasibility of a business
model for a company that wants to design, manufacture and market sensory toys in Colombia. The results and
recommendations provided can be used by the company to strengthen its position in the market, improve its
profitability and optimize its operations in the long term. Additionally, the research carried out can serve as a

reference for future projects related to the toy sector in Colombia.
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INTRODUCCION

En la primera infancia (etapa entre los O y los 6 afios de vida), se da la conexién neuronal a un ritmo que nunca
se repite y se define el desempefio del ser a lo largo de toda su vida. Este desarrollo esta determinado por tres
factores fundamentales: la comida, el tiempo y calidad de juegos y el amor y cuidados que recibe el nifio
(UNICEF, 2022). Sin embargo, el juego se ha visto afectado por la tendencia a acelerar el aprendizaje de
competencias técnicas, el tiempo limitado para compartir en familia, el desconocimiento de como jugar y la
falta de juguetes adecuados para el desarrollo de los nifios en esta etapa de la vida. En este contexto, aparece
una oportunidad para la creacién de una empresa que fabrique y comercialice libros sensoriales para nifios

entre los 0y 6 afios de vida.

Este trabajo propone el disefio y validacién del modelo de negocios para la empresa BRAINY LABS, como
estrategia para aumentar la eficiencia en la inversion de los recursos y proyectar su permanencia en el mercado

a largo plazo.
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1. CAPITULO I. PROBLEMA U OPORTUNIDAD

1.1. Antecedentes del problema

Los juegos sensoriales son una herramienta valiosa para el desarrollo infantil y se utilizan para estimular los
sentidos y fomentar el aprendizaje a través del juego. Aunque los juegos sensoriales son populares en la

actualidad, tienen una historia interesante y larga.

Los primeros juegos sensoriales se originaron en la Antigua Grecia y en la Roma Antigua. Durante esta época,
los nifios jugaban con juguetes sencillos como pelotas, carros de madera y mufiecas de trapo. Ademas, se les
ensefiaba a través de la imitacion y la observacion, y se les proporcionaba materiales concretos para manipular

y aprender a través de la experiencia.

A lo largo de la historia, los juegos sensoriales han evolucionado y se han vuelto mas sofisticados. En la Edad
Media, se empezaron a utilizar juegos como el ajedrez y el dominé para fomentar el aprendizaje y el
razonamiento. Durante la época moderna, se han desarrollado juegos sensoriales mds complejos vy

tecnoldgicos, como juegos de mesa y videojuegos.

En la actualidad, el aumento de la conciencia sobre el papel de los juegos sensoriales en el desarrollo infantil
ha impulsado el crecimiento del mercado de juegos sensoriales. Los padres y cuidadores cada vez son mas
conscientes de la importancia de proporcionar a los nifios juguetes y actividades que estimulen sus sentidos y
fomenten su aprendizaje. Ademas, la tecnologia y el avance de la industria de los juguetes han permitido el

desarrollo de juguetes sensoriales mas innovadores y sofisticados.

McNamee y Bailey (2017) exponen que el 75% del desarrollo cerebral ocurre después del nacimiento y el juego
es una herramienta vital para estimular las conexiones de las células nerviosas, ademas que el juego entre
padres e hijos ayuda en la construccion de vinculos afectivos duraderos, al proceso de reconocimiento de la
individualidad de cada uno, a la vez que se ensefian valores familiares y comunitarios. Asi mismo, Vargas (2019)
presenta los estadios evolutivos del juego seguin Piaget, donde resalta que los juegos desde el nacimiento hasta
los 2 afios los juegos se deben orientar al desarrollo sensoriomotor, y entre los 2 y 6 afios, deben ser simbdlicos
y de construccion para el desarrollo pre operacional, es decir, que ayuden al nifio a encontrar el equilibrio

afectivo e intelectual en un mundo que aun no entienden.

Sin embargo, el tiempo de juego se ha visto afectado por diversas situaciones. En primera instancia, Peralta y
Fujimoto (1998) exponen que cada vez mas los nifios deben ingresar a escenarios académicos desde temprana

edad debido a la agenda laboral de los padres, tendencias en crianza o normatividad laboral y/o educativa. En
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un segundo escenario, Cerizola (2019) concluye que se ha priorizado el desempefio académico de los nifios
representado en el desarrollo de habilidades formales y el rendimiento en las evaluaciones estandarizadas,
poniendo en primer lugar actividades estructuradas aun después de clase generando, a largo plazo, ansiedad,
depresion y falta de creatividad. Complementariamente, en el afio 2018, La Vanguardia presento los resultados
de un estudio realizado por la jugueteria Fabricas Agrupadas de Mufiecas de Onil, S.A., (FAMOSA) el cual explica
gue el 60% de los padres dedican menos de 2 horas a la semana a jugar con sus hijos, aunque reconocen que
en los momentos de juego se sienten mas comunicativos, creativos, con sentimientos positivos y, el 50%,
reconocen que jugando con sus hijos han encontrado soluciones que han aplicado en otros ambitos de su vida.
Dentro de las causas de esta situacidén se incluye la desorientacién sobre cdémo jugar, impaciencia y

aburrimiento.

Sumado a lo anterior, la pandemia por Covid-19 gener¢ el cierre de las escuelas y nuevas rutinas de estudio y
trabajo en casa. Guo, et. al. (2021) publicaron un estudio en la revista Nature que concluye que esta situacion
tuvo tremendos efectos negativos en los habitos de salud, incluida menor actividad fisica, un patron irregular
de suefio, ademas de mas de 5 horas diarias de exposicion a las pantallas solamente en actividades académicas,
aungue la Organizacidon Mundial de la Salud (2019) publicé un estudio que indica que los nifios menores de 2
afios no deben utilizar ningin dispositivo con pantalla (celular, tablet o televisién) y los nifios entre los 2 y 5
afios deben utilizarla, maximo, 2 horas al dia, para evitar problemas de desarrollo motory cognitivo que tendran

efectos a lo largo de toda la vida.

Por su parte, el estudio de Puente, et. al. (2020) menciona que la estimulacion temprana es una forma de
orientacion del potencial y de las capacidades de los nifios, que permite que se adapten mejor a su entorno,
por lo que estimular y hacer seguimiento constante, tienen una repercusion crucial para lograr el maximo
potencial de las capacidades y habilidades del cada ser humano. En el articulo de revisién publicado por Carrefio
y Calle (2020) se definen la estimulacion temprana como un conjunto de estrategias para mejorar el desarrollo
de los nifios de 0 a 6 afios en cuatro dreas especificas: cognitiva, motriz, socio-emocional y lenguaje, utilizando
el juego, la musica, ejercicios fisicos, lectura, teatro y actividades artisticas. Asi mismo, menciona la eficacia en
el desarrollo multidimensional de los nifios prematuros con alguna condicion que pueda generar discapacidad
y concluye que existen dos elementos primordiales en las actividades de estimulacion: el juguete, pues ayuda
a resolver problemas, ayuda a la comunicacion, mejora la habilidad social y emocional, fomenta la creatividad
y la imaginacién y desarrolla motricidad fina y gruesa, por lo que debe ser divertido, durable y que fomente la
curiosidad; y, adicionalmente, la participacién de los padres y/o cuidadores es fundamental para que se de el

desarrollo de manera integral.
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En relacidn al juguete, como medio de interaccién para la estimulacién temprana, The Toy Asociation publicé
las tendencias para el sector juguetes durante el 2022 donde destacan los juguetes sensoriales 2.0, que tienen
un fuerte estimulo desde las redes sociales hacia el uso de juguetes fisicos que apoyen a los pequefios a
entender y expresar sus emociones, dar confort social y calma emocional. Naves y Goulart (2018) presentan
una reflexién sobre los juguetes como objeto de interaccién para el desarrollo cognitivo, especificamente de
los libros-juguete y concluyen que este elemento se caracteriza por su funcion experiencial, es decir, un objeto
que produce emociones, con nuevas posibilidades de interaccion y que, al ser libro, puede representar en los

mas pequefios una experiencia de “lectura” ludica placentera que puede tener efectos positivos de largo plazo.

Sin embargo, en la categoria de “juegos sensoriales” existe una amplia oferta de dispositivos, pero con
caracteristicas limitadas, precios altos o dirigidos a nifios mayores de seis afios o con alguna condicion como
ansiedad, hiperactividad u alguna situacion emocional o psicomotriz declarada. En este sentido, nace la
oportunidad de crear un libro sensorial para nifios de 0 a 6 afios, que pueda ser utilizado por los padres para

dirigir los ejercicios de estimulacién temprana de sus hijos de manera integral, segura y divertida.

En este sentido, el objetivo de este proyecto es disefiar y evaluar un modelo de negocios para una empresa
que se dedique a la fabricacion y comercializacion de los libros sensoriales para familias con nifios de 0 a 6 afios

de edad.

1.2. Pregunta de investigacion

éCudl es el modelo de negocio que permitird la sostenibilidad de la empresa Brainy Labs

dedicada a la fabricacion de juegos sensoriales para nifios entre 0 a 6 afios?
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1.3. OBJETIVOS

En este apartado, se hace referencia al objetivo general y cuatro objetivos especificos que se cumplirdn en el
desarrollo del proyecto de Modelo de negocios para la creacién de la empresa Brainy Labs — Juegos sensoriales

para la primera infancia.

-Objetivo general

Proponer un modelo de negocio sostenible para la creacién de la empresa Brainy Labs, dedicada a la
elaboracion de juegos sensoriales para nifios entre los 0 y 6 afios de edad.
-Objetivos especificos
e Determinar la viabilidad del mercado, mediante la realizaciéon de estudio del sector, mercados vy
clientes para la empresa Brainy Labs.
e Proponer un modelo de operacién técnica para responder a los requerimientos del mercado, través
de la definicion de los procesos misionales de la empresa.
e Definir la estructura administrativa de la empresa, que responda a los procesos misionales y a los
requerimientos legales necesarios para la creacién y operacién de la empresa Brainy Labs.
e Estimar la viabilidad financiera del modelo de negocio a través de la evaluacién de las fuentes de

ingresos, estructura de costos e indicadores de bondad para la empresa Brainy Labs.

1.4. JUSTIFICACION

El juego es la actividad fundamental para estimular las conexiones de las células nerviosas y fortalecer
vinculos afectivos duraderos entre padres e hijos en la primera infancia, ademas que apoya el proceso de
reconocimiento de la individualidad y la ensefianza de valores familiares y comunitarios. En la primera
infancia, se da la conexion neuronal a un ritmo que nunca se repite y determina el desempefio del ser a lo
largo de toda su vida y que esta determinado por tres factores fundamentales: la comida, el tiempo y calidad

de juegos y el amor y cuidados que recibe el nifio (UNICEF, 2022).

Sin embargo, el juego se ha visto afectado por la tendencia a acelerar el aprendizaje de competencias
técnicas, cada vez desde edades mas tempranas y en jornadas extendidas en la escuela y fuera de ella; se
valoran mas los resultados de pruebas estandarizadas que la capacidad creativa y la curiosidad; las familias
cada vez tienen menos tiempo y/o espacios para jugar con sus hijos y, cuando lo hacen, no tienen
conocimiento sobre cdmo hacerlo y cuanto tiempo hacerlo o qué juguetes pueden utilizar para estimular
adecuadamente a sus hijos. Complementariamente, la pandemia por Covid-19 incrementd el tiempo que los
niflos estan utilizando pantallas (celulares, tablets, televisores, videojuegos) en ambientes académicos y en
espacios alternos de esparcimiento debido al aislamiento, lo que encendid las alarmas de la Organizacion

Mundial de la Salud pues reconocen que los nifios de 0 a 2 afios no deben estar expuestos a estos
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dispositivos, y los nifios de 2 a 6 afios deben utilizarlos menos de 2 horas al dia para evitar deterioro fisico y
retrasos en el desarrollo cognitivo. Esta tendencia se confirma con las cifras de crecimiento en la adquisicidn
de celulares inteligentes y servicio de internet (Mena, 2020) y las del sector juguetes que evidencian que,
aungue se producen cada vez mas tipos de juguetes con diferentes caracteristicas, el sector ha decrecido de
manera constante en los Ultimos afios y solo se prevé un alza hasta el afio 2023 (Irastorza, 2020). La situacion
del sector juguetes se deriva del aumento en el uso de pantallas, pero también por la falta de juguetes
adecuados para las actividades de estimulacion sensorial requerida en la primera infancia y el alto costo de la

poca oferta que se encuentra en el mercado.

En este contexto, aparece una oportunidad para los juguetes que puedan mediar las actividades de juego
entre los padres y los hijos que apoyen el desarrollo cognitivo y fisico de sus hijos mientras que todos se
divierten. Como respuesta a esta situacion, se propone la creacién de una empresa que fabrique y
comercialice libros sensoriales para nifios entre los 0 y 6 afios de vida. Ahora, en el contexto presentado, se
percibe la idea como positiva, pero se requiere disefiar un modelo de negocio que garantice que la propuesta
de valor esté acorde a las necesidades y deseos de los clientes y usuarios, a la vez que los procesos internos
permiten una rentabilidad suficiente para la supervivencia de la empresa, de manera que el emprendimiento

se de sobre bases fundamentadas objetivamente.

Dado lo anterior, se propone este trabajo de maestria que tiene por objetivo disefiar y validar el modelo de
negocios de la empresa BRAINY LABS, como estrategia para aumentar la eficiencia en la inversion de los

recursos y proyectar un modelo de negocios que permita su permanencia en el mercado a largo plazo.
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2. CAPITULO Il. MARCO TEORICO Y ESTADO DEL ARTE

2.1. MARCO TEORICO

Los conceptos que apoyan la construccion de esta propuesta son:

-Modelos de Negocio

El primer autor en hablar de modelos de negocio fue Peter Druker (1984) definiéndolo como la forma en la que
una empresa lleva a cabo su negocio. Propone un modelo que debe responder a las preguntas como ¢ Quién es
el cliente?, iqué valora?, icudl es la logica subyacente que explica como podemos aplicar dicho valor a un
cliente a un costo apropiado? (Matiz & Asociados, 2013.) En 1996 Slywotzky define el concepto de modelo de
negocio como “la totalidad de procesos por el que la compafiia elige a sus clientes, define y diferencia su oferta,
define las tareas que va a desarrollar, asi como aquellas que va a externalizar o subcontratar, configura sus
recursos para acudir al mercado y asi conseguir beneficios”. Eriksson y Penker (2000) postulan que es una
abstraccion de cémo una empresa funciona, proporciona una vista simplificada de la estructura de negocios
gue actla como la base para la comunicacién, mejoras o innovacién los requisitos de los sistemas de
informacion que apoyan a la empresa. (Matiz & Asociados, n.d.). Linder y Cantrell (2000) de Accenture definen
“un modelo de negocio operativo es la logica nuclear de la organizacion para crear valor. El modelo de negocio
de una empresa orientada a los beneficios explica cémo ésta hace dinero” (Matiz & Asociados, 2013). Amit y
Zott (2001) sostienen que un modelo de negocio explica el contenido, la estructura y el gobierno de las
transacciones designadas para crear valor al explotar oportunidades de negocio (Matiz & Asociados, 2013).
Chesbrough y Rosenbloom (2001) presentan una definicion mas detallada y operativa al indicar que las
funciones de un modelo de negocio son: articular la proposiciéon de valor; identificar un segmento de mercado;
definir la estructura de la cadena de valor; estimar la estructura de costes y el potencial de beneficios; describir
la posicion de la empresa en la red de valor y formular la estrategia competitiva (Matiz & Asociados, 2013).
Magretta (2002) explica el concepto de modelo de negocio como “historias que explican cémo la empresa
trabaja”. Asi mismo, citando a Druker, define un adecuado modelo de negocio como aquél que responde a las
siguientes preguntas: éQuién es el cliente y qué valora? ¢Cudl es la légica econdmica subyacente que explica

como podemos aportar dicho valor al cliente a un coste apropiado?

Segun Morris et al., los Modelos de negocio representan un conjunto de variables de decisidon interrelacionadas
con las dreas de estrategia, la estructura empresarial y la economia para crear una ventaja competitiva
sostenible. Shafer, Smith y Linder (2005) analizan 12 definiciones publicadas entre 1989 y 2002 y desarrollan
un diagrama de afinidad para identificar las cuatro categorias comunes en todas las definiciones: elecciones

estratégicas, creacion de valor, captura de valor y red de valor. En definitiva, un modelo de negocio debe incluir
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las elecciones estratégicas, muchas veces asociadas a una red de organizaciones que colaboran, que explican
la creacién y captura de valor.(Matiz & Asociados, 2013.) Casadesus-Masanell y Ricart (2007) explican que
dichas elecciones pueden agruparse en tres categorias: Politicas, que indican cémo deben hacerse las cosas;
Activos, que indican cdmo debe invertirse el dinero; Gobierno, que indica las condiciones legales, contractuales
y Organizativas para el control de politicas y activos, manejando un diagrama de flujo causal (Matiz & Asociados,
2013). Joan E. Ricart (2009) mencionan que Un modelo de negocio consiste en el conjunto de elecciones hechas

por la empresa y el conjunto de consecuencias que se derivan de dichas elecciones (Matiz & Asociados, 2013).

En conclusion, un modelo de negocios es una orientacion estratégica, es decir, un escenario en el que la
empresa puede competir y ser sostenible a largo plazo. Para ello es fundamental definir, en primer lugar, la
propuesta de valor (oferta que el cliente valora y percibe como diferente y que lo motiva a la compra y/o uso);
en segunda instancia, el modelo de negocios se concentra en la estructura vital de la empresa para cumplir la
propuesta de valor y, en paralelo, en el analisis econdémico y financiero para determinar los posibles resutados

de la operacidn del negocio.

2.1.1.1. Modelo Canvas

Se presentan dos propuestas de graficas que apoyan la definicion estratégica del negocio.

. Generacidon de Modelos de Negocio — Osterwalder

Los modelos de negocio canvas son una herramienta visual que permite a las empresas desarrollar y evaluar su
estrategia de negocio de manera sistematica. Este modelo se compone de nueve bloques interrelacionados
que representan los elementos clave de cualquier negocio los cuales se describen en la figura 1: propuesta de
valor, segmento de mercado, canales de distribucidon, relaciones con los clientes, fuentes de ingresos,

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

El modelo de negocio canvas se origind en el afio 2005 gracias a Alexander Osterwalder, quien lo desarrolld
como una herramienta para ayudar a las empresas a visualizar y evaluar su modelo de negocio. Desde entonces,
ha sido utilizado por empresas de todos los tamafios y sectores, desde pequefias startups hasta grandes

corporaciones.

Uno de los principales beneficios de los modelos de negocio canvas es que permiten a las empresas comprender
y visualizar su modelo de negocio de manera clara y sencilla. Ademas, este modelo es altamente flexible y se
puede adaptar a cualquier tipo de negocio, ya sea una empresa de servicios, una tienda en linea o una

organizacion sin fines de lucro.
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Otro beneficio de los modelos de negocio canvas es que son faciles de utilizar y pueden ser completados en un
corto periodo de tiempo. Ademas, este modelo permite a las empresas evaluar y validar su estrategia de

negocio de manera constante, lo que les permite ajustar y mejorar su modelo de negocio segun sea necesario.

Figural. Business Model Canvas

Figura 1. Business Model Canvas. Fuente: Generacion de Modelos de Negocio. Osterwalder.
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En resumen, los modelos de negocio canvas son una herramienta valiosa para cualquier empresa que desee
desarrollary evaluar su estrategia de negocio de manera sistematica. Con su sencillez y flexibilidad, este modelo
permite a las empresas visualizar y validar su modelo de negocio de manera constante, lo que les permite

ajustar y mejorar su estrategia de negocio segln sea necesario.

Es importante subrayar que la metodologia Canvas es una herramienta aplicable en un contexto de
emprendimiento e innovacion que, si bien el plan de Negocio es importante, debe ser flexible, orientada a
atender a las oportunidades y necesidades. Por ello, de realizarse planes de Negocio, deberian enfocarse hacia

la estrategia, producto de un modelo de negocio plasmado en un lienzo Canvas.

e  Business Life Model

El modelo o herramienta Business Life Model consta de diez factores o elementos de negocio que se relacionan

en un lienzo comun con el propdsito de desarrollar respuestas diferenciadoras.
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Este lienzo consta de factores relacionados a las acciones del mercado (mercado, distribucion y marca), factores
relacionados a las acciones y componentes internos de la empresa (Asociados, objetivos y procesos), la
propuesta de valor como eje principal del modelo, los factores econémicos (Fuente de ingresos y financiacion
y recursos) y los factores de iniciacién que son el acceso al negocio desde las necesidades u oportunidades

encontradas para accionar la propuesta o idea de negocio. (Matiz & Asociados, 2013.)

Figura 2. Business Life Model. Fuente: Restrepo Barrera 2013.

Business life
Strategic decisions
Por> Santiago Restrepo Barrern

(Restrepo Barrera, 2013)
2.1.1.2. Plan de Negocios
Un plan de negocio es un documento que describe cdmo una empresa generard ingresos, creara valor y

obtendrd beneficios. Es esencial para cualquier emprendedor o profesional de negocios porque le permite

definir su estrategia y su plan de accidn para llevar a cabo sus objetivos.

Existen diferentes metodologias para desarrollar un plan de negocio, pero en general, el proceso suele incluir

los siguientes pasos:

Identificar el propdsito del plan de negocio: Es importante que el propdsito del plan de negocio sea claro y
conciso. Esto le ayudara a enfocarse en los objetivos que desea alcanzar y a desarrollar una estrategia para

lograrlos.
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Realizar una investigacion de mercado: Es necesario realizar una investigacién de mercado para conocer el
sector en el que se va a operar, la competencia, los clientes potenciales y las tendencias del mercado. Esta

informacion es esencial para desarrollar una estrategia de negocio efectiva.

Definir el producto o servicio: Es necesario tener una comprensién clara de lo que se ofrece y cémo se diferencia
de la competencia. Esto incluye definir las caracteristicas y beneficios del producto o servicio, asi como el precio

y los canales de distribucion.

Disefiar una estrategia de marketing: Una estrategia de marketing es esencial para atraer a clientes potenciales
y promocionar el producto o servicio. Esto incluye definir la audiencia objetivo, los canales de marketing y los

mensajes clave.

Establecer un plan financiero: Es importante tener un plan financiero para saber cémo se van a obtener los
fondos necesarios para llevar a cabo el plan de negocio y cdmo se van a utilizar. Esto incluye definir el

presupuesto, los ingresos y los costos.

Desarrollar un plan de operaciones: Un plan de operaciones es esencial para asegurar que el plan de negocio
se lleve a cabo de manera efectiva. Esto incluye definir el equipo, los procesos y los procedimientos necesarios

para llevar a cabo el plan de negocio.

2.1.1.3. Método Lean Start Up

la metodologia Lean Start Up se basa en la idea de crear un MVP, desarrollado a través de ciclos rapidos de
feedback y mejora, y en la medicion y analisis de datos en tiempo real. Ademas, fomenta la colaboracién vy el
trabajo en equipo, se enfoca en el aprendizaje continuo, en las necesidades del mercado y en la adaptabilidad.
Todo esto se traduce en la creacion de productos y servicios mas eficientes, minimizando el riesgo vy

maximizando el aprendizaje.

El método Lean Start Up se puede resumir en los siguientes puntos clave:

1 Crear un producto minimo viable (MVP): en lugar de invertir una gran cantidad de tiempo y dinero en
desarrollar un producto completo, el MVP permite lanzar rapidamente al mercado un producto que pueda ser

probado y mejorado a través del feedback de los clientes.

2 Ciclos rapidos de feedback y mejora: una vez que se ha lanzado el MVP, es importante recopilar
feedback de los clientes para poder mejorar el producto. Estos ciclos rapidos permiten ajustar el enfoque de la

empresa en funcion de los comentarios y necesidades de los clientes.
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3 Medicién y analisis de datos en tiempo real: es importante recopilar datos y métricas constantemente

para poder tomar decisiones informadas y ajustar el enfoque en funcion de lo que se esta aprendiendo del

mercado y de los clientes.

4 Enfoque en el aprendizaje continuo: en lugar de tener una sola inversion de tiempo y dinero en un
producto final, la metodologia Lean Start Up enfatiza en la idea de que las startups deben operar como si

estuvieran en una "fase de aprendizaje" continua.

5 Fomentar la colaboracién y el trabajo en equipo: todas las etapas del proceso de desarrollo del
producto deben involucrar a todos los miembros del equipo, desde los desarrolladores hasta los empleados de
ventas y marketing. De esta manera, todos tienen una comprension completa de los objetivos de la empresa y

del producto, y pueden trabajar juntos para lograrlos.

6 Enfoque en el mercado y en las necesidades del cliente: la metodologia Lean Start Up se enfoca en
crear productos y servicios que satisfagan las necesidades del mercado y de los clientes, en lugar de centrarse

en las ideas de la empresa.

7 Flexibilidad y adaptabilidad: las empresas deben ser agiles y responder rapidamente a los cambios en
el mercado y en las necesidades de los clientes. Esto significa que deben estar abiertas a cambiar su enfoque y

adaptarse a los cambios en el mercado.

I :stimulacion Sensorial

La estimulacién sensorial es una parte importante del desarrollo infantil y se refiere al estimulo que reciben los
sentidos a través del mundo que los rodea. Durante la primera infancia, los nifios estan en una etapa de
desarrollo rapido y estdan muy sensibles a su entorno. Por lo tanto, es importante proporcionar a los nifios

experiencias de estimulacion sensorial adecuadas y variadas para fomentar su desarrollo y aprendizaje.

La estimulacion sensorial en la primera infancia incluye el estimulo de los sentidos tactil, auditivo, visual y
olfativo. Estos sentidos son clave para el desarrollo infantil y juegan un papel importante en la forma en que los

niflos interactUan con su entorno y aprenden a través de la experiencia.

El sentido tactil es el primer sentido que los nifios desarrollan y es importante para el aprendizaje y el desarrollo
de habilidades motrices finas. Los nifios aprenden a través de la manipulacion y el toque y es importante

proporcionarles materiales de diferentes texturas y formas para explorar y tocar.
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El sentido auditivo es importante para el lenguaje y la comunicacion y se desarrolla rapidamente durante la
primera infancia. Es importante hablar y cantar con los nifios y proporcionarles la oportunidad de escuchar

musica y sonidos naturales.

El sentido visual es importante para el aprendizaje y la exploracion y se desarrolla rapidamente durante la
primera infancia. Es importante proporcionar a los nifios diferentes colores y patrones para ver y observar y

promover el uso de la mirada para seguir objetos y personas.

El sentido olfativo es importante para la identificacion y el reconocimiento de alimentos y se desarrolla
rapidamente durante la primera infancia. Es importante proporcionar a los nifios la oportunidad de oler frutas,

hierbas y otros olores naturales.

Es importante tener en cuenta que cada nifio es Unico y puede tener preferencias y necesidades diferentes en
cuanto a la estimulacién sensorial. Por lo tanto, es importante observar a los nifios y proporcionar experiencias

de estimulacién sensorial que sean adecuadas para sus edades y niveles de desarrollo.

A continuacién, se citan las diversas tesis que postulan los mds reconocidos pedagogos para sustentar su
concepcién de desarrollo cognitivo o aprendizaje, hay quienes se fundamentan en que el ambiente es
trascendental para que se alcance el desarrollo cognitivo; otros se apoyan en la madurez y desarrollo de la
psique, sin embargo, cada una de sus teorias han proporcionado importantes aportes a la educacién en el

presente.

Maria Monstessori (1870-1952)

Segun la teoria de Maria Montessori el desarrollo del nifio no se logra de manera lineal y regular si no por
etapas a través de las cuales el nifio y la nifia revela una sensibilidad particular. El medio escolar condiciona el

1

desarrollo intelectual de los nifios, debido a su propuesta de " educar los sentidos” daba una importancia

central al ambiente escolar ya que de él los nifios reciben sensaciones, placeres, dolores, etc.

De ahi que insista en la necesidad de educar los sentidos, para lo cual se acercd a la doctrina sensualista y a sus
filosofos mas representativos; Locke y Condilac, para quienes el conocimiento se fundamenta en la informacion
sensorial, no obstante para ella el proceso del conocimiento depende de dos fuerzas indispensables “la exterior
que toca, y la interior que dice: yo abro la puerta” es decir la actividad espiritual, tiene la primacia, pues sin ella,
los sentidos se volverian indtiles. Y consiguid fundar una educacion que se basa en respetar las leyes fisioldgicas
y bioldgicas del desarrollo; de acuerdo con el “naturalismo” consideré que todo pequefio, hasta los seis afios
no distinguen el “bien del mal” y que ni el ejemplo ni las restricciones pueden influir positivamente en la

moralidad infantil, por lo que se buscé formar las bases del caracter, mediante el contacto con la naturaleza.
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Sus principios educativos: los ejercicios sensoriales en la educacién intelectual. Mas que de juguetes y juegos
de imaginacién Maria Montessori hablé de “trabajo” el contacto con la realidad, la actividad constructora,
concibe el juego como un factor para el desenvolvimiento de los sentidos y de las facultades intelectuales.
Existe un vinculo muy estrecho entre el juego y el trabajo, admitio el papel de la imaginacién en la instruccién
de los nifios de siete a doce afios, convencida de que ésta constituye la fuerza mas grande de esta edad.

(Dimitrios Yaglis, 2005).

El método Montessori fue desarrollado por la educadora italiana Maria Montessori a fines del siglo XIX y
principios del XX. Este método se caracteriza por un énfasis en la actividad dirigida por el nifio y la observacién
del maestro. El propdsito de este Ultimo es adaptar el entorno de aprendizaje del nifio a su nivel de desarrollo.
El método nacid de la idea de ayudar al nifio a lograr un desarrollo integral tanto intelectual como fisico y
espiritual. Maria Montessori fundé este método de ensefianza en la cooperacion de un adulto y un nifio. En
cuanto a la escuela Montessori, quedd claro que no es un lugar donde el maestro comparte conocimientos,
sino un lugar donde la inteligencia del nifio se desarrolla libremente trabajando con material didactico especial.

(Masdeu, 2017).

La metodologia Montessori es un enfoque pedagogico basado en el respeto por el nifio y su capacidad para
aprender por si mismo. Fue desarrollada por la doctora Maria Montessori a principios del siglo XX y se ha

convertido en una de las metodologias mas populares y ampliamente utilizadas en todo el mundo.

En la metodologia Montessori, se cree que el nifio tiene una necesidad innata de aprender y explorar el mundo
que lo rodea. Por lo tanto, se proporciona al nifio un ambiente preparado y se le da la libertad y la
responsabilidad de elegir y realizar actividades por si mismo. Los nifios son estimulados a aprender a través de

la manipulacion de materiales y a través de la observacion y el imitar a los demas.

Uno de los aspectos clave de la metodologia Montessori es el papel del profesor o tutor. La tarea del maestro
Montessori es crear y mantener un ambiente preparado, monitorear a los nifios y brindarles apoyo y estimulo
en sus actividades. El maestro no dicta qué actividades deben hacer los nifios, sino que se basa en las

necesidades e intereses individuales de cada nifio para ofrecer actividades apropiadas.

La metodologia Montessori también se enfoca en desarrollar habilidades practicas y aprender a través de la
experiencia. Los nifios tienen la oportunidad de trabajar con materiales concretos y auténticos, y se promueve

la independencia y la autonomia a través de actividades practicas.

Ademas, la metodologia Montessori se basa en la idea de que el nifio es un ser Unicoy su desarrollo se divide
en periodos de sensibilidad cuando el nifio es particularmente sensible a ciertos tipos de aprendizaje. Por ello,

la metodologia Montessori se adapta a las necesidades individuales y al ritmo de cada nifio.
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En resumen, se puede decir que la metodologia Montessori es un enfoque pedagdgico basado en el respeto

por el nifio y su capacidad de aprendizaje auténomo. Al nifio se le ofrece un entorno preparado vy se le da la
libertad y la responsabilidad de elegir y realizar las actividades por si mismo. La metodologia Montessori
también se enfoca en el desarrollo de habilidades practicas y el aprendizaje a través de la experiencia y se basa

en la idea de que un nifio es Unico y sensible a los estilos de aprendizaje.

Juan Amés Comenio (1592-1670)

Juan Amds Comenio fue un pedagogo y tedrico de la educacion del siglo XVII, que defendié la importancia de
la estimulacion sensorial en el aprendizaje. Comenio creia que la educacién deberia ser un proceso activo e

inclusivo y que la estimulacion sensorial es una herramienta importante para un aprendizaje eficaz.

Para Comenio, la estimulacién sensorial era fundamental para el desarrollo cognitivo y fomenta la curiosidad
y el interés por el conocimiento. También crefa que la estimulacion sensorial podria mejorar la atencion y la

memoria de los estudiantes y fomentar el pensamiento critico y la creatividad.

Comenio utilizé varios métodos y técnicas en su metodologia de ensefianza para estimular la mente de los
estudiantes, como el uso de imagenes, modelos y otros materiales visuales y manipulativos. También abogo
por las actividades practicas y los experimentos, asi como por el uso de la musica y el arte para estimular los

sentidos y fomentar el aprendizaje.

Para Comenio, la estimulacion sensorial era una herramienta importante en el aprendizaje porque ayudaba a
mejorar la atencion, la memoria y el pensamiento critico de los estudiantes, y fomentaba la curiosidad y el

interés por la informacion.

Su método pedagdgico se basaba en los procesos naturales del aprendizaje: la induccion, la observacion, los
sentimientos y la razén. Los jovenes son criaturas "suaves como la cera", por lo que pueden entrenarse mejor
sin ser reprimidos. Considerd importante aprender a través de los sentidos para obtener nuevos conocimientos
y fortalecer los existentes. Uno de sus principios establece que la educacién debe comenzar lo antes posible
“en los primeros afios de vida se adquieren conocimientos que duran mucho tiempo, por lo que la nifiez debe
ser utilizada como receptora de informacién para la estimulacién a través de los sentidos. Otro de sus
postulados apoya la "intuicidon racional y el procedimiento de ensefianza". Todo conocimiento se basa en la

intuicién, por lo tanto, la intuicion debe seguir a la ensefianza. (COMENIO, 2011)
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Federico Froebel (1782-1852)

Federico Froebel fue un educador y tedrico de la educacion del siglo XIX, considerado uno de los padres de la
educacion infantil moderna. Froebel tenia una vision muy amplia y compleja de la educacion y creia que la

estimulacion sensorial era una herramienta importante en el aprendizaje de los nifios.

Segun Federico Froebel, la educacion ideal de una persona comienza en la nifiez, por ello considera el juego
como la forma mas adecuada de introducir a los nifios en el mundo de la cultura, la sociedad, la creatividad y

el servicio a los demas, sin olvidar el aprecio y cultivo de la naturaleza un ambiente de amor vy libertad.

La educacién infantil se basa en tres actividades: actividad, juego y trabajo. Su método es esencialmente
intuitivo para la autogestion, no cientifico. Disefid una pedagogia con especial énfasis en la educacion para el
trabajo. A través del juego - trabajo, educacidn, nacen personas activas con ideales y dedicacion. La experiencia
reflejada lo lleva a la conclusién de que una persona merece una educacién completa desde la infancia. (The

Education of Man - Friedrich Frobel - Google Books, n.d.)

Froebel también defendio la importancia de la educacidon temprana y cred un sistema de jardin de infancia
donde su metodologia se basa en la estimulacion sensorial y el aprendizaje a través de la experiencia practica.
Este sistema se extendié rapidamente por Europa y América y senté las bases para la educacion infantil

moderna.

Jean Piaget (1896-1980)

Jean Piaget fue un psicologo y tedrico de la educacion del siglo XX considerado uno de los padres de la
psicologia cognitiva. Piaget desarrolld una teoria del desarrollo cognitivo que describe como los nifios adquieren

y procesan informacion a medida que interactian con el mundo que los rodea.

Piaget crefa que el juego sensorial es una herramienta importante en el aprendizaje y el desarrollo cognitivo
de los nifios. El juego sensorial es una actividad que consiste en estimular los sentidos manipulando objetos,

mirando imdgenes y explorando el entorno.

Cuestiono fuertemente la ensefianza tradicional y el fracaso de esos métodos para desarrollar el espiritu de
experimentacion en las personas. La experiencia es el factor principal que explica los mecanismos de
adquisicion del conocimiento. Piaget propuso adaptar el contenido, las secuencias y la complejidad de las
diferentes lecciones escolares a las leyes del desarrollo mental. Garcia Gonzalez, E. (1991). Piaget El desarrollo

del intelecto (n2 370.15 G3).
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Para Piaget, el juego sensorial era fundamental porque permitia a los nifios experimentar y comprender el

mundo que les rodeaba a través de sus sentidos.

En su teoria del desarrollo cognitivo, Piaget describe cuatro etapas de desarrollo: |la etapa sensoriomotora, la
etapa preoperacional, la etapa de operaciones concretas y la etapa de funcionamiento formal. Cada una de
estas etapas se caracteriza por los tipos de juegos sensoriales en los que los nifios pueden participar y los tipos

de informacién que pueden adquirir.

Por ejemplo, en la etapa sensoriomotora, los nifios pueden manipular objetos y explorar el mundo con sus
sentidos, lo que les permite obtener informacién sobre como funcionan las cosas y como se relacionan entre
si. En la etapa prefuncional, los nifios pueden usar simbolos y lenguaje para representar sus pensamientos e

ideas, lo que les permite obtener un conocimiento mas abstracto.

2.2. ESTADO DEL ARTE

-Modelos de Negocio

La historia de los modelos de negocio es tan antigua como la historia del comercio mismo. Desde los primeros
intercambios de bienes y servicios en la antigliedad hasta los modelos de negocio mds innovadores y complejos
de la actualidad, los empresarios han buscado maneras de satisfacer las necesidades de los consumidores de

manera efectiva y rentable.

En la antigliedad, los modelos de negocio se basaban en la produccién y el comercio de bienes basicos, como
alimentos, vestimenta y herramientas. Estos modelos eran sencillos y se basaban en la produccion y el

intercambio de bienes tangibles.

Con el tiempo, los modelos de negocio se fueron volviendo mas complejos y diversificados. En la Edad Media,
por ejemplo, surgieron los primeros modelos de negocio basados en la produccién de bienes de lujo, como la
joyeria y el mobiliario. También surgid la idea de la produccién en masa, que permitio a las empresas producir

grandes cantidades de un producto a bajo costo.

En la época moderna, los modelos de negocio se han vuelto ain mas diversos y complejos. La revolucién
industrial del siglo XVIII llevo a la aparicién de modelos de negocio basados en la produccion en masa y el uso
de maquinas. Esto permitio a las empresas producir grandes cantidades de productos a bajo costo y aumentar

su rentabilidad.

Con el tiempo, los modelos de negocio se volvieron mas sofisticados y se diversificaron aun mds. En la

actualidad, podemos encontrar modelos de negocio basados en la produccion de bienes tangibles, como la
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fabricacion de automdéviles o electrodomésticos, asi como modelos de negocio basados en la prestacién de

servicios, como la consultoria o el turismo.

Ademads, con la aparicién de internet y el comercio electrdnico, surgieron nuevos modelos de negocio basados
en la venta de productos y servicios en linea. Estos modelos han permitido a las empresas llegar a nuevos

mercados y ampliar su base de clientes de manera mas eficiente.

El contexto competitivo actual ha generado nuevos retos para las organizaciones, dentro de los cuales se
destaca la necesidad de entender cual es la promesa de valor para los clientes, en qué mercados se encuentran
los clientes y cuales son los recursos y actividades clave en los que debo enfocar los mayores esfuerzos para
tener un negocio rentable y sostenible. En este contexto, aparecen nuevas herramientas para la gestion
empresarial como la de creacién de valor compartido (Porter y Kramer, 2011), el Design Thinking o el analisis

del modelo de negocio promovido por Osterwalder y Pigneur (2010).

Farifias y Loewenstein (2011) hicieron un estudio de las teorias y autores, como el Design Thinking (Martin,
2009), el Proceso Dinamico del Modelo de Negocios (Sosna, et al, 2010), asi como la herramienta del Canvas
del Modelo de Negocios (Osterwalder & Pigneur, 2010) y concluyeron que éstas permiten asegurar un proceso
de aprendizaje enfocado a lograr el objetivo clave del espiritu emprendedor. El “Modelo Canvas” caracterizado
por Diaz (2013) se presenta como una metodologia destacada para la toma de decisiones. El estudio de Garzon
(2014) concluye que el modelo de negocio CANVAS es un referente para emprendedores y grandes compafiias
pues ha permitido transformar la manera en que se percibian y hacian negocios, que sobrevaloraba un extenso
plan de negocios desgastando el primer contacto entre emprendedor e inversionista. De manera
complementaria, Cands y Mascarell (2014) hicieron un ejercicio para llegar desde la idea de un negocio hasta
el al plan de negocio y concluyeron que la propuesta de Osterwalder y Pigneur es una herramienta que permite
enfocar los esfuerzos en los elementos estratégicos, es decir, que crean valor para los clientes y compafiia o
emprendedor. Segun Garcia (2010) la ontologia propuesta por Osterwalder representa un avance importante
en la denomina innovacién de tipo organizacional, Se destaca su utilizacién como una importante herramienta

en la comunicacion, el analisis y la evaluacién de modelos de negocio, asi como en la innovacioén.

-Estimulacic’m Sensorial

La estimulacion sensorial es una forma de ayudar a los nifios a desarrollar sus sentidos y mejorar su capacidad
para procesar informacion. A lo largo de la historia se han utilizado diversas técnicas y herramientas para

promover la estimulacidon sensorial en los nifios para favorecer su desarrollo fisico y cognitivo.

Desde la antigliedad, se han utilizado métodos como la musica, la danza vy el arte para estimular la mente de

los nifios. Estas actividades promueven la exploracion y el aprendizaje a través del movimiento, el sonido y la
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creatividad. También se utilizaron juguetes y objetos de diferentes texturas y formas para estimular el sentido

del tacto y la manipulacién.

En el siglo XIX se desarrollaron diversos métodos pedagdgicos que promovian la estimulacién sensorial. Uno
de los mas conocidos es el sistema Montessori, que se basa en crear un entorno de aprendizaje estimulante y
adaptado a las necesidades de los nifios. Este sistema utiliza materiales de aprendizaje especiales para fomentar

el aprendizaje a través de la exploracién y la manipulacién.

En el siglo XX, la estimulacion sensorial es muy importante en el campo de la salud y el desarrollo infantil. La
terapia ocupacional ha comenzado a utilizarse como una herramienta para ayudar a los nifios con
discapacidades del desarrollo a mejorar sus habilidades sensoriales y motoras. Ademas, se han desarrollado
diversos programas y actividades especialmente disefiados para promover la estimulacion sensorial de los nifios

con necesidades especiales.

Hoy en dia, la estimulacion sensorial sigue siendo la principal herramienta para el desarrollo infantil. Se utilizan
diversas técnicas y materiales, como juguetes y actividades IUdicas, para explorar y aprender a través de los
sentidos. Terapias como la terapia ocupacional y la fisioterapia también se utilizan para ayudar a los nifios con

problemas de desarrollo o discapacidades a mejorar sus habilidades sensoriales y motoras.

La estimulacion en los primeros afios es un tema que se estudia desde diferentes perspectivas, porque
desarrolla funciones cognitivas y apoya el desarrollo de funciones cognitivas superiores como el lenguaje, el

razonamiento, la creatividad y la resolucion de problemas.

En estimulacidn, la estimulacién sensorial es de especial interés para la ciencia porque tiene como objetivo
desarrollar la capacidad de sentir y percibir para mejorar el control emocional (Euroinnova, 2022). Moreno
Lucas (2015) menciona que, para una adecuada estimulacion, las condiciones del proceso deben ajustarse de
acuerdo a las caracteristicas y necesidades del nifio, quien naturalmente es capaz de adquirir nueva informacion
utilizando sus sentidos. "Un nifio crece, siente el mundo en el que vive con un ojo infinito, huele la naturaleza
que lo rodea, toca cada objeto a su paso, escucha a los seres vivos y prueba los sabores de la tierra". La
metodologia Montessori ha sido ampliamente adaptada y utilizada a nivel mundial desde que Torres (2021)
demostrd su importancia y aplicabilidad para la estimulacién multisensorial temprana de nifios con y sin

necesidades educativas especiales.

Por otro lado, los estudios de Meneses (2016) y Gémez (2017) se centran en los instrumentos utilizados en
actividades estimulantes. El primer autor concluye que el uso de nuevo material se considera una herramienta
eficaz que favorece el desarrollo de diversas habilidades relacionadas con la légica matematica en los nifios.

“Con base en todo lo analizado durante este estudio, se puede concluir que el uso de material didactico nuevo
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y tangible ayuda a lograr de manera efectiva y eficiente el desarrollo I6gico matematico”. No obstante, Gémez
concluye que "el éxito de la estimulacion sensorial depende en gran medida de las herramientas didacticas.
Cada material utilizado para la realizacion de las distintas actividades proporciona sistematicamente
informacion a los nifios y nifias, creando un ambiente propicio que fomenta el interés por descubrir y
aprender”. los juguetes como medio de interaccién en la estimulacion temprana Juguete La Asociacion ha
publicado las tendencias de la industria del juguete de 2022, donde destacan los juguetes sensoriales 2.0, con
un fuerte impulso desde las redes sociales al uso de juguetes fisicos que ayuden a los nifios a comprender y
expresar sus sentimientos., proporcionar comodidad social y paz emocional. Naves y Goulart (2018) consideran
los juguetes como un objeto interactivo para el desarrollo cognitivo, especialmente los libros-juguetes, vy
concluyen que este elemento se caracteriza por su funcion experiencial, es decir, un objeto que produce
emociones y nuevas posibilidades de comunicacion, y eso, como un libro., puede ser una "experiencia de

lectura" divertida y agradable para los més pequefios que puede tener un efecto positivo a largo plazo.

Actualmente, la tendencia en el desarrollo, produccidn y uso de juguetes electrénicos se puede ver en tiendas
fisicas o virtuales, minoristas o especiales y solicitudes de patentes registradas en los Ultimos 10 afios. Sin
embargo, estos juguetes causan dificultades en los procesos de aprendizaje de los nifios, especialmente por
dos razones: los juguetes electronicos pueden minimizar la interaccién de los nifios con otros nifios o adultos,
lo cual es una parte importante de la estimulacion sensorial. Por otro lado, hay signos de retraso en el desarrollo
del habla porque los padres y cuidadores necesitan menos palabras cuando los juguetes reemplazan el sonido,
lo que reduce el "hablar" esencial para el desarrollo del lenguaje. Por otro lado, los juguetes emiten sonidos y
luz, interrumpiendo el aprendizaje, convirtiendo al nifio en un espectador que no necesita interactuar con el

juguete (Sosa, 2021).
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3. CAPITULO Ill. METODOLOGIA

En este apartado se realizara una descripcién de la metodologia utilizada para la consecucién de los objetivos
planteados en este proyecto, por tal razén se desagrega cada item que da respuesta al disefio de modelo de
negocio que se va a proponer. Para dar explicacion a la metodologia se aborda cada uno de los objetivos

especificos del proyecto desde su propdsito y su alcance de la siguiente manera:

3.1. METODOLOGIA DE INVESTIGACION

Este proyecto se desarrollé mediante una metodologia mixta presentando enfoques cuantitativos a través de
estudios descriptivos ya que se busca identificar las caracteristicas de mercado, procesos, producto y
administrativos; y cualitativos a través de la documentacion de procesos, encuestas, etc. La fuente primaria fue

el principal método para recolectar la informacion ya que se hace por medio de la encuesta y las entrevistas.

Asi pues, para cada una de las etapas de la elaboracion de este proyecto se definieron las metodologias a aplicar

de la siguiente manera:

Este proyecto se desarrollé mediante una metodologia mixta presentando enfoques cuantitativos a través de
estudios descriptivos ya que se busca identificar las caracteristicas de mercado, procesos, producto y
administrativos; y cualitativos a través de la documentacion de procesos, encuestas, etc. La fuente primaria fue

el principal método para recolectar la informacion ya que se hace por medio de la encuesta y las entrevistas.
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Asi pues, para cada una de las etapas de la elaboracidn de este proyecto se definieron las metodologias a aplicar

Figura 3. Diagrama Metodologia del Proyecto. Fuente: Elaboracion Propia.

~

*Enfoque cuantitativo y cualitativo Estudios descriptivos del sector y del mercado,
SRS validacion de producto.

viabilidad del sector
y mercado

*Enfoque cuantitativo y cualitativo a través de la documentacién de la
caracterizacion de procesos, caracteristicas de producto, asi como la
ACEEiesie  cuantificacion y medicion de indicadores para validacidn de viabilidad tecnica.
*Enfoque cualitativo mediante la documentacidn para definicidon de estructura
o oL organizacion, perfiles de cargos, y requerimientos legales y administrativos.
ministrativa
Legal !
*Enfoque cuantitativo mediante la medicion de indicadores y datos recolectados
AR en las etapas anteriores.
Financiera )

de la siguiente manera:

De acuerdo con el diagrama anterior para dar cumplimiento a la realizacion del primer objetivo orientado a la
validacién de la viabilidad del mercado, se aborda mediante un enfoque mixto con el propdsito de sacar el
mayor provecho de las investigaciones de tipo cualitativo y cuantitativo. De esta manera dado su alcance
descriptivo, que se propone especificar las principales caracteristicas, propiedades y perfiles de un grupo de
personas, se realiza la recoleccién de datos de manera tanto independiente como conjunta sobre los conceptos
o las variables que se quieren medir. (Hernandez Sampieri, Fernandez Collado, & Baptista Lucio, 2014)

Para llevar a cabo el segundo objetivo orientado a evaluar la viabilidad técnica del modelo de negocio se
desarrollard a través de la metodologia Lean Start Up, iniciando con la validacién de un producto minimo viable
y posterior a esta validacidon la estructuracion y caracterizacion de los productos, procesos y definicion y
medicion de indicadores de gestidn que se requeriran para el modelo de negocio planteado.

Para desarrollar el tercer objetivo relacionado con la viabilidad administrativa y legal del modelo de negocio, se
inicia con la investigacién del tipo de sociedades posibles de establecer dentro del marco normativo
colombiano, asi como de los requerimientos a nivel legal para su configuracién. Para este fin se construye una
matriz de andlisis que facilita la identificacién de la opcién adecuada para el modelo de negocio planteado.
Asi mismo, se lleva a cabo la caracterizacion de la estructura organizativa y de los perfiles de cargos necesarios

para el funcionamiento del modelo de negocio.
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En esta etapa también se utilizard la metodologia del Lienzo de Canvas de Alexander Osterwalder para
estructurar las dreas claves del modelo y alinearlas con la propuesta de valor que se construyo en el desarrollo
del primer y segundo objetivo.

Para el desarrollo del cuarto objetivo orientado a determinar la factibilidad financiera del modelo, se disefiaran
escenarios en los cuales se evaluaran los principales indicadores financieros partiendo de los ingresos y de los

egresos generados por el modelo y evaluando indicadores de rentabilidad y flujo de caja.

De acuerdo con el diagrama anterior para dar cumplimiento a la realizacion del primer objetivo orientado a la
validacién de la viabilidad del mercado, se aborda mediante un enfoque mixto con el propdsito de sacar el
mayor provecho de las investigaciones de tipo cualitativo y cuantitativo. De esta manera dado su alcance
descriptivo, que se propone especificar las principales caracteristicas, propiedades y perfiles de un grupo de
personas, se realiza la recoleccién de datos de manera tanto independiente como conjunta sobre los conceptos

o las variables que se quieren medir. (Hernandez Sampieri, Fernandez Collado, & Baptista Lucio, 2014)

Para llevar a cabo el segundo objetivo orientado a evaluar la viabilidad técnica del modelo de negocio se
desarrollard a través de la metodologia Lean Start Up, iniciando con la validacién de un producto minimo viable
y posterior a esta validacién la estructuracién y caracterizacién de los productos, procesos y definicion y

medicion de indicadores de gestidn que se requeriran para el modelo de negocio planteado.

Para desarrollar el tercer objetivo relacionado con la viabilidad administrativa y legal del modelo de negocio, se
inicia con la investigacion del tipo de sociedades posibles de establecer dentro del marco normativo
colombiano, asi como de los requerimientos a nivel legal para su configuracién. Para este fin se construye una

matriz de andlisis que facilita la identificacidn de la opcién adecuada para el modelo de negocio planteado.

Asi mismo, se lleva a cabo la caracterizacion de la estructura organizativa y de los perfiles de cargos necesarios

para el funcionamiento del modelo de negocio.

En esta etapa también se utilizard la metodologia del Lienzo de Canvas de Alexander Osterwalder para
estructurar las dreas claves del modelo y alinearlas con la propuesta de valor que se construyo en el desarrollo

del primer y segundo objetivo.

Para el desarrollo del cuarto objetivo orientado a determinar la factibilidad financiera del modelo, se disefiaran
escenarios en los cuales se evaluaran los principales indicadores financieros partiendo de los ingresos y de los

egresos generados por el modelo y evaluando indicadores de rentabilidad y flujo de caja.
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3.2. POBLACION Y MUESTRA

Para la definicién del mercado objetivo se tiene en cuenta la poblacidon de hogares ubicados en la ciudad de
Bucaramanga y su area metropolitana y con hijos en edades entre los 0 y los 6 afios, que viven en estratos
socioeconomicos 4,5y 6.

De acuerdo con los datos disponibles en el DANE sobre las proyecciones de poblacién para el afio 2023 en el
Area Metropolitana de Bucaramanga el nimero de nifios y nifias entre las edades de 0 a 6 afios de edad que
viven ubicados en estratos socioecondmicos 4, 5y 6 son de 18.402, y considerando que estos mismos datos
informan que existe un promedio de 1.5 nifios por hogar, se puede establecer que en el 2023 existen
aproximadamente 12.268 hogares en estratos 4,5 y 6 con nifios entre los 0 meses y los 6 afios de edad (Ver

Anexo 1. Censo Hogares con nifios menores de 6 afios por estrato AMB).

Para definir el tamafio de la muestra y teniendo en cuenta las limitaciones de no contar con bases de datos del
total de la poblacién objetivo, y considerando que, por ser un tamafio de poblacién finito, se utiliza la siguiente

formula para calcular el tamafio de la muestra:

B N+ Z?p *q
T d2x(N—1)+2Z% xp+q

Ecuacion 1. Tamafio de Muestra

n
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Donde:

n=Tamafo de la muestra

N = Total de la poblacion

Z= Nivel de confianza. Tomaremos 1.96 al cuadrado (si la seguridad es del 95%)
p = proporcién esperada (en este caso 5% = 0.05)

g=1-p (en este caso 1-0.05 = 0.95)

d = precisién (usaremos un porcentaje de precision del 5%).

Para la elaboracién de este proyecto nos arroja un tamafio de muestra de 377 clientes potenciales (1 hogar =
1 cliente potencial).

Adicionalmente para las validaciones de tipo cualitativo se propone la realizacidon de un grupo focal con 10
madres o padres que cumplan con la caracterizacién de poblacion objetivo. (Ver Anexo 2. Focus Group).

En cuanto al tipo de muestreo, dado que no se cuenta con una base de datos que permita acceder de manera
directa a la poblacion, se opta por utilizar el muestreo de tipo no probabilistico de acuerdo al criterio del
investigador, teniendo en cuenta que la poblacién a investigar debe cumplir con la caracterizacidon

sociodemografica definida para el publico objetivo de estudio.

3.3. INSTRUMENTOS DE RECOLECCION DE DATOS

-Enfoque Cuantitativo

Para la etapa investigativa de este proyecto se utiliza como instrumento para la recoleccion de datos un modelo
de encuesta utilizando la herramienta gratuita de Typeform disefiado para el publico que se ha considerado

como poblacidn objetivo.

En esta encuesta se disefian preguntas orientadas a conocer y entender las decisiones de consumo de la
poblacién evaluada, sus motivadores de compra y el nivel de aceptacién de la tipologia de producto, asi como

sus preferencias de consumo.

La encuesta consta de 16 preguntas y se estructuré de manera que nos permitiera obtener los datos
relacionados con las preferencias del cliente potencial con intensién de compra (ver Anexo 3 Encuesta Publico

Objetivo)
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-Enfoque Cualitativo

o Grupos focales:

Validacion de Producto: Se realiza un grupo focal con 10 personas que cumplen con la caracterizacién definida
para la poblacion objetivo en la cual se lleva a cabo una validacién de un PMV (producto minimo viable) de
acuerdo a la metodologia Lean Start Up. Las preguntas realizadas en este escenario estan enfocadas en validar
la aceptacion del prototipo inical, en sus caracteristicas técnicas (materiales, tamafios, formas, empaques, etc)

asi como en las caracteristicas funcionales orientadas a la promesa de valor. (Ver anexo 2, Focus Group)

Validacién de Modelo de Negocio: Se realiza un grupo focal para validacién de modelo de negocio con tres
expertos en el tema (Docente Unab Creative, Coordinador de Emprendimiento, Coordinador de Proyectos y
lefe de Unab Creative) guiado por el Centro de creatividad, innovacion y emprendimiento de la Universidad

Auténoma de Bucaramanga. (Ver Anexo 4. Validacion Modelo de Negocio)

3.4. ANALISIS DE DATOS

El analisis de los datos se realizard mediante la generacion de tablas y evaluacion de bases de datos
obtenidas a través de fuentes primarias y secundarias. Para tal fin se hard uso de herramientas
tecnoldgicas como lo es la plataforma gratuita de Typeform que ofrece la posibilidad de realizar
andlisis de tipo estadisticos para datos estructurados. Posterior a esto se llevarda a cabo la
construccién de tablas, escenarios, modelos financieros, que permitan y faciliten la obtencién de las

conclusiones.

Para el andlisis de la informacién cualitativa se realizara una presentacién de las preguntas realizadas
y las respuestas obtenidas con el fin de obtener la informacion necesaria para complementar las

conclusiones.

3.5. ASPECTOS ETICOS

La recolecciéon de informacion a través de las encuestas, y entrevistas se realiza dando cumplimiento a la ley de
Habeas Data vigente para la proteccién de datos e informacién personal que tiene como fundamento legal la
ley 1581 de 2012, en la cual se establece la regulacion y disposiciones generales orientadas hacia la proteccién
de datos personales; el derecho fundamental de habeas data, consagrado en el articulo 15 de la Constitucién
Politica Colombiana y las resoluciones 4458 de 2014 y 3011 de 2011 que conceden el derecho del titular a

solicitar la exclusién o confidencialidad de sus datos personales.
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4. CAPITULO IV. RESULTADOS

4.1. ANALISIS DE LA VIABILIDAD DEL MERCADO

-Estudio del Sector

4.1.1.1. Entorno Global

En 2022, el PIB global experimentd un aumento del 2,9% debido al aumento sostenido de la inflacion, lo que
afecto el ingreso per capita y resultdé en una disminucién del consumo de los hogares durante el periodo.
Durante el primer trimestre de 2022, el conflicto en Ucrania afectd el comercio internacional, lo que se reflejé
en una variacion cercana al 0% en las importaciones de bienes mundiales en comparacion con el trimestre
anterior, mientras que las exportaciones disminuyeron aproximadamente un 2%. Se prevé que las
importaciones y exportaciones mundiales de bienes cierren en 4,7% y 3,9%, respectivamente, durante 2022.
Debido al aumento de la incertidumbre, el persistente conflicto entre Rusia y Ucrania, y el endurecimiento de
las medidas de las autoridades monetarias para contener las presiones inflacionarias globales, se espera que
las expectativas de crecimiento disminuyan para 2023, con un pronéstico del PIB mundial de crecimiento del

1,7% durante ese afio (Camara Colombiana de Comercio Electronico, 2023).
4.1.1.2. Entorno Local

Durante 2022, la economia colombiana mantuvo su tendencia al crecimiento, aunque a niveles mas moderados
que en el afio anterior. En el tercer trimestre de 2022, el PIB registré un crecimiento anual del 7%, impulsado
por un crecimiento anual del gasto en consumo final del 6,7% y un crecimiento anual de la formacién bruta de
capital del 21,2%. El crecimiento anual del gasto en consumo final de los hogares fue del 7,8%. Segun
informacion del DANE el crecimiento del PIB para el 2022 fue del 7.5% inferior a la proyeccién realizada por El
Banco de la Republica que proyectd que el crecimiento del PIB para el cierre de 2022 sera del 8%, mientras que

para 2023 y 2024, se espera un crecimiento del 0,2% y 1%, respectivamente.

A pesar de la recuperacién del mercado laboral, con una tasa de desempleo del 10,27% para diciembre de
2022, lo que implica una caida anual del 4,12% en el nimero de desempleados, la tasa de desempleo para las
mujeres fue significativamente mayor que para los hombres, con una tasa del 12,55% en el cuarto trimestre de

2022.

En cuanto a la inflacién, continud la tendencia ascendente desde mayo de 2021, alcanzando una cifra del
13,12% en diciembre de 2022, el nivel mas alto desde 1998. Esta tendencia se atribuye a la depreciacion de la

tasa de cambio, presiones cambiarias y altas expectativas de inflacion que impulsan el alza de los precios.
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4.1.1.3. Caracteristicas del Sector

4.1.1.3.1. Entorno Global

El sector de los juguetes es uno de los mdas importantes de la industria del entretenimiento a nivel mundial.
Cada aflo, este sector mueve millones de ddlares, y es uno de los que mas innovaciones experimenta. La
demanda de juguetes se mantiene estable debido al constante cambio de gustos y necesidades de los

consumidores.

Los juguetes son un bien muy apreciado por los nifios, y por tanto, una fuente de ingresos para la industria.
Desde sus inicios, los juguetes han evolucionado mucho, y se han convertido en objetos muy sofisticados vy

tecnoldgicos.

A nivel mundial, los paises pioneros en la fabricacion de juguetes son Japdn y Estados Unidos. Ambos paises
cuentan con una larga historia en la fabricacidon de juguetes, y son los lideres del mercado a nivel mundial. En
Japdn, los juguetes se han convertido en un arte, y son muy apreciados en todo el mundo. Los Estados Unidos,

por su parte, son el mayor exportador de juguetes a nivel mundial.

En cuanto a los indicadores de crecimiento econémico en el sector de los juguetes, los datos muestran que el
mercado ha experimentado un crecimiento constante en los Ultimos afios. En 2019, el mercado global de
juguetes alcanzd los 90.000 millones de ddlares, lo que representa un crecimiento del 4,6% en comparacion

con el afio anterior.

Venta de Juguetes Mundial
USD (MM)

2011 2012 2013 2014 2015 2016 2017 2018 2019 2020

Grdfico 1. Venta de Juguetes Mundial.
Fuente: Asociacion de la Industria del Juguete (Toy Industry Association).
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La demanda de juguetes esta impulsada por el aumento de la poblacién infantil en todo el mundo, asi como

por la mejora en los niveles de vida.

En paises como China e India, el sector de los juguetes ha experimentado un crecimiento exponencial en los
Ultimos afios. China es el mayor productor de juguetes del mundo, y su mercado interno estd en constante
expansiéon. En India, la industria de los juguetes es relativamente nueva, pero su crecimiento es muy

prometedor.

Paises Lideres del Mercado de Juguetes
Ventas anuales USD (MM)

30

25

AL

2011 2012 2013 2014 2015 2016 2017 2018 2019 2020
M Japdn 4,2 4,3 4,4 4,6 4,8 4,9 51 53 5,4 55
HEEUU 20,6 20,9 21,2 21,9 22,4 23,1 23,7 24,3 24,9 26,1
H China 13,7 15,3 16,7 18,9 20,6 22,6 23,7 24,9 25,7 27,9
M India 0,9 1 11 13 1,5 1,7 1,8 2 2,1 2,2

USD (MM)
=
w

(%]

M Brasil 2,5 2,4 2,2 2,1 2 19 18 1,8 1,7 16

Grdfico 2 Ventas Anuales Paises Lideres del Mercado de Juguetes en el Mundo.

En Europa, los mercados de juguetes mas importantes son Alemania, Francia, Reino Unido y Espafia. Estos
paises tienen una larga tradicion en la fabricacion de juguetes, y cuentan con una industria muy desarrollada.

Ademas, su posicidn geografica les permite exportar a otros mercados en todo el mundo.

En América Latina, el sector de los juguetes estd en constante crecimiento. Brasil es el mayor mercado de
juguetes de la regidn, seguido por México y Argentina. Estos paises tienen una gran poblacion infantil y una

cultura que valora mucho los juguetes.
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4,1.1.3.2. Entorno Local

El sector de juguetes en Colombia es un mercado en crecimiento que ha experimentado una evolucién
significativa en los Ultimos aflos. En el pais, existen diversas empresas nacionales y extranjeras que se dedican

a la produccion, importacion y comercializacion de juguetes para nifios de todas las edades.

Segun la Cdmara de Comercio de Bogot3, el sector de juguetes en Colombia representa el 4% del mercado
minorista, y su crecimiento anual oscila entre el 3% y el 5%. A nivel regional, la ciudad de Bogotad es el principal

centro de produccién y comercializacidn de juguetes en el pais.

Segun los datos del DANE y la Camara Colombiana de la Industria del Juguete, las ventas anuales en délares del

sector de juguetes en Colombia durante los ultimos 10 afios son las siguientes:

Ventas anuales Sector Juguetes Colombia
USD (Millones)

2011 2012 2013 2014 2015 2016 2017 2018 2019 2020

® Colombia

Grdfico 3: Ventas anuales Sector Juguetes Colombia.
Elaboracion propia.

Se puede observar que el sector de juguetes en Colombia tuvo un crecimiento sostenido hasta el afio 2014,
con un aumento en las ventas cada afio. Sin embargo, a partir del 2015 se observa una disminucién en las
ventas hasta el afio 2020, con una leve recuperacién en el 2019. Es importante tener en cuenta que el afio 2020
fue atipico debido a la pandemia de COVID-19 y las medidas de aislamiento y cierre de negocios que se

implementaron en el pais.

El mercado de juguetes en Colombia estd influenciado por diversos factores, entre los que destacan la evolucion
de la economia, las tendencias culturales y los gustos de los consumidores. En general, se puede decir que los
juguetes tradicionales, como las mufiecas, los carros y los juegos de mesa, siguen siendo los mas populares

entre los nifios colombianos.

48



Universidad
Autonoma de
unab | Bucaramanga

2% CORE

Capitulo V. Conclusiones

No obstante, en los Ultimos afios, los juguetes tecnoldgicos han ganado terreno en el mercado colombiano. Los
juguetes electrdnicos, los videojuegos y las aplicaciones méviles se han convertido en una tendencia creciente,
especialmente entre los nifios y jovenes mas grandes. De hecho, segin un informe de la Cdmara de Comercio

de Bogota, el 30% de los juguetes vendidos en el pais son tecnolégicos.

En cuanto a la distribucién de los juguetes en Colombia, las tiendas minoristas y los grandes almacenes son los
principales canales de venta. Sin embargo, la venta de juguetes a través de plataformas en linea y aplicaciones
moviles ha aumentado en los ultimos afios, lo que refleja una creciente tendencia hacia el comercio electrdnico

en el pals.

Otro aspecto importante a tener en cuenta en el sector de juguetes en Colombia es la importacién de productos
extranjeros. La mayoria de los juguetes que se venden en el pais son importados, principalmente de paises
como China, Estados Unidos y México. Las empresas importadoras deben cumplir con ciertas regulaciones y

requisitos legales para poder comercializar sus productos en el pais.

En términos de precios, los juguetes en Colombia son relativamente asequibles en comparacion con otros
paises de la regidn. Los precios varian segun la calidad, la marca y la complejidad del juguete, pero en general,

los precios son accesibles para la mayoria de las familias colombianas.

En cuanto a la competencia, el mercado de juguetes en Colombia es altamente competitivo, con una gran
cantidad de empresas nacionales y extranjeras que ofrecen una amplia variedad de productos. Las empresas
gue operan en este sector deben ser innovadoras y creativas para poder destacar en un mercado cada vez més

saturado.

Finalmente, es importante destacar que el sector de juguetes en Colombia debe cumplir con ciertas normasy
regulaciones en materia de seguridad y calidad de los productos. Las empresas deben cumplir con los
estandares de calidad y seguridad establecidos por la autoridad reguladora, con el fin de garantizar la

proteccion de los consumidores y la integridad del mercado.

En conclusidn, el sector de juguetes en Colombia es un mercado en crecimiento que ofrece importantes
oportunidades de negocio para las empresas. La evolucion de a economia, las tendencias culturales y los
cambios en los gustos de los consumidores, asi como la creciente importancia de los juguetes tecnoldgicos, son

algunos de los factores que influyen en el sector de juguetes en Colombia.

A pesar de que los juguetes tradicionales siguen siendo los mds populares en el mercado colombiano, los

juguetes tecnoldgicos estan ganando terreno en el pais, especialmente entre los nifios y jovenes mas grandes.
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Ademas, la distribucion de los juguetes en Colombia se esta transformando con el aumento del comercio

electrénico, lo que indica una tendencia creciente hacia las compras en linea.

El sector de juguetes en Colombia es altamente competitivo, con una gran cantidad de empresas nacionales y
extranjeras que ofrecen una amplia variedad de productos. Las empresas deben ser innovadoras y creativas

para destacar en un mercado cada vez mas saturado.

La seguridad y la calidad de los productos son aspectos fundamentales en el sector de juguetes en Colombia.
Las empresas deben cumplir con ciertas normas y regulaciones establecidas por la autoridad reguladora para

garantizar la proteccién de los consumidores y la integridad del mercado.

4.1.1.4. Fuerzas que impactan en el Sector

41.1.41. Analisis Macroeconémico — PESTEL

El analisis PESTEL es una herramienta utilizada en el ambito empresarial para evaluar los factores
macroecondomicos que pueden afectar a un sector o mercado determinado. En este caso, se realizara un analisis
PESTEL del sector de los juguetes en Colombia, con el fin de entender el contexto en el que se desenvuelve y

las oportunidades y amenazas que presenta para las empresas que operan en este mercado.

a) Politico-legal

El marco politico-legal en Colombia es un factor clave a la hora de evaluar el sector de los juguetes. En este
sentido, es importante destacar que el pais cuenta con una serie de regulaciones y normativas en materia de
seguridad y calidad de los productos que se comercializan en el mercado, incluyendo los juguetes. Por ejemplo,
el Ministerio de Comercio, Industria y Turismo cuenta con una serie de regulaciones en cuanto a la seguridad
de los productos, incluyendo juguetes, que se deben cumplir por parte de las empresas fabricantes e

importadoras.

Existen varias regulaciones politicas y legales que debe tener en cuenta. Algunas de ellas son:

. Ley de Proteccion al Consumidor: La Ley 1480 de 2011, conocida como el Estatuto del Consumidor,
regula las relaciones de consumo en Colombia. Su objetivo es proteger los derechos de los consumidores y
garantizar la transparencia en las relaciones comerciales. Esta ley establece los derechos y obligaciones de los

consumidores y los proveedores, asi como las sanciones aplicables en caso de incumplimiento.

. Ley de Propiedad Intelectual: La Ley 23 de 1982, conocida como la Ley de Propiedad Intelectual,

establece las normas de proteccién de los derechos de autor y la propiedad industrial en Colombia. Su objetivo
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es fomentar la creatividad y la innovacién, protegiendo los derechos de los creadores y propietarios de obras

literarias, artisticas, cientificas y tecnoldgicas.

. Normas de seguridad para productos infantiles: En Colombia, las normas de seguridad para productos
infantiles se encuentran establecidas en varias resoluciones del Ministerio de Comercio, Industria y Turismo.
Una de las principales resoluciones es la Resolucién 1409 de 2012, que establece las normas técnicas de
seguridad para juguetes y otros productos destinados a nifios menores de 14 afios. También se debe cumplir
con la Norma Técnica Colombiana NTC 4691, que establece los requisitos de seguridad para productos

infantiles en general.

. Proteccion de datos personales: La Ley 1581 de 2012 y su reglamentacion establecen las normas de
proteccion de datos personales en Colombia. Su objetivo es garantizar el derecho a la intimidad y proteccién
de la informacion personal de los ciudadanos, estableciendo las obligaciones y responsabilidades de los

responsables y encargados del tratamiento de datos personales.

. Ley de Comercio Electrdnico: La Ley 527 de 1999, conocida como la Ley de Comercio Electrénico,
regula la celebracién de contratos por medios electronicos en Colombia. Su objetivo es promover el desarrollo
del comercio electrdnico en el pais, estableciendo las reglas para la oferta, contratacién y cumplimiento de los
contratos por medios electronicos. La ley establece las obligaciones de los proveedores y los derechos de los

consumidores en el comercio electrdnico.

. Ley de Facturacién Electrénica Ley 1819 de 2016, que establece el marco legal para la implementacién
de la facturacién electrdnica en el pais. La Ley establece que todas las empresas que realicen actividades
econdmicas en Colombia deben implementar sistemas de facturacidn electrénica para la emision, recepcion,

validacién, almacenamiento y conservacién de facturas y documentos equivalentes.

. Ley de Comercio Electrénico y Firmas Digitales en Colombia Ley 527 de 1999, que establece el marco
legal para la realizacién de transacciones comerciales a través de medios electrénicos vy la utilizacion de firmas

digitales en el pais.

o Ley 2069 del 2020 en Colombia es conocida como la Ley de Emprendimiento y tiene como objetivo
principal fomentar el emprendimiento en el pais y promover el crecimiento econdmico a través de la creacion

de nuevas empresas y la innovacion.

o Ley 2277 del 2022: Reforma Tributaria, impuesto de renta, impuesto al patrimonio para personas

juridicas.

51



Universidad
Autonoma de
unab | Bucaramanga

2% CORE

Capitulo V. Conclusiones

Ademas, es importante mencionar que Colombia ha implementado una serie de acuerdos comerciales con
otros paises, lo que ha permitido la llegada de una mayor variedad de juguetes al pais. De esta forma, se ha
fomentado la competencia en el mercado, lo que ha llevado a una mayor oferta y diversidad de productos para

los consumidores.

b) Econdmico

El contexto econdmico de Colombia es otro factor relevante a la hora de analizar el sector de los juguetes. En
este sentido, es importante destacar que el pais ha experimentado un crecimiento econémico constante en los
Ultimos afios, lo que ha llevado a un aumento en el poder adquisitivo de los consumidores. Segun el Banco
Mundial, el PIB per capita de Colombia en 2020 fue de 6.082 ddlares, lo que representa un aumento significativo

en comparacion con los 4.826 ddlares registrados en 2010.

Por otro lado, la inflacion en Colombia ha sido un factor que ha afectado al sector de los juguetes en los dltimos
afios. En 2019, la inflacién anual en Colombia fue del 3,80%, mientras que en 2020 se registré una inflacién del
1,61%. Este aumento en los precios puede llevar a una disminucion en la demanda de los consumidores,

especialmente en aquellos productos que no son considerados de primera necesidad.

c) Social

El contexto social de Colombia es otro factor relevante a la hora de analizar el sector de los juguetes. En este
sentido, es importante destacar que el pais cuenta con una poblacion joven, lo que representa un importante
mercado potencial para las empresas que operan en el sector. Seguiin el Departamento Administrativo Nacional
de Estadistica (DANE), la poblacién en Colombia en 2020 fue de 50,34 millones de habitantes, de los cuales el

28,4% tenia menos de 15 afios.

Ademas, es importante mencionar que en Colombia existe una fuerte cultura de regalar juguetes en ocasiones
especiales, como Navidad o cumpleafios. Esto ha llevado a que el mercado de los juguetes tenga una alta

demanda en ciertos momentos del afio.

d) Tecnoldgico

El avance tecnolégico ha tenido un impacto significativo en el sector de los juguetes en Colombia. En los ultimos
afios, se ha registrado un aumento en la oferta de juguetes tecnolégicos, como drones, robots y videojuegos.
Estos productos han ganado popularidad entre los consumidores mas jévenes, quienes buscan productos

innovadores y que les permitan una experiencia de juego mas inmersiva.
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Por otro lado, la tecnologia también ha afectado la forma en que se comercializan los juguetes en Colombia. En
la actualidad, muchas empresas han optado por vender sus productos a través de plataformas digitales, como
tiendas en linea y aplicaciones moviles. De esta forma, se ha fomentado la competencia en el mercado y se ha

ampliado la oferta de productos para los consumidores.

e) Ambiental

La preocupacion por el medio ambiente es un factor que ha ganado importancia en Colombia en los uUltimos
afios. En este sentido, es importante destacar que la produccién y el uso de ciertos materiales en la fabricacién
de juguetes, como plasticos y baterias, pueden tener un impacto negativo en el medio ambiente. Esto ha
llevado a que las empresas que operan en el sector de los juguetes tengan que ser mas conscientes de su

impacto ambiental y buscar alternativas mas sostenibles.

Por otro lado, la pandemia de COVID-19 ha tenido un impacto significativo en la forma en que los consumidores
adquieren productos, incluyendo juguetes. La cuarentena obligatoria y las medidas de distanciamiento social
han llevado a un aumento en la demanda de juguetes que se puedan utilizar en el hogar, como juegos de mesa

y rompecabezas.

f) Legal

Para cualquier empresa que quiera ingresar al mercado de los juguetes en Colombia, es esencial conocer y
cumplir con las leyes y regulaciones pertinentes. A continuacion, se realiza un andlisis del marco legal aplicable

a una empresa que desea incursionar en este sector en Colombia:

. Registro de marca: es importante que la empresa cuente con una marca registrada para sus productos.
En Colombia, el registro de marcas se rige por la Ley de Propiedad Industrial (Ley 23 de 1982) y es administrado

por la Superintendencia de Industria y Comercio (SIC).

. Normas técnicas: existen normas técnicas obligatorias que deben ser cumplidas para la fabricaciéon y
comercializacion de juguetes en Colombia, como la norma NTC 2385 de 2014 que establece requisitos de

seguridad para juguetes.

o Regulaciones de etiquetado y embalaje: las regulaciones de etiquetado y embalaje para juguetes en
Colombia estan establecidas por el Decreto 410 de 1971. La etiqueta del producto debe incluir informacion

sobre el fabricante, el importador, el contenido, la edad recomendada y las precauciones de seguridad.
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. Regulaciones de publicidad: la publicidad de los juguetes esta sujeta a las regulaciones establecidas en

el Cédigo de Autorregulacidn Publicitaria (Codigo PA), que tiene como objetivo proteger a los nifios de practicas

publicitarias engafiosas o que promuevan habitos poco saludables.

. Proteccion de datos personales: en Colombia, existe una ley de proteccion de datos personales (Ley
1581 de 2012) que establece los principios y requisitos para el tratamiento de los datos personales de los

consumidores.

. Normas de seguridad laboral: la empresa debe cumplir con las normas de seguridad laboral para
proteger a sus trabajadores. En Colombia, la normativa laboral se rige por el Codigo Sustantivo del Trabajoy la

Ley 1562 de 2012 que establece las disposiciones para la prevencion de riesgos laborales.

. Impuestos y regulaciones tributarias: la empresa debe cumplir con las regulaciones tributarias
establecidas por el gobierno colombiano. Esto incluye el registro de la empresa en la Cdmara de Comercio, la
obtencién del NIT (Numero de Identificacién Tributaria) y el cumplimiento de las obligaciones fiscales

establecidas por la DIAN (Direccién de Impuestos y Aduanas Nacionales).

Conclusiones analisis PESTEL

En conclusion, el andlisis PESTEL del sector de los juguetes en Colombia nos muestra que este es un mercado
con importantes oportunidades de crecimiento, gracias al aumento en el poder adquisitivo de los consumidores
y la alta demanda de productos en ciertos momentos del afio. Sin embargo, también existen amenazas

importantes, como la inflacién y el impacto ambiental de la produccién y uso de ciertos materiales.

Las empresas que operan en este mercado deben ser conscientes de estos factores macroecondmicos legales,
y adaptarse a ellos para tener éxito. La innovacién y la creatividad son claves para poder destacar en un mercado
cada vez mas competitivo, y las empresas deben estar atentas a las tendencias y a los gustos de los

consumidores para poder ofrecer productos que se adapten a sus necesidades.

Por otro lado, la tecnologia juega un papel importante en el sector de los juguetes en Colombia, y las empresas
gue no estén dispuestas a adaptarse a los nuevos avances corren el riesgo de quedarse atras en el mercado.
Los juguetes tecnoldgicos se han convertido en una tendencia creciente, y los consumidores demandan

productos cada vez mas innovadores que les ofrezcan una experiencia de juego Unica y emocionante.

En cuanto al impacto ambiental, las empresas tienen la responsabilidad de buscar alternativas mas sostenibles

y respetuosas con el medio ambiente en la fabricacion de sus productos. La pandemia de COVID-19 ha llevado
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aunaumento en la demanda de juguetes que se puedan utilizar en el hogar, lo que representa una oportunidad

para las empresas que ofrecen productos en esta categoria.

Finalmente, es importante destacar que las regulaciones y normativas en materia de seguridad y calidad de los
productos son clave para garantizar la proteccién de los consumidores y la integridad del mercado. Las
empresas que operan en el sector de los juguetes en Colombia deben estar al tanto de estas normativas y

cumplirlas para evitar posibles sanciones y pérdidas en la reputacion de la empresa.

En conclusidn, el sector de los juguetes en Colombia presenta importantes oportunidades de crecimiento, pero
también amenazas significativas que deben ser consideradas por las empresas que operan en este mercado. La
adaptabilidad, la creatividad y la innovacion son claves para el éxito en un mercado cada vez mas competitivo

y cambiante.

41.1.4.2. Analisis Microecondmico del Sector

El sector de juguetes en Colombia es un mercado competitivo y diverso, que abarca desde pequefias tiendas
de juguetes hasta grandes cadenas de tiendas especializadas. En este andlisis microecondmico, se examinaran
los factores que influyen en la oferta y la demanda del sector de juguetes en Colombia, asi como los principales

jugadores en el mercado y las tendencias actuales.

. Oferta:

La oferta en el sector de juguetes en Colombia estd determinada por la cantidad de juguetes que las empresas
estan dispuestas a producir y vender. Los principales factores que influyen en la oferta son los costos de
produccién, los precios de los insumos vy la tecnologia. La oferta también esta influenciada por la competencia

y las barreras de entrada.

v' Costos de produccion:
Los costos de produccion en el sector de juguetes en Colombia estan determinados por los
precios de los insumos, como el plastico, la madera y los metales, y los costos laborales. El
aumento en los costos de produccién puede disminuir la oferta de juguetes, ya que las

empresas tendran que subir sus precios para mantener sus margenes de ganancia.
v' Precios de los insumos:

El aumento de los precios de los insumos, como el plastico y la madera, ha tenido un impacto

significativo en el sector de juguetes en Colombia. Por ejemplo, la inflacion del plastico ha
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aumentado los costos de produccion para muchos fabricantes de juguetes. Ademas, el costo
de transporte también puede influir en la oferta.

Tecnologia:

La tecnologia también influye en la oferta de juguetes en Colombia, especialmente en el
disefio y la produccién de juguetes. Los avances en la tecnologia han permitido a los
fabricantes de juguetes producir juguetes mas complejos y atractivos para los consumidores.

Sin embargo, la tecnologia también puede aumentar los costos de produccién.

o Competencia:

La competencia es un factor importante en el sector de juguetes en Colombia. Existen grandes empresas con

una presencia significativa en el mercado, como Mattel, Lego, Hasbro y Disney. También hay muchas pequefias

empresas y fabricantes de juguetes artesanales que compiten por una porcién del mercado. La competencia

puede afectar la oferta al influir en los precios y la calidad de los juguetes.

. Demanda:

La demanda en el sector de juguetes en Colombia estd influenciada por factores como el ingreso disponible,

las tendencias culturales y el marketing. También es importante tener en cuenta el impacto de la pandemia de

COVID-19 en la demanda de juguetes.

v

Ingreso disponible:

El ingreso disponible es un factor importante que influye en la demanda de juguetes. A
medida que aumenta el ingreso disponible de los consumidores, es mas probable que gasten
mas en juguetes. Por otro lado, cuando el ingreso disponible disminuye, los consumidores
pueden reducir su gasto en juguetes.

Tendencias culturales:

Las tendencias culturales también pueden influir en la demanda de juguetes. Por ejemplo, los
juguetes educativos y los juguetes que promueven la igualdad de género son cada vez mds
populares. También hay una tendencia hacia los juguetes que fomentan el aprendizaje y el
desarrollo.

Marketing:

Las estrategias de marketing son fundamentales para destacar en este mercado, donde la
publicidad en television, redes sociales y otros medios digitales son muy importantes.
También es comun encontrar promociones en tiendas y descuentos en ciertos productos

durante temporadas especificas como la Navidad, Dia del Nifio, Halloween, entre otras.
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. Precio

En cuanto al precio, este es un factor importante a considerar en el mercado de juguetes en Colombia, ya que
muchos consumidores tienen un presupuesto limitado para gastar en este tipo de productos. Es comun que las
empresas utilicen estrategias de precios competitivos para atraer a los consumidores y competir con otras

empresas en el mercado.

o Calidad

Por otro lado, la calidad y la seguridad son factores criticos en el mercado de juguetes. Las empresas que
ofrecen productos de alta calidad y seguros tienen una ventaja competitiva en el mercado, ya que los
consumidores estan dispuestos a pagar mas por productos de mayor calidad que sean seguros para sus hijos.
Es por eso que las empresas deben cumplir con las regulaciones de seguridad de los juguetes establecidas por

entidades como el Instituto Colombiano de Normas Técnicas y Certificacion (ICONTEC).

. Diversificacion

Otro factor importante a considerar en el mercado de juguetes en Colombia es la diversidad de productos. Las
empresas deben ofrecer una amplia variedad de productos para satisfacer las necesidades y preferencias de

los consumidores, desde juguetes para bebés y nifios pequefios hasta juguetes para adolescentes y adultos.

4.1.1.4.3. Barreras de Entrada y Salida

Las barreras de entraday las barreras de salida son elementos criticos que influyen en la competencia del sector
de los juguetes en Colombia. Las barreras de entrada son obstaculos que impiden que nuevas empresas entren
en el mercado, mientras que las barreras de salida son impedimentos que dificultan la salida de las empresas

del mercado. A continuacion, se analizaran las barreras de entrada y de salida en el sector de los juguetes en

Colombia.
a) Barreras de entrada:
. Costos: Los costos asociados con la creaciéon de una empresa de juguetes en Colombia pueden ser

elevados debido a la necesidad de invertir en maquinaria, materiales y personal. Ademas, las empresas nuevas

necesitan crear una red de distribuidores y minoristas para poder vender sus productos.
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. Regulaciones y normas: La regulacion y la normativa del sector de los juguetes son exigentes en

Colombia, lo que puede suponer un obstaculo para las empresas nuevas. La verificacién de la seguridad de los
productos es un proceso obligatorio, y la falta de cumplimiento puede llevar a sanciones econémicas y a la

retirada del producto del mercado.

. Competencia: El mercado de los juguetes en Colombia es altamente competitivo, lo que dificulta la
entrada de nuevas empresas. Las empresas nuevas deben ser innovadoras y creativas para destacar entre los

competidores establecidos.

. Reputacidn: La reputacion es un factor critico para el éxito en el sector de los juguetes en Colombia.
Las empresas nuevas tendran que construir una buena reputacidon para competir con las empresas ya

establecidas.

b) Barreras de salida:

. Costos: Los costos de salida pueden ser elevados para las empresas del sector de los juguetes en
Colombia. Los costos de cierre incluyen la liquidacion de las existencias, el pago de las deudas, el despido de

empleados y la cancelacién de contratos con proveedores y minoristas.

. Regulaciones: Las empresas del sector de los juguetes en Colombia deben cumplir con las regulaciones
y normas establecidas por las autoridades reguladoras. La falta de cumplimiento puede llevar a sanciones

econdémicas y a la retirada del producto del mercado.

. Fidelidad de los clientes: La fidelidad de los clientes es un factor importante que puede dificultar la
salida de una empresa del mercado. Los clientes pueden tener preferencias arraigadas hacia las marcas

establecidas, lo que dificulta que las empresas nuevas se establezcan en el mercado.

. Inversién en capital: Las empresas del sector de los juguetes en Colombia deben invertir grandes
cantidades de capital para mantenerse al dia con las tendencias del mercado y la innovacién. La salida del

mercado puede suponer la pérdida de la inversidn en capital.

En conclusidn, el sector de los juguetes en Colombia presenta importantes barreras de entrada y de salida. La
regulacién y la normativa son exigentes y el mercado es altamente competitivo, lo que dificulta la entrada de
nuevas empresas. Por otro lado, la salida del mercado puede ser costosa y dificil debido a la inversién en capital
y la fidelidad de los clientes. Las empresas deben considerar cuidadosamente estas barreras al entrar y salir del

mercado.
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4.1.1.5. Analisis DOFA del Sector

A continuacién, se presenta un analisis DOFA del sector de juguetes en Colombia:

. Fortalezas:

e  Existen numerosas empresas nacionales e internacionales que operan en el mercado de juguetes en
Colombia, lo que crea una amplia oferta de productos para los consumidores.

e El mercado de juguetes en Colombia ha mostrado un crecimiento sostenido en los uUltimos afios, lo
que indica una oportunidad de negocio rentable para las empresas que deseen ingresar en el sector.

e Existe un mercado potencial amplio y diverso en Colombia, lo que permite a las empresas llegar a

diferentes segmentos de consumidores y aumentar su base de clientes.

. Oportunidades:

e El mercado de juguetes en Colombia se encuentra en constante crecimiento, lo que presenta una
oportunidad para las empresas de ampliar su presencia en el mercado y aumentar su participacion en
él.

e Loscambios en las tendencias de consumo en Colombia, como el aumento en la demanda de juguetes
educativos y sostenibles, presentan oportunidades para las empresas de diversificar su oferta de
productos y atender las necesidades de los consumidores.

e La creciente presencia de la tecnologia en los juguetes, como los juguetes inteligentes y robdticos,
ofrece una oportunidad para las empresas de introducir productos innovadores y de alta tecnologia

en el mercado.

. Debilidades:

e Elmercado de juguetes en Colombia es altamente competitivo, lo que puede dificultar que las nuevas
empresas ingresen al mercado y ganen participacion en él.

e Los precios de los juguetes en Colombia son relativamente altos en comparacién con otros paises de
la regidn, lo que puede limitar el acceso a estos productos para algunos segmentos de consumidores.

e Lacompetencia de productos importados puede afectar la capacidad de las empresas nacionales para

competir en el mercado y hacer frente a los productos mas baratos y de alta calidad.
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. Amenazas:

e Lainestabilidad econdmica en Colombia y la disminucién del poder adquisitivo de los consumidores
pueden reducir la demanda de juguetes y afectar la rentabilidad de las empresas.

e las regulaciones y normas de seguridad cada vez mas estrictas pueden aumentar los costos de
produccidn para las empresas y reducir su rentabilidad.

e Laamenaza de la pirateria y la falsificacion de productos puede afectar la reputacion de las empresas

y reducir su participacién en el mercado.

En conclusion, el sector de juguetes en Colombia presenta una serie de oportunidades para las empresas que
deseen ingresar en el mercado y ampliar su presencia en él. Sin embargo, la competencia y los costos de
produccién son desafios que deben ser abordados adecuadamente para tener éxito en el mercado. Ademas, la
capacidad de las empresas para adaptarse a las tendencias y necesidades cambiantes de los consumidores serd

clave para mantener su posicién en el mercado y maximizar su rentabilidad.

4.1.2. Estudio del Mercado

4.1.2.1. Descripcién del Producto

Libro Sensorial

Un Libro Sensorial, también conocido como libro de actividades silenciosas, es un tipo de libro hecho a mano
para nifios pequefios que les permite interactuar y aprender mediante la exploracidn téctil y visual. En lugar de
tener paginas con texto e imagenes impresas, el Libro Sensorial se compone de una serie de paginas

individuales con diferentes actividades que los nifios pueden realizar.

Cada pagina del Libro Sensorial esta disefiada para ofrecer una actividad interactiva, como abrochar vy
desabrochar botones, enhebrar cuentas, contar objetos, emparejar formas, resolver rompecabezas, entre
otros. Cada actividad se crea utilizando una combinacién de diferentes técnicas, como coser, pegar, cortar,

bordar, pintar, entre otras.

El Libro Sensorial se compone de varias capas de tela para agregar textura y volumen a las paginas, y para
garantizar la durabilidad. La cubierta y las paginas interiores se cosen juntas con una maquina de coser y se

refuerzan con costuras adicionales para evitar que se desgarren o se desgasten con el uso repetido.

Los materiales utilizados para crear un Libro Sensorial varian, pero suelen incluir telas de diferentes texturasy

colores, botones, cintas, velcro, cremalleras, pompones, lana, fieltro, entre otros. Los disefiadores pueden
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personalizar cada libro para que se adapte a los intereses y habilidades de los nifios, utilizando temas como

animales, transporte, formas, letras, nimeros, y muchos mas.

41.21.1. Usos del Producto

. Juguete educativo: Los Libros Sensoriales son una herramienta educativa excelente para los nifios
pequefios. Cada pagina esta disefiada para ayudarles a desarrollar habilidades motoras finas, habilidades de
resolucién de problemas, reconocimiento de formas, colores y nimeros, y habilidades de emparejamiento y

clasificacion.

. Juguete portétil: Los Libros Sensoriales son un juguete portatil y facil de llevar a cualquier lugar. Se
pueden utilizar en casa, en el coche, en el avidn, en el restaurante o en cualquier otro lugar donde se necesite

mantener a los nifios entretenidos.

. Juguete silencioso: Como su nombre lo indica, los Libros Sensoriales son juguetes silenciosos que no
hacen ruido, lo que los convierte en una excelente opcidn para lugares donde se necesita tranquilidad, como

en laiglesia, en el cine o en la biblioteca.

. Juguete personalizado: Los Libros Sensoriales pueden ser personalizados para adaptarse a los
intereses y habilidades de los niflos. Los padres o los disefiadores pueden crear paginas adicionales o

personalizadas segun lo que le guste al nifio o lo que esté aprendiendo.

. Juguete duradero: Los Libros Sensoriales son juguetes duraderos y pueden durar muchos afios. Estan
hechos con materiales de alta calidad y son lo suficientemente resistentes para soportar el uso constante de

los nifios.

4,1.2.1.2. Presentacion del Producto

La presentacion fisica del Libro Sensorial, se trata de un libro de tela, que puede tener entre 6 y 12 paginas, y

que cuenta con diferentes actividades educativas y lidicas para los nifios. (Ver Anexo 5.)

El Libro Sensorial tiene un tamafio aproximado de 20 x 20 centimetros, y se presenta en diferentes colores y
disefios que suelen ser llamativos y atractivos para los nifios. Estd confeccionado con diferentes tipos de telas,
como algoddn, fieltro, lana, entre otros, y es decorado con diferentes elementos, como botones, cremalleras,

apliques de tela, cintas, entre otros.

Cada pagina del Libro Sensorial cuenta con diferentes actividades que estan disefiadas para estimular diferentes

habilidades en los nifios. Por ejemplo, incluye actividades para desarrollar la motricidad fina, como amarrar
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cordones, enhebrar botones, o apretar y soltar broches; actividades para fomentar la imaginacion, como armar
un rompecabezas, reconocer colores o formas, o encontrar objetos escondidos; y actividades para aprender

conceptos basicos, como contar, identificar letras, numeros, formas y objetos cotidianos.

4.1.2.2. Segmentacion de Clientes

4.1.2.2.1. Aspectos Demograficos
. Género:

Segun la encuesta realizada al publico objetivo, el género que mas prevalece con intencion de compra es el

femenino con un 86% de participacion.

Género

0% 0%

Gloero =
= Femenino

Masculino
= (en blanco)
m Otro

Grdfico 4. Género de la poblacion objetivo.

e FEdad:
Se identifica que el rango de edad del publico femenino encuestado que prevalece es entre 25-35 afios.
Es importante aclarar que, para este modelo de negocio propuesto, se considera como clientes a los padres y

como usuarios a los nifios menores de 6 afios de edad.
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Género 2

Demografico
Edad

7%

Rango de Edad ~
25-35 afios

36-45 afios

m18-24 afios

Grdfico 5. Rango de Edades del publico objetivo.

En ese orden de ideas se realiza una exclusion de las respuestas negativas a la pregunta ¢ Tiene hijos menores

de 6 afios? Y se obtiene el segmento de madres con nifios menores de 6 afios segun vemos en el Grafico 6.:

Género +Y Tiene hijos menores de & afios <

Demografico
Edad

RangodeEdad
W 25-35 aflos

36-45 afios

m18-24 aflos

Grdfico 6.Rango de edades madres de nifios menores de 6 afios. Elaboracion propia

Asi pues, se logra determinar que el publico objetivo son las madres de nifios menores de 6 afios que en este

caso representan el 93% de la poblacion encuestada.

4.1.2.2.2.  Aspectos Psicograficos

Madres preocupadas por la educacion y desarrollo de sus hijos: Este grupo estaria conformado por madres que
buscan productos educativos y de calidad para estimular y fomentar el aprendizaje y el desarrollo de

habilidades en sus hijos. De acuerdo con el publico encuestado, el 92% prefieren comprar juguetes de tipo
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educativos para sus hijos (libros, juegos didacticos, juegos de mesa, juegos de ensamble, etc) mientras que un

7% opta por comprar juguetes de tipo tecnoldgicos, como tabletas, dispositivos mdviles, aplicaciones, etc.

Preferencias

Qué lipe 0o jugueles... -
m Educativas
Mufiequeria
m Tecnoldgicos
u(en blanco)

Grdfico 7. Preferencias de compras del publico objetivo.

Asi mismo se pudo identificar la preferencia de los consumidores a elegir articulos de procedencia importada,
donde se evidencia que el 92% de las personas encuestadas prefieren comprar juguetes importados (Ver
Gréfico 7), lo cual representa un reto importante para el modelo de negocio propuesto, ya que los productos a

ofrecer son de fabricacion nacional.

Preferencias
Procedencia del Juguete

Qué lipo ve juguetes. -
mImportados
Nacionales

m{en blanco)

Grdfico 8. Preferencia de la procedencia del juguete.
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. Aspectos relevantes

Se puede identificar que los dos aspectos mas relevantes para las personas encuestadas a la hora de comprar
un juguete educativo para sus hijos el 59% de las personas manifiestan que es mas importante la funcionalidad
y el 41% la calidad. También dentro de los aspectos validados estd el precio, pero esta caracteristica no fue

seleccionada por las personas encuestadas.

Preferencias
Caracteristicas relevantes

£0ué cradenistica -
m Calidad
Funcionalidad
W (en blanco)

Grdfico 9. Aspectos relevantes. Elaboracion propia.

e Interés en personalizacion de productos:

Se evidencia, en la poblacion encuestada, una preferencia del 78% en la compra de juguetes educativos que se

puedan personalizar. El 22% restante manifiesta su preferencia por productos estandar.
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Preferencias
Personalizacion del producto

L Ok e
m Estandar
= Personalizado
m{en blanco)

Grdfico 10. Interés en productos personalizados. Elaboracion propia.

4,1.2.23. Aspectos Conductuales

e Método de compra:

Madres que prefieren juguetes educativos en linea: Este grupo estaria compuesto por padres que han
comprado juguetes educativos tanto en linea como en tiendas fisicas, y que pueden ser atraidos por la
comodidad vy facilidad de hacer compras en linea. De acuerdo con la poblaciéon encuestada, el 73% de las

personas prefieren realizar las compras de juguetes a través de las tiendas fisicas.

Tipo de Compra

0% eGimoprlerss e -
u Cnline
w Por catalogo
u Tienda Fisica
m(en blanco)

Grdfico 11. Tipo de Compra del publico objetivo. Elaboracion Propia
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o Frecuencia de Compra

Se puede identificar que el 82% de la poblacién encuestada tiene una frecuencia de compra de juguetes para
sus hijos cada 2 a 3 meses, un 8% manifiesta una frecuencia de compra mensual y solo en fechas especiales y

un 2% manifiesta realizar sus compras de juguetes con una frecuencia semestral.

Conductuales
Frecuencia de Compra

2%

8%

Frecuenda de comprade..  *
mCada 2 0 3 meses

Mensualments
= Semestraimente

m Solo en fechas
especiales

Grdfico 12. Frecuencia de compra de juguetes. Elaboracidn propia.

. Intensidn de compra de Libros Sensoriales:

Al preguntar a la poblacién encuestada sobre su interés por comprar un Libro Sensorial, se evidencié que el

99% de los encuestados manifiestan estar interesados en comprar un libro sensorial para regalar a sus hijos.
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Conductuales
Interés en el producto

1%

ECurmsitkerrics COmpar .. T
= VERDADERO
(en blanco)
BFALSO

Grdfico 13. Interés en el producto. Elaboracion propia

e Ticket de Compra promedio:

Se evidencia que 64% de la poblacidn encuestada estd dispuesta a gastar en promedio entre $100 y $200
mil pesos para la compra de juguetes educativos a sus hijos, un 33% entre $200 a 400 mil pesos, y un 3%

no destina mas de $100 mil pesos en la compra de juguetes educativos para sus hijos.

Conductuales
Ticket de compra

0% 3%

Cusdntn gasta usted al. -
mEntre $100 y $200
mil pesos
Entre 5200 y $400
mil pasos
mMas de 3400 mil

2505
uhienos de 5100 mil
pesos

Grdfico 14. Ticket promedio de compra de juguetes. Elaboracion propia
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. Interés en lanzamiento de productos:

Se puede evidenciar un comportamiento un poco similar frente al interés de recibir informacién sobre
actividades de lanzamiento de productos, ya que un 55% de la poblacion encuestada dice estar interesada y un

45% manifiesta no estarlo.

Conductual
Interés en informacién de lanzamiento

iLe gustaria recibir.. -
mFALSO
WERDADERO
m{en blanco)

Grdfico 15. Interés en lanzamientos. Elaboracion propia.

4.1.2.2.4.  Aspectos Geogréficos

En este aspecto se determina que el cliente objetivo esta ubicado en las zonas urbanas de las principales
ciudades del pais (Cali, Medellin, Bogotd, Barranquilla y Bucaramanga) ya que en estas ciudades se encuentra

la mayor concentracion de mujeres en edades entre los 25 y 35 afios de edad.
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POBLACION DE MUJERES EDAD 25-35 ANOS
COLOMBIA 2023
DATOS PROYECTADOS
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Grdfico 16. Proyeccion de poblacion femenina en Colombia 2023. Fuente DANE CNPV 2018

4.1.2.3. Analisis de la Demanda
4.1.2.3.1. Situacion Actual de la Demanda

Segun un articulo publicado en el periddico colombiano El Tiempo en agosto de 2021, los juguetes de
estimulacién sensorial se han vuelto cada vez mas populares en Colombia debido a la pandemia de COVID-19
(EI Tiempo, 2021). El cierre de las escuelas y guarderias ha llevado a un mayor interés por parte de los padres
en buscar formas de estimular el desarrollo de sus hijos en casa, lo que ha llevado a un aumento en la demanda

de juguetes de este tipo.

Ademas, segun el Ministerio de Comercio, Industria y Turismo de Colombia, las ventas de juguetes en Colombia
aumentaron un 26% en el primer semestre de 2021 en comparacion con el mismo periodo del afio anterior
(Ministerio de Comercio, Industria y Turismo de Colombia, 2021). Si bien no hay datos especificos sobre los
juguetes de estimulacién sensorial, este aumento en las ventas sugiere que el mercado de los juguetes en

Colombia esta en auge.

Otra fuente de informacion es la Camara de Comercio de Bogota, que indica que los juguetes educativos y de
estimulacion sensorial estan en constante crecimiento y representan una gran oportunidad de negocio para los
emprendedores (Camara de Comercio de Bogotd, 2020). Ademas, la organizacion destaca que la demanda de

este tipo de juguetes se ha mantenido en aumento en los Ultimos afios.
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4,1.2.3.2. Situacion Futura de la Demanda

Demanda Potencial

Segln el Departamento Administrativo Nacional de Estadistica (DANE) de Colombia, la poblacion de nifios
menores de 5 afios en Colombia en 2021 se estima en mas de 4 millones de personas. Esta cifra representa una

gran oportunidad de mercado para los fabricantes de juguetes de estimulacion sensorial.

El mercado colombiano de juguetes y juegos se estima en alrededor de US$250 millones al afio, segtin un
informe de Euromonitor International de 2018. Si bien no hay cifras especificas sobre la participacion de
mercado de los juguetes de estimulacién sensorial en Colombia, es probable que representen una porcién

relativamente pequefia de este mercado total.

Un estudio de mercado realizado por la consultora Kantar en Colombia en 2018 mostrd que los padres
colombianos estan dispuestos a gastar mas en juguetes educativos y que valoran la calidad de los productos.
Esto sugiere que hay una demanda potencial para los juguetes de estimulacién sensorial que estan disefiados

para ayudar en el desarrollo cognitivo y fisico de los nifios.

El aumento en la popularidad de las compras en linea en Colombia también podria ser un factor que influye en
la demanda de juguetes de estimulacidon sensorial. Segin un informe de la Cdmara Colombiana de Comercio
Electrdnico, las ventas en linea en Colombia alcanzaron los US$8.300 millones en 2020, un aumento del 19%
respecto al afio anterior. Es probable que los consumidores que buscan productos especializados, como

juguetes de estimulacidon sensorial, encuentren una mayor variedad en tiendas en linea.

4.1.2.3.3.  Proyeccion de la Demanda

El método para realizar la estimacién de la demanda es el método del Mercado Disponible SAM por sus siglas
en inglés (Serviceable Addressable Market). El método SAM (Serviceable Available Market) es una herramienta
utilizada para determinar el tamafio del mercado disponible para un producto o servicio. Se enfoca en el
segmento de mercado que una empresa puede atender efectivamente con su oferta de productos o servicios.

La formula SAM que se aplicara se explica en la Figura 1
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Formula para filtrar el SAM a partir de la demanda | Mercado disponible

Cantidad de clientes Unidades que demanda cada cliente

Tamaiio del
mercado
disponible
(SAM)

Base del
mercado

Factores a considerar
ademas de la geografia
y demografia al

Participacion
de mercado

Es aquel porcentaje
de la base que una
empresa podria

tisfacer en el

la 4
de clientes en el

mediano plazo.

Politicos

Econémicos

Sociales y religiosos
Tecnolégicos

Legales o regulatorios
Ecoldgicos

Frecuencia
de compra

Veces promedio
que un cliente
recompra un
producto en un
periodo determinado.

La recompra puede
ser influenciada por la
obsolescencia del
producto y la
frecuencia de uso.

Cantidad

de unidades

Cantidad promedio
de unidades que se
venden en cada

compra por cliente
(ticket promedio).

Precio

El precio unitario
por producto
promedio.

Figura 4. Calculo del Mercado Disponible. Fuente https.//www.tribal.mx/blog/tamano-de-mercado (Campos,2017)

De acuerdo a lo anterior y con base en los resultados de la investigacion realizada a través de la encuesta a la

muestra del publico objetivo los datos son los siguientes:

a)

Base del Mercado: Madres entre los 25-35 afios con hijos de 0 a 6 afios que viven en estratos

socioeconomicos 4,5 y 6 de las principales ciudades del Pais (Bogota, Cali, Bmanga, Bquilla y

Medellin). Ya que no se cuenta con la estadistica que nos arroje este tamafio de poblacion con las

caracteristicas mencionadas, se toma como base la poblacién de nifios menores de 6 afios, que

viven en estratos socioecondmicos 4,5 y 6 de las principales ciudades del pais Pais (Bogota, Cali,

Bmanga, Bquilla y Medellin):

Tabla 1. Poblacion de nifios menores de 6 afios x estrato Colombia. Fuente DANE. CNVP 2018

Estrato 4 Estrato 3 Estrato & Total
a 2989 3 766 2520 15 275
1 10 697 35834 2630 17 211
2 11 562 4218 28495 18 675
3 11 386 4336 2842 13 544
4 11 428 4159 2846 13 433
5 11 150 4212 2741 13 103
] 11 353 4201 2745 18 299
Total 77 545 28726 19 269 125 540
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Para calcular esta poblacion para el afio 2023 tomamos como base el tamafio de la poblacién de menores
de 18 afios de las cabeceras municipales de las principales ciudades del pais en el 2018 ( 3'281.447
menores) y calculamos la participaciéon de la poblacién de nifios de 0 a 6 afios de los estratos 4,5 y 6 del

mismo afio (125.540 nifios). Este célculo nos arroja lo siguiente:

% Part. Nifios 0 — 6 afi Nifios 0 — 6 afios (Estr.4,5,6) 5015 . 125.540 100
' - = * = 777 o«
o mos anoszois Total menores de edad g 3'281.447
=3.8%

Este % de participacidn se aplica a la poblacién de menores de edad en las principales ciudades del pais
proyectada para el 2023 (3’692.716 menores) y de esta manera calcular el tamafio de la poblacion de nifios
de 0 a 6 afios de estratos 4,5,6 de las principales ciudades del pais proyectados para el 2023. Con este dato
y considerando que no se cuenta con datos para determinar la cantidad de madres de nifios menores de
6 afios de estos estratos proyectadas para el 2023, asumimos que a cada nifio le corresponde una madre

en una relacién de 1:1; nos quedaria una base de mercado asi:

Base de Mercado,y,; = Total menores de edad proy,y,; * %Part.nifios 0 — 6 ainos,qg
Base de Mercado,g,; = 3'692.716 * 3.8%
Base de Mercado,y,; = 141.274

En este sentido, no podemos identificar dentro de esta base de mercado el rango de edad de las madres
de esta poblacién de nifios. Para poder aproximarnos un poco nos basaremos en los resultados de la
segmentacion de clientes realizada, ya que esta se llevd a cabo a través de encuestas a la muestra
seleccionada en 3 colegios de preescolar de estratos 4, 5 y 6 de Bucaramanga donde encontramos lo
siguiente:

e Edad de los nifios: 0-6 afios

e % de la poblacién de madres en edades entre los 25 y 35 afios de nifios de 0 a 6 afios de edad: 93%

e Aplicando este porcentaje a nuestra Base de Mercado obtenida tenemos lo siguiente:

Base de Mercado 54,3 = 141.274 % 93%
Base de Mercado 4,3 = 131.384

Ya que desde el punto de vista de la estadistica inferencial, estos resultados se pueden extrapolar a la poblacion
total, se infiere que este mismo porcentaje aplican para el total de la poblacién objetivo.

Ahora bien, para obtener nuestro tamafio de mercado disponible, identificamos en la base de mercado
anterior, la intension de compra, que segun la encuesta realizada fue del 99% y a su vez la frecuencia de compra

también obtenida por la herramienta estadistica aplicada que es de cada 2 a 3 meses, es decir 4 veces al afio.

b) Frecuencia de Compra: Hace referencia a las veces promedio que un cliente recompra un

producto en un periodo determinado. El 90% de nuestro publico objetivo manifiesta realizar
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compra de juguetes educativos cada 2 a 3 meses, es decir que hay una frecuencia de compra en

promedio de 4 veces al afio en lo relacionado a juguetes educativos para sus hijos (Grafica 14).

Género JY de 6afios T Y Que -

Preferencias
Frecuencia de Compra

Frecuenciade compra de.. v
mCada 2o 3 meses

Semestralmente

Grdfico 17. Frecuencia de compra mercado objetivo. Elaboracion propia.

Por lo anterior se establece:
Frecuencia de Compra = 4 veces * afio
c) Cantidad de unidades: Para definir este parametro nos basamos en el gasto promedio de compra

que prevalece en nuestro publico objetivo quien informa que el valor promedio de sus compras

de juguetes educativos se encuentra en el rango de $100 y $200 mil pesos (Grafico 15.):

Género Y Tiene bijos menores de 6 afics MY Rango de Edad W Quétipo de juguetes prefiere comprar para sus hijos2 W7 Frecuencia de compra de juguetes Y7

Comportamental
Ticket de Compra Promedio

(Cudneo gasts usted 2l moments de comprar juguetes.. v
mEntre $100 y $200 mil pesos
Entre $200 y $400 mil pesos

Grdfico 18. Gasto de compra promedio mercado objetivo. Elaboracion propia

Este gasto promedio que prevalece, nos indica que, de acuerdo al precio del producto, sera la cantidad de
unidades a comprar. Es por esto que se define que, por cada momento de compra, el cliente comprara libro
ya que el precio del libro esta muy cercano a este gasto promedio.

Ticket Promedio por compra = 1 unidad
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d) Precio: Teniendo en cuenta que el 86% del publico objetivo encuestado manifiesta que prefiere
comprar un libro sensorial personalizado, esto impacta directamente en el precio del producto ya
que la personalizacion masiva permite al cliente adaptar las caracteristicas del producto a sus
necesidades incluyendo su presupuesto. Por lo anterior aplicaremos este porcentaje al rango de
precios que prevalecié (Grafico 16):

6 Tenebion Y renga. Y Quition de jugusts - 4 - X s ted s Y

Preferencias
Caracterisiticas del producto

Preferirias comprar un... -
= Estandar
Personalizado

Grdfico 19. Preferencias frente a caracteristicas del producto de la poblacion objetivo. Elaboracion propia.

De acuerdo a lo anterior se define que el precio promedio de compra es el siguiente:
Habiendo definido los pardmetros anteriores, se realiza el calculo del Tamafio del Mercado disponible aplicando

la férmula (Ver Figura 1):

Tamaio del Mercado Disponible = Base del Mercado * Participacién del Mercado * Frecuencia de Compra * Cantidad de unidades

Tamatfio del Mercado Disponible = 131.384 % 99% * 4 * 1
Tamarno del Mercado Disponible = 520.280 unidades

Este tamafio de mercado nos indica que para el primer afio se puede considerar una demanda de 520.280
unidades de libros.

Con base en este tamafio de mercado disponible, podremos realizar la siguiente proyeccion de demanda:

Tabla 2. Demanda Proyectada. Elaboracion propia.

Demanda Proyectada anual 520.280 572.308 629.539 692.493 761.742

Para calcular esta proyeccion se tuvo en cuenta el crecimiento de la participacion en el mercado de los juguetes

educativos y del crecimiento de las compras online, un crecimiento del 10% anual. Tabla 2.
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4.1.2.34. Proyeccién de Ventas

Ahora bien, para realizar un prondstico de ventas nos basamos en el estudio del perfil del subsector de los
juguetes, es decir la demanda potencial objetivo calculada. Para la proyeccion de la demanda de los cinco afios
se tuvo en cuenta un comportamiento estacional del mercado, ya que el Ultimo trimestre del afio representa
alrededor del 70% de las ventas anuales de juguetes. Ademads, el sector ha procurado desestacionalizar el
negocio, promocionando el Dia Internacional del Nifio, una idea que hoy esta plenamente consolidada para los

jugueteros como su segunda mejor temporada del afio (Revista Dinero, 2003).

Es por esta razon que del 30% restante de las ventas del afio, el 14% lo hemos destinado al segundo trimestre

(Dia Internacional del Nifio), y el 16% a los otros dos trimestres restantes en igual proporcién.

Tabla 3. Demanda estacional proyectada. Elaboracion propia.

Demanda Proyectada anual 520.280 572.308 629.539 692.493 761.742
Precio estimado del mercadg 150.000
Proyeccion de Ventas 78.042.000.000 85.846.200.000 94.430.820.000f 103.873.902.000| 114.261.292.200|

4.1.2.4. Anilisis de la Oferta
4.1.2.4.1. Comportamiento Histérico

Durante los Ultimos diez afios, se ha observado un aumento en la oferta de juguetes de estimulacién sensorial
en Colombia. Estos juguetes son disefiados para fomentar el desarrollo cognitivo y emocional de los nifios a

través de la estimulacion de sus sentidos, como el tacto, la vista, el oido y el olfato.

Uno de los factores que ha impulsado la oferta de estos juguetes es la creciente conciencia entre los padres
acerca de la importancia del desarrollo sensorial en los nifios. Ademas, la investigacion en el campo de la
neurociencia ha demostrado que la estimulacién sensorial temprana puede tener efectos positivos en la

capacidad de aprendizaje y en el bienestar emocional de los nifios.

Otro factor que ha impulsado la oferta de estos juguetes es el aumento de la demanda en el mercado. A medida
gue mas padres se han vuelto conscientes de la importancia de la estimulacién sensorial, han buscado

activamente juguetes y herramientas que puedan ayudar a sus hijos a desarrollarse de manera éptima.

En Colombia, la oferta de juguetes de estimulacién sensorial ha sido liderada por pequefias y medianas
empresas que se han especializado en el disefio y produccion de estos productos. Estas empresas han
aprovechado la creciente demanda del mercado y han desarrollado una amplia variedad de juguetes y

herramientas para la estimulacion sensorial.
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Entre los juguetes de estimulacidon sensorial mas populares en Colombia se encuentran los juguetes con
texturas diferentes, los bloques y rompecabezas con formas y colores brillantes, las pelotas con sonidos, los
juguetes de agua y los juguetes para el bafio. Ademas, también se han popularizado los kits de estimulacion
sensorial, que contienen una variedad de herramientas y juguetes disefiados para fomentar el desarrollo

sensorial de los nifios.

En los ultimos afios, también ha habido un aumento en la oferta de juguetes de estimulacién sensorial en linea,
lo que ha permitido a los padres acceder a una amplia variedad de productos sin tener que salir de casa. Las
empresas han desarrollado tiendas en linea y plataformas de venta en linea para llegar a una audiencia mas

amplia y hacer que sus productos sean mas accesibles.

Segun un informe publicado por Euromonitor International en 2019, el mercado de juguetes en Colombia ha
experimentado un crecimiento constante en los Ultimos afios, con un valor total del mercado de USD 375
millones en 2018. Ademas, se espera que el mercado crezca a una tasa compuesta anual del 4,7% durante el
periodo 2018-2023. Aunque este informe no proporciona datos especificos sobre los juguetes de estimulacidon
sensorial, sugiere que el mercado general de juguetes en Colombia ha estado en crecimiento constante y puede
haber contribuido al aumento en la oferta de juguetes de estimulacién sensorial. (Euromonitor International.,

2019)

En un informe de mercado sobre juguetes educativos publicado por ResearchAndMarkets en 2020, se sefiala
gue el mercado global de juguetes educativos esta en crecimiento y se espera que alcance un valor de USD
36.7 mil millones para 2027. En este informe se indica que, en América Latina, el mercado de juguetes
educativos ha experimentado un crecimiento constante en los Ultimos afios, y se espera que continte creciendo
en el futuro. Este informe también sugiere que los juguetes de estimulacion sensorial son un subconjunto
importante del mercado de juguetes educativos. (ResearchAndMarkets. "Educational Toys Market - Global

Outlook and Forecast 2020-2027.", 2020)

Ademas, segln un estudio realizado por la Fundacion Carlos Slim en México, la estimulacién temprana vy el
desarrollo sensorial son cada vez mas importantes para los padres y cuidadores en toda América Latina. El
estudio sefiala que el 81% de los padres consideran que la estimulacién temprana es muy importante para el
desarrollo de sus hijos. Este estudio no se centra especificamente en Colombia, pero sugiere que la demanda
de juguetes de estimulacion sensorial puede estar en aumento en todo el continente. (Fundacién Carlos Slim.

"Estudio sobre la estimulacién temprana en América Latina.", 2015)
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4.1.2.4.2. Riesgos y Oportunidades

4.1.2.4.2.1. Analisis de Productos Sustitutos

El mercado de los juguetes de estimulacién sensorial en Colombia puede enfrentar varias amenazas de

productos sustitutos, algunas de las cuales son:

. Productos similares de la competencia: Existen numerosas empresas que fabrican y venden juguetes
y productos para el desarrollo infantil, lo que aumenta la competencia en el mercado. Si los consumidores
encuentran productos similares a los juguetes de estimulacion sensorial a precios mas bajos, podrian optar por

comprarlos en lugar de los productos de la empresa en cuestion.

. Productos genéricos: Algunos juguetes de estimulacion sensorial son patentados o tienen
caracteristicas Unicas que los diferencian de otros productos en el mercado. Sin embargo, algunos fabricantes
pueden intentar crear productos genéricos que sean similares en apariencia y funcion, pero sin infringir las

patentes o derechos de autor. Estos productos podrian competir directamente con los juguetes de la empresa.

. Cambio de preferencias del consumidor: Las preferencias del consumidor pueden cambiar con el
tiempo. Si los consumidores ya no estan interesados en juguetes de estimulacién sensorial o si prefieren

productos diferentes, las ventas de los juguetes de la empresa podrian verse afectadas.

. Cambios econdmicos: Los cambios en la economia, como una recesién, pueden hacer que los
consumidores busquen productos mas baratos o reduzcan su gasto en productos no esenciales. Esto podria
afectar las ventas de los juguetes de estimulacién sensorial, que pueden ser considerados como un producto

no esencial.

. Competencia de productos digitales: Los nifios de hoy en dia estdn cada vez mas interesados en los
productos digitales, como los videojuegos y las tabletas. Si los nifios prefieren los productos digitales a los

juguetes de estimulacion sensorial, esto podria afectar la demanda de los productos de la empresa.

4.1.2.4.2.2. Anilisis de la Competencia

El mercado de los juguetes de estimulacion sensorial en Colombia todavia esta en crecimiento vy, por lo tanto,
no hay muchos competidores establecidos en este nicho de mercado. Sin embargo, existen algunas empresas
y marcas que se han destacado en este mercado y podrian considerarse competidores principales. A

continuacién, se mencionan algunos de ellos:

o Fisher-Price:
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Es una marca reconocida a nivel mundial que ofrece una amplia variedad de juguetes para bebés y nifios,
incluyendo juguetes de estimulacion sensorial. La marca tiene una presencia significativa en Colombia y ofrece

productos con caracteristicas que estimulan diferentes sentidos de los nifios.

. Vulli:

Esta marca francesa es conocida por su producto emblematico Sophie la Girafe, que se ha convertido en un
simbolo de la estimulacidn sensorial para los bebés en todo el mundo. Vulli también ofrece una amplia variedad

de juguetes de estimulacion sensorial para bebés y nifios.

. Lamaze:

Es otra marca que se enfoca en la estimulacion sensorial para bebés y nifios. Sus productos estan disefiados
para ayudar en el desarrollo sensorial de los nifios y estdn disponibles en varias tiendas de juguetes en

Colombia.

o Tiny Love:

Es una marca que ofrece una amplia gama de productos para bebés, incluyendo juguetes de estimulacidn
sensorial. Sus productos estan disefiados para ayudar en el desarrollo de habilidades motoras, cognitivas y

emocionales en los bebés.

. Janod:

Es una marca francesa que se ha destacado en la produccién de juguetes de madera con un enfoque en la
estimulacion sensorial y el desarrollo cognitivo de los nifios. Sus productos estan disponibles en Colombia a

través de tiendas en linea y en algunas tiendas fisicas.

4.1.2.4.2.3. Analisis de Precios

En el mercado de juguetes educativos en Colombia, el precio promedio varia dependiendo del tipo de juguete,
la calidad, la marca, el tamafio y otros factores. A continuacion, se presentan algunos ejemplos de precios

promedio para diferentes tipos de juguetes educativos:

. Juegos de construccion: Los juegos de construccion, como bloques de madera o Lego, presentan un
rango de precios promedio de entre 50,000 y 500,000 pesos colombianos, dependiendo del tamafio y la

complejidad del conjunto.
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. Juegos de mesa: Los juegos de mesa educativos presentan un rango de precios promedio de entre

30,000y 150,000 pesos colombianos, dependiendo de la marca, la calidad y la complejidad del juego.

. Juguetes de ciencia: Los juguetes de ciencia, como kits de experimentos, microscopios y telescopios,
presentan un rango de precios promedio de entre 50,000 y 300,000 pesos colombianos, dependiendo de la

marca y la calidad del producto.

. Rompecabezas: Los rompecabezas presentan un rango de precios promedio de entre 20,000 y 100,000

pesos colombianos, dependiendo del tamafio y la complejidad del rompecabezas.

4.1.2.4.2.4. Oportunidades del Mercado

El mercado de los juguetes de estimulacion sensorial en Colombia presenta diversas oportunidades para los
emprendedores y empresas que deseen incursionar en él. A continuacion, se mencionan algunas de las

principales oportunidades:

o Creciente demanda: La demanda de juguetes de estimulacion sensorial esta en constante aumento
debido a que cada vez mas padres estan tomando conciencia de la importancia de estimular los sentidos de
sus hijos desde una edad temprana. Ademas, existe una creciente preocupacion por el bienestar emocional y
cognitivo de los nifios, lo que ha llevado a que los juguetes de estimulacion sensorial sean cada vez mas

populares.

. Diversidad de opciones: Aunque aun no es un mercado tan maduro, hay una amplia variedad de
juguetes de estimulacion sensorial que se pueden ofrecer en el mercado, desde juguetes para bebés hasta para
niflos en edad escolar. Esto brinda la oportunidad de ofrecer una amplia gama de opciones para diferentes

edades y necesidades.

. Nicho de mercado: Al ser un mercado aun en crecimiento, los juguetes de estimulacion sensorial
pueden ser una buena oportunidad para los emprendedores que buscan incursionar en un nicho de mercado
y diferenciarse de la competencia. Ademads, este mercado puede ser atractivo para aquellos que buscan

productos con un enfoque mas educativo y de bienestar emocional para los nifios.

o Alianzas estratégicas: Los juguetes de estimulacion sensorial también presentan oportunidades para
establecer alianzas estratégicas con otros actores del mercado, como pediatras, psicdlogos infantiles y otros

profesionales relacionados con el bienestar infantil, para promocionar y vender los productos en conjunto.

o Mercado en linea: El comercio electronico se ha convertido en una herramienta esencial para las

ventas de juguetes de estimulacion sensorial. En Colombia, cada vez son mas los consumidores que realizan
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compras en linea, lo que brinda una oportunidad para los emprendedores de ofrecer sus productos en linea y

llegar a una audiencia mds amplia en todo el pais.

4.1.2.5. Plan de Introduccién al Mercado

4.1.2.5.1. Estrategia de Pricing

Para disefiar una estrategia de pricing para introducir al mercado un libro sensorial es importante considerar

algunos factores clave como:

e Conocer el valor percibido por el cliente: Es importante entender cuanto valor esta dispuesta a pagar
la madre por el libro sensorial. Para esto, se pueden realizar investigaciones de mercado para
determinar la percepcion de las madres sobre el producto, sus caracteristicas y beneficios. Este
parametro fue medido a través del Focus Group realizado para la validacién del producto en el cual se
pudo evidenciar que frente a la pregunta ¢ Cuanto estaria dispuesto a pagar por este modelo de libro
sensorial con 10 actividades? El 70% de las madres contestaron que entre $200 y $250 mil pesos.

e Conocer el precio de los productos de la competencia: Es importante conocer los precios de los libros
sensoriales de la competencia en el mercado colombiano, para poder posicionar nuestro producto de
manera competitiva. Realizando esta investigacién se encontraron una diversidad de precios que
varian entre los $100 y $250 mil pesos

e  Establecer un margen de ganancia: Es importante establecer un margen de ganancia razonable para
la empresa, teniendo en cuenta los costos de produccidn, distribuciéon y marketing. Este aspecto se
define en el andlisis de viabilidad financiera.

e Teniendo en cuenta estos factores, se podria considerar la siguiente estrategia de pricing:

. Precio Premium: El libro sensorial se podria posicionar como un producto de alta calidad
y alto valor para las madres y sus hijos. Esto permitiria establecer un precio mas elevado
que el de la competencia, siempre y cuando el valor percibido por el cliente lo justifique.

. Descuentos por volumen: Se podria ofrecer descuentos por volumen para incentivar la
compra de mas de un libro sensorial, por ejemplo, un 10% de descuento para la compra
de dos 0 mas libros.

. Promociones especiales: Se podrian ofrecer promociones especiales en fechas especiales
como el dia del nifio, Navidad, entre otros.

o Ofrecer opciones de compra: Se podrian ofrecer diferentes opciones de compra, por
ejemplo, el libro sensorial junto con otros productos complementarios como juguetes

didacticos, a un precio especial.
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. Precios psicolégicos: Se podrian utilizar precios psicoldgicos que generen un mayor

impacto emocional en las madres, como precios que terminen en nimeros "redondos"

como $29,990 o $34,990.

4.1.2.5.2. Estrategia de Comunicacién y Promocion

Para este modelo de negocio se establece que toda la estrategia de comunicacion y promocion se llevara a

cabo a través de redes sociales, para lo cual se plantea la siguiente estrategia:

e |dentificar las redes sociales adecuadas: No todas las redes sociales son adecuadas para llegar al
mercado objetivo. Identificar las redes sociales mas populares entre las madres de nifios menores de
6 aflos en las principales ciudades de Colombia, como Facebook e Instagram, y utilizar esas redes
sociales para promocionar el libro sensorial.

e Crear contenido visual atractivo: Las redes sociales son muy visuales, por lo que se requiere crear
contenido visualmente atractivo que llame la atencidn de las madres. Crear publicaciones con fotos y
videos de los nifios disfrutando del libro sensorial, incluyendo textos descriptivos y hashtags relevantes
para que sea facil de encontrar.

e  Utilizar publicidad pagada: Aprovecha las opciones de publicidad pagada en las redes sociales para
llegar a mas personas. Crear anuncios en Facebook o Instagram y segmentarlos por ubicacion
geografica, edad y otros factores demograficos para llegar directamente a las madres de nifios
menores de 6 afios en las principales ciudades de Colombia.

e Interactuar con la audiencia: Respondiendo a los comentarios y mensajes de las personas en las redes
sociales para fomentar la interaccion y el compromiso con la marca. Asegurarse de estar disponible
para responder preguntas y proporcionar informacién adicional sobre el libro sensorial.

e Colaborar con influencers: Buscando influencers o lideres de opinién que tengan una audiencia en
linea grande y relevante para el libro sensorial. Colaborar con ellos para promocionar el libro sensorial
a través de sus redes sociales y aprovechar su alcance para llegar a mas personas.

e Realizar concursos y sorteos: Utilizar las redes sociales para realizar concursos y sorteos para que las
madres de nifios menores de 6 afios puedan ganar una copia gratuita del libro sensorial. Pedirles que
compartan fotos de ellos y sus hijos disfrutando del libro sensorial para aumentar la exposicion de la

marca en linea.

4.1.2.5.3. Estrategia de Branding

Para el plan de introduccion al mercado de nuestro libro sensorial se establece la siguiente estrategia de marca:
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Definir la propuesta de valor: Identificar lo que hace que el libro sensorial sea Unico y valioso para las
madres de nifios menores de 6 afios en Colombia. Identificar los puntos fuertes del libro sensorial,
como su calidad, disefio, valor educativo y entretenimiento, y asegurarse de que se reflejen en la
estrategia de branding.

Crear una marca soélida: Desarrollar una marca solida y coherente que refleje los valores y beneficios
del libro sensorial. Crear un nombre y un logotipo atractivo y memorable que sea facil de recordar y
reconocer para las madres de nifios menores de 6 afios. Asegurarse de que la marca se refleje en todo
lo que se hace, desde el embalaje del libro sensorial hasta los mensajes de marketing y publicidad.
Definir la audiencia: Identificar a la audiencia objetivo y asegurase de que la estrategia de branding
esté adaptada a sus necesidades y preferencias. Las madres de nifios menores de 6 afios son el
mercado objetivo del libro sensorial, por lo que se deben tener en cuenta sus intereses, valores y
desafios.

Crear una historia de marca: Desarrollar una historia de marca convincente que conecte con la
audiencia objetivo. La historia de marca debe destacar los valores y beneficios del libro sensorial y
debe ser auténtica y relevante para las madres de nifios menores de 6 afios en Colombia. Utilizar la
historia de marca para crear una conexion emocional con la audiencia y generar fidelidad.

Utilizar multiples canales de comunicacion: Utilizar multiples canales de comunicacion para llegar a la
audiencia objetivo. Utilizar el sitio web de la marca, redes sociales, publicidad en linea, relaciones
publicas y eventos para promocionar la marcay el libro sensorial. Asegurarse de que todos los canales
de comunicacion reflejen la identidad y valores de la marca y proporcionen una experiencia coherente
para los clientes.

Fomentar la participacidon del cliente: Fomentar la participacion de los clientes en la marca vy el libro
sensorial. Proporcionar una experiencia de usuario excepcional, incluyendo el servicio al cliente y la
atencion al detalle en la fabricacién y distribucion del libro sensorial. Incentivar a los clientes a
compartir sus experiencias con el libro sensorial y su marca en las redes sociales, a través de concursos

y sorteos y en eventos de la marca.

4.1.2.54. Estrategia de Distribucién

La estrategia de distribucion debe centrarse en atraer a los clientes a la pagina web y aumentar la visibilidad y

ventas del libro sensorial en Colombia.

Establecer una logistica de envio eficiente: Es importante establecer un proceso de envio eficiente y

confiable para garantizar que los clientes reciban su libro sensorial en el menor tiempo posible y en
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las mejores condiciones. Asegurarse de tener un proveedor de envio confiable y un sistema de
seguimiento de envios para mantener a los clientes informados sobre el estado de su compra.

e Crear una pagina web facil de usar: Es esencial tener una pagina web facil de usar que permita a los
clientes realizar sus compras de manera facil y rapida. La pagina web debe tener una seccién dedicada
al libro sensorial con informacién detallada sobre el producto, imagenes de alta calidad y resefias de
clientes satisfechos.

e Generar confianza en los clientes: La confianza es clave en el comercio electréonico. Asegurarse de que
la pagina web sea segura y que los clientes se sientan comodos proporcionando sus datos personales
y financieros. Ofrecer diferentes opciones de pago y establecer politicas claras de devolucion y
garantia de calidad para generar confianza en los clientes.

e Ofrecer promocionesy descuentos: Para atraer a los clientes y aumentar las ventas del libro sensorial,
es importante ofrecer promociones y descuentos atractivos. Establecer ofertas especiales para las
madres de nifios menores de 6 afios y crear una seccién de "ventas" en la pagina web para destacar
las promociones actuales.

e  Utilizar el marketing de contenido: Utilizar el marketing de contenido para atraer a los clientes a la
pagina web y aumentar la visibilidad del libro sensorial en las redes sociales. Crear contenido atractivo
y relevante, como videos instructivos sobre como usar el libro sensorial, publicaciones en blogs sobre
el valor educativo del libro sensorial, y resefias de clientes satisfechos.

e Colaborar con influencers: Colaborar con influencers y microinfluencers en las redes sociales para
promocionar el libro sensorial. Buscar influencers que tengan una audiencia de madres de nifios
menores de 6 aflos y que se ajusten a los valores de la marca. Proporcionar a los influencers con copias

del libro sensorial y ofrecerles un codigo de descuento exclusivo para compartir con sus seguidores.

4.1.2.55. Propuesta de Valor

Para construir la propuesta de valor del producto se propone destacar los siguientes atributos y caracteristicas

del libro sensorial:

. Valor educativo y ludico del libro sensorial: Destacar el valor educativo y ludico del libro
sensorial, ya que es una herramienta que ayudara a los nifios a desarrollar sus habilidades
cognitivas, emocionales y sensoriales mientras se divierten.

. Ahorro de tiempo y comodidad: “Como madres trabajadoras, sabemos que el tiempo es
valioso y que a menudo es dificil encontrar tiempo para realizar compras”. Destacar la
comodidad y el ahorro de tiempo de poder comprar el libro sensorial en linea a través

de nuestra pagina web con envio gratuito dentro de Colombia.
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. Dedicar tiempo a si mismas: “Como madres, también necesitamos tiempo para nosotros
mismos para descansar y relajarnos”. Destacar como el libro sensorial puede ayudar a
los nifios a jugar de forma independiente, lo que le permitird a la madre tener tiempo
para si misma.

. Materiales de alta calidad: Los materiales de alta calidad del libro sensorial garantizan
que sea seguro para los nifios y duradero para un uso prolongado.

. Disefio Unico y personalizado: El libro sensorial se disefid pensando en las necesidades y
deseos de las madres modernas y sus hijos. Destacar el disefio Unico y personalizado del
libro sensorial que lo hace diferente de otros juguetes en el mercado.

e Resefias y testimonios: Incluir resefias y testimonios de clientes satisfechos que hayan adquirido el

libro sensorial y hayan notado una mejora en el desarrollo de sus hijos.

Analisis del Modelo de Personalizaciéon Masiva

1. Ventajas

Los modelos de personalizacién masiva en la compra de juguetes de estimulacion sensorial para nifios ofrecen

una serie de ventajas importantes, tanto para los padres como para los nifios:

. Adaptacién a las necesidades individuales de los nifios: Los modelos de personalizacidon masiva
permiten que los juguetes sean adaptados a las necesidades individuales de cada nifio. Al tener en cuenta las
preferencias y necesidades especificas de cada nifio, los padres pueden estar seguros de que los juguetes que
estan comprando estdn optimizados para estimular sus sentidos y ayudarles a desarrollar habilidades cognitivas

y motoras.

. Mejora de la calidad de vida: Los juguetes de estimulacion sensorial pueden ayudar a mejorar la calidad
de vida de los nifios que tienen necesidades especiales o discapacidades. Al adaptar los juguetes a las
necesidades especificas de cada nifio, se pueden proporcionar experiencias de juego positivas y significativas

que les ayuden a desarrollar habilidades y a disfrutar de su tiempo de juego.

o Fomento de la creatividad y la imaginacién: Al personalizar los juguetes, se fomenta la creatividad y la
imaginacion de los nifios. Los nifios pueden ser mas creativos y pensar fuera de lo comun al jugar con juguetes

adaptados a sus necesidades y preferencias.

o Mayor duracion del interés en el juguete: Los juguetes personalizados pueden ser mads interesantes y

desafiantes para los nifios, lo que puede aumentar su interés y mantener su atenciéon durante mas tiempo. Esto
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significa que los nifios podrian jugar con los juguetes durante mas tiempo, lo que a su vez podria fomentar el

desarrollo de habilidades motoras y cognitivas.

. Reduccioén de costos: Los juguetes personalizados pueden ser mas caros que los juguetes estandar,
pero a largo plazo pueden ahorrar dinero a los padres. Si el juguete esta disefiado para las necesidades
especificas del nifio, es mas probable que el nifio juegue con él durante mas tiempo y tenga una experiencia
mas satisfactoria con el juguete. Esto significa que los padres no tendrdn que gastar tanto dinero en la compra

de nuevos juguetes en el futuro.

2. Desventajas:

Aunque los modelos de personalizacién masiva en la compra de juguetes de estimulacion sensorial para nifios

ofrecen una serie de ventajas, también hay algunas desventajas a tener en cuenta:

. Mayor costo: Una de las principales desventajas de los modelos de personalizacidon masiva es el costo
adicional que conllevan. Los juguetes personalizados suelen ser mas caros que los juguetes estandar, ya que
requieren mas tiempo y recursos para ser disefiados y producidos segun las necesidades y preferencias

especificas de cada nifio.

o Mayor tiempo de produccién: Los juguetes personalizados pueden requerir un tiempo adicional para
ser producidos, lo que puede retrasar el proceso de compra y entrega. Esto puede ser un problema

especialmente si se necesita el juguete para una ocasién especial, como un cumpleafios o una fiesta.

. Limitaciones en la seleccién de productos: Algunas empresas que ofrecen servicios de personalizacién
masiva pueden tener limitaciones en la seleccion de productos o disefios disponibles para personalizar. Esto
puede limitar la capacidad de los padres para elegir entre una amplia gama de opciones y encontrar el juguete

perfecto para sus hijos.

o Riesgo de sobrecarga sensorial: Si los juguetes personalizados no se disefian correctamente, pueden
proporcionar una estimulacién sensorial excesiva o inadecuada, lo que podria abrumar a los nifios o causarles
incomodidad. Es importante que los padres trabajen con proveedores de juguetes de confianza que entiendan

como disefiar juguetes personalizados adecuados y seguros.

. Falta de flexibilidad a medida que el nifio crece: A medida que los nifios crecen y desarrollan nuevas
habilidades y preferencias, los juguetes personalizados pueden volverse obsoletos o0 menos relevantes para
ellos. Esto puede ser especialmente cierto para juguetes disefiados para bebés o nifios pequefios, que pueden

perder interés en ellos a medida que se acercan a la edad escolar.
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4.1.3. Conclusiones sobre la Viabilidad del Mercado

. El presente estudio de la viabilidad del mercado permitio evaluar la aceptacion del producto a través
de las encuestas realizadas a la muestra del publico objetivo asi como en el Focus Group, evidenciando una
aceptacion tanto de las madres como de los nifios hacia el producto. Esto representa un gran insumo de
informacion que sera considerado para realizar proyecciones de posicionamiento y penetracién del mercado a

futuro.

. Se logro verificar la existencia de un mercado potencial que cada dia estd creciendo de la mano del
interés de los padres en ofrecer a sus hijos mas juguetes educativos que influyan en su crecimiento y desarrollo

cognitivo.

. Con base en este capitulo se llevd a cabo el estudio de la viabilidad técnica asi como el analisis
financiero, ya que al establecer la demanda proyectada se logran establecer los parametros requeridos para

operar y financiar este modelo de negocio.

. Desde la visual de mercadeo, se considera que es viable introducir al mercado el producto objeto de

este estudio.

4.2. ANALISIS DE LA VIABILIDAD TECNICA

4.2.1. Ficha Técnica del Producto

Descripcion del producto: Libro sensorial hecho a mano, disefiado para estimular los sentidos y habilidades

cognitivas de los nifios.

Materiales:

e Tela de algoddon 100% para la cubierta exterior.
e  Materiales reciclables y sostenibles, como botones, cremalleras, telas de diferentes texturas y
colores, cintas, entre otros, para los detalles y paginas interiores.

e Relleno de fibra de poliéster de alta calidad.

Dimensiones:

e 20cmx 20 cm (largo x ancho).

e 5-10 paginas interiores de 18 cm x 18 cm (largo x ancho).
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Caracteristicas:

4.2.2.

Disefiado para nifios menores de 6 afios.

Contiene paginas con diferentes texturas, colores, formas, sonidos y elementos que estimulan los
sentidos y habilidades cognitivas de los nifios.

Fabricado en tela de algoddn 100% y materiales reciclables y sostenibles para reducir el impacto
ambiental.

Hecho a mano por artesanos locales con experiencia en la confeccion de juguetes sensoriales.
Relleno de fibra de poliéster de alta calidad para garantizar la durabilidad y seguridad del producto.

Facil de limpiar y mantener.

Descripcion de Procesos

Para garantizar la viabilidad técnica del libro sensorial, se deben seguir ciertos procesos de manufactura

detallados a continuacién:

Disefio del libro sensorial: Se debe disefiar el libro sensorial de acuerdo con las especificaciones
técnicas y de calidad requeridas. En este proceso, se definen los materiales necesarios para la
fabricacion, la forma y tamafio del libro, la ubicacion de los elementos sensoriales y la distribucidn
de las paginas.

Seleccidn de materiales: Es importante seleccionar materiales de alta calidad y que cumplan con
las especificaciones del disefio. En este caso, se debe seleccionar telas resistentes y suaves al tacto,
hilos de alta resistencia y materiales reciclables y seguros para los nifios.

Corte de las piezas: Una vez seleccionados los materiales, se procede al corte de las piezas de tela
segun las medidas y formas definidas en el disefio. Este proceso se puede hacer manualmente o
con maquinas de corte especializadas. Para el modelo de negocio que se plantea en este proyecto
se considera el corte laser como el mas conveniente por su agilidad, precisidon y disminucién de
desperdicio.

Colocacion de los elementos sensoriales: Una vez cortadas las piezas se procede a la colocacion de
los elementos sensoriales, como botones, cremalleras, texturas y sonidos. Cada elemento debe
ubicarse segun el disefio y se deben asegurar de que estén firmemente cosidos y seguros para los
nifios.

Armado del libro sensorial: En esta etapa se ensamblan las piezas de tela y se cosen las paginas del
libro. Se deben seguir los patrones de costura definidos en el disefio y asegurarse de que las paginas

estén correctamente ubicadas.
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e Inspeccion de calidad: Finalmente, se debe realizar una inspeccion de calidad del libro sensorial

para asegurarse de que cumpla con las especificaciones técnicas y de seguridad requeridas. Se

deben revisar las costuras, la calidad de los materiales y la correcta ubicacion de los elementos

sensoriales.

En la siguiente figura, se diagrama el flujo de procesos correspondiente:

Proceso Productivo

Libro Sensarial

02. Seleccién 04. Colocacién de
de Materiales accesorios 06. Calidad

05. Armado

01. Diseiio

Figura 5. Mapa de Procesos Libro Sensorial. Elaboracion Propia

4.2.3. Plan de Produccion

4.2.3.1. Producto a Realizar

El primer libro que se realiza es un libro que consta de 6 paginas todas ellas ensambladas entre si con 10

actividades que incluyen un nivel de dificultad desde los 6 meses hasta los 6 afios.

llustracion 1. Producto Minimo Viable del Libro Sensorial. Elaboracion Propia.
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Ilustracion 2. Producto Minimo Viable del Libro Sensorial. Elaboracion propia

Este prototipo es puesto en validacion mediante la metodologia Lean Start Up, realizando un Focus Group.

Resultados del Focus Group de PMV

Para la realizacidn de este Focus Group se invitd a 10 madres de nifios menores de 6 afios, de estratos
socioecondmico 4,5 y 6 de la ciudad de Bucaramanga. El objetivo de esta validacion se centré en la
aceptacion del producto por parte tanto de los nifios como de sus madres y sus caracteristicas fisicas, asf
como la percepcién de funcionalidad del mismo. Igualmente se validé la precepcidon de la marca, logotipo

y precio.
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Dentro de las conclusiones mas relevantes se identificd que las madres prefieren escoger las actividades
que llevara el libro, es decir personalizarlo para armarlo de acuerdo tanto a las necesidades de desarrollo
de sus hijos y al mismo tiempo dependiendo de su presupuesto. Ya que todas las madres manifestaron que
el precio propuesto del libro que es de $350 mil pesos excede su presupuesto para compra de juguetes

para sus hijos (esto coincide con las respuestas.

De acuerdo con lo anterior se propone que las paginas del libro no vayan cosidas directamente al libro,
sino que se modifiquen de tal manera que los tiempos de armado se minimicen una vez la cliente ha
seleccionado las actividades que desea que lleve su libro. Es decir que el libro quede armable y desarmable,

y cada libro puede tener 4 o mas actividades dependiendo de la seleccidn realizada por las compradoras.

4.2.3.2. Ciclo del Proceso

El ciclo del proceso de elaboracién de un libro sensorial puede tardar en promedio entre 7 y 8 horas

dependiendo del volumen de produccion y la complejidad del disefio.

Es importante tener en cuenta que estos tiempos pueden variar dependiendo del nimero de piezas que
se estén produciendo, la complejidad del disefio, y la experiencia del equipo de produccion. Por lo tanto,
es necesario realizar mediciones regulares y ajustar los procesos si es necesario para asegurar la eficiencia

y calidad de la produccion.

Ahora bien, teniendo en cuenta que la venta de estos libros permitird a las compradoras escoger la
cantidad de actividades o paginas que llevara el libro, determinaremos el ciclo del proceso por actividad lo

cual nos ayudara mas adelante con la determinacién de los costos de produccion.

e Disefio: 30-60 minutos (solo se realiza la primera vez de elaboraciéon del primer modelo)

e  Seleccién de materiales: 1 minutos

e Corte de las piezas: 0,5 minutos

e Colocacién de elementos y Armado de la actividad: 96,51 min (Este tiempo se obtuvo de la
medicion de los tiempos en la realizacion de cada una de las 10 actividades del PMV.)

e Inspeccion de calidad: 0.5 minutos

Empaque y envio: 0.6 minutos

Lo anterior indica que el ciclo del proceso de elaboracién de una pdagina del libro tiene una duracion promedio

de 99,11 min lo cual seria el Ciclo del Proceso.
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4.2.4. Requerimientos de Tecnologia, Maquinaria y Equipo

Para la elaboracion de libros sensoriales, se requieren los siguientes elementos:

e 3 computadores

e Internet

® Software de disefio, administrativo y logistico

4.2.5. Materias Primas y Suministros

Para definir las caracteristicas de los materiales con los cuales se elaborara el libro sensorial, se consideraron
aspectos como la duracion, la resistencia, el peso, y las dimensiones y su composicion para evitar materiales

con componentes toxicos. En el Anexo 6. se relacionan los materiales usados en la elaboracién.

4.2.6. Proveedores

4.2.6.1. Proveedores de Materias Primas y Suministros

La relacion que la empresa establece con sus proveedores es fundamental para el desarrollo de sus
actividades de produccion, ya que el tipo de proveedor escogido y las circunstancias en las que la empresa
realiza las negociaciones materias primas dependen en gran medida del respeto por parte del proveedor
en la fecha de entrega y por tanto permitiendo asi el inicio de las actividades de produccion

correspondientes.

Trabajaremos con proveedores para que podamos ofrecer al cliente los atributos de calidad, disefio y
textura que han esperado. A la hora de elegir un proveedor, tenga en cuenta: disponen de la

infraestructura para atender los pedidos y atender las entregas.

De acuerdo a lo anterior los proveedores que se requieren son los siguientes:

e Proveedores de Fieltro: Se propone un proveedor local ubicado en la ciudad de Bucaramanga y
otro extranjero ubicado en Brasil. Si bien este ultimo ofrece mejores condiciones de precios y
volumen, el proveedor local ofrece mejores tiempos de entrega y posibilidades de validar la
calidad del producto previamente a la compra. La decisién frente a la seleccion en cualquiera de
los dos casos dependera de la necesidad y posibilidades de negociacién de la empresa.

e Proveedores de Telas: Se propone un proveedor local ubicado en la ciudad de Bucaramanga que
cuenta con una amplia variedad de textiles y ofrece precios muy competitivos y tiempos de

entrega muy cortos.
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Proveedores de elementos sensoriales: Para este grupo de insumos se propone un proveedor
local que ofrece toda la gama de elementos necesarios y facilita el proceso de disefio creativo e
innovador al estar renovando su inventario de manera continua, con este proveedor se logran
tiempos de entrega muy cortos y la posibilidad de evaluar de manera fisica las caracteristicas de
los insumos. Asi mismo se propone, en un momento en que el volumen de ventas asi lo permita,
a futuro realizar negociaciones a gran escala con proveedores internacionales ubicados
principalmente en China, puesto que estos proveedores ofrecen condiciones de volumen vy
precios competitivos. Sin embargo con este tipo de proveedores los tiempos de entrega son
mucho mas largos y este aspecto podria impactar en los tiempos de produccion y flexibilidad de
la operacién.

Proveedores de material de empaque: Se propone en la etapa de inicio de operacién negociar
con proveedores locales que ofrecen volumenes pequefios y tiempos de entrega muy cortos. En
Bucaramanga existen mas de 10 empresas que se dedican a fabricar materiales de empaque que
ofrecen precios competitivos y tiempos de entrega cortos. Asi mismo se propone que a nivel que
el volumen de ventas se incremente en una etapa de escalamiento de las ventas, se realicen
negociaciones con proveedores de material de empaque ubicados en Cali, que pueden ofrecer

condiciones de volumen y precios mucho mas competitivos.

4.2.6.2. Proveedores de Procesos

El cambiante panorama de la demanda en los Ultimos afios ha obligado a los fabricantes a adaptarse a

estos cambios de manera rapida y eficiente. Por esta razdn, algunas empresas mantienen los recursos

minimos necesarios para responder al mercado en momentos de demanda constante y suspenden ciertos

procesos en temporadas altas para atender adecuadamente a los clientes.

La tercerizacién de procesos es, por tanto, una alternativa que abarata las operaciones, rentabiliza los

activos operativos, brinda mayor flexibilidad y permite centrar sus esfuerzos y recursos en los procesos

core del negocio.

Es por lo anterior, que se propone, para este modelo de negocio en evaluacion que los procesos a tercerizar

sean los siguientes:

Proceso de Corte: Dado que el proceso de corte se debe realizar a través de corte laser, lo mas
conveniente es que este proceso lo realice un proveedor especializado en este tipo de procesos

gue garantice agilidad, eficiencia y efectividad.
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e Proceso de Colocacién de elementos y Armado: Se plantea que este proceso sea apoyado a través
de unidades satélites que garanticen las caracteristicas de calidad, y agilidad para atender la
demanda.

e  Proceso Logistico: Para este proceso se propone contar con al menos dos proveedores de servicio
para poder reaccionar ante situaciones que puedan afectar los tiempos de entrega prometidos a

los clientes.

4.2.7. Inventarios

Para el modelo de negocio que se plantea en este proyecto se propone que la administracién y gestién de

los inventarios se realice mediante la metodologia Just in Time.

La metodologia Just In Time es una filosofia de produccién que se enfoca en producir solo lo que se necesita,
cuando se necesita y en la cantidad requerida. En el caso de la empresa que fabrica y comercializa libros
sensoriales, esto significa que se debe mantener un inventario minimo de materialesy productos terminados

para reducir costos y maximizar la eficiencia de la produccion.

Para implementar la metodologia JIT en la gestion de inventarios de la empresa, se deben seguir los

siguientes pasos:

Paso 1. Identificar la demanda: La empresa debe identificar cuantos libros sensoriales se venden en un

periodo determinado, a través de las ventas por redes sociales.

Paso 2. Planificar la produccién: Con base en la demanda identificada, la empresa debe planificar la

produccidén de libros sensoriales, de manera que se fabriquen solo los necesarios para cubrir la demanda.

Paso 3. Controlar el inventario: Es importante controlar el inventario de materias primas y productos
terminados, para evitar la sobreproduccion y los costos innecesarios. La empresa debe asegurarse de

mantener un inventario minimo de materias primas y productos terminados.

Paso 4. Asegurar la calidad: La metodologia JIT enfatiza la importancia de producir productos de alta calidad.
La empresa debe asegurarse de mantener un riguroso control de calidad en la produccién de libros

sensoriales, para evitar problemas de calidad que podrian generar costos adicionales.

Paso 5. Mejorar continuamente: La mejora continua es un principio fundamental de la metodologia JIT. La
empresa debe estar siempre buscando formas de mejorar sus procesos y reducir costos, por ejemplo,

identificando dreas donde se puedan eliminar desperdicios y mejorando la eficiencia en la produccion.
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Para aplicar la metodologia Just In Time en la administracién de inventarios, es necesario tener un enfoque
integral que involucre a todos los procesos de produccién y suministro. Esto permitirad reducir los costos y
mejorar la eficiencia, lo que se traducird en un mayor valor para los clientes y una ventaja competitiva para

la empresa.

4.2.8. Mano de Obra Directa y Capacidad de Produccién

Para definir la necesidad de mano de obra directa se tuvo en cuenta la demanda anual proyectada y los

tiempos de ejecucion de las operaciones, es decir la capacidad operativa.

Para obtener estos tiempos se realizd una medicion que involucrd a todas las operaciones del proceso, en
la que se obtuvieron los tiempos que se tomaba en realizar cada una de las actividades. Para evaluar estos
tiempos se selecciond un ritmo normal, es decir un desempefio tipo que equivale a 100 en las escalas de
valoracién de ritmo y de desempefio. Por lo tanto el tiempo basico es el mismo tiempo observado.
Adicionalmente se afiadié al tiempo basico un suplemento por descanso para dar al operario la posibilidad
de reponerse de los efectos fisiolégicos causados por la ejecucidn de determinado trabajo. Este suplemento
es de un 9% (OIT, 2002), cifra que se considera suficiente para un trabajador. El tiempo total se denominara

Capacidad Operativa.

Teniendo en cuenta estos tiempos, y considerando que estos pueden variar dependiendo del nivel de
complejidad de las actividades, para efectos del presente analisis se establecera la duracién de la elaboracién
de cada actividad en un tiempo de 99,11 min que es tiempo medio obtenido de la ejecucion de las 10

actividades del libro sensorial evaluadas.

De acuerdo con lo anterior se puede establecer:

Capacidad Operativa = Tiempo Basico * (1 + Suplementos fijos)

Capacidad Opertiva = 99,11 min* (1 + 0,09)

Capacidad Operativa = 100,2 min

Para determinar el requerimiento de MOD para el primer afio se tomara como base la capacidad instalada
de produccién disponible anual, que es generada por el Coordinador de Cadena de Abastecimiento y su

capacidad de procesamiento de libros diariamente (llustracién 3.)
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llustracion 3. Calculo capacidad de produccion. Fuente: Elaboracion propia.
Dias de trabajo mes 25
Horas laborales dia 8
Minutos x hora 60
Coord Cadena de abastecimiento
Tiempo/mi un. De . Total
. frecuencia L
n tiempo min/dia
Planeacion de Compras
: P 120|mes 1 4,8
de MP e insumos
Generacion de 19
Gestion de |Ordenes de Compras 30{mes 1 ’
suministros |Recepciéon de MP e 54
insumos 60|mes 1 ’
Almacenamiento 60|mes 1 2,4
Descarga de inventario 60|dia 1 60
Inventario mensual 480|mes 1 19,2
Inventario ciclico 60|semana 4 9,6
Total 99,60
Frecuencia
Tiempo / Unde . / Total
. . unidad de o
min medida . min/libro
medida
Recepciény
verificacion del
. |pedido/libro 5|libro 1 5
Procesamie ., .
Inspeccion de calidad
ntode PT |, . .
/[libro 5|libro 1 5
Empaque y
alistamiento PT 5|libro 1 5
Alistamiento y entrega
de MP 15|libro 1 15
Total 30
Tiempo Basico proceso / min x libro 30
Capacidad Operativa /min x libro 33
Capacidad maxima de procesamiento libros / dia 12,68
Eficiencia por habilidad 80%
Capacidad Efectiva libros/dia 10,144
Capacidad Efectiva libros/Mes 253,6
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Para el calculo de esta capacidad de produccién se define que la utilizacién inicial de la capacidad sera del
60% teniendo en cuenta que iniciando el negocio no se venderan tantos libros como la capacidad instalada
lo permite, y se estima que se incrementara la utilizacion de la capacidad en un 10% anual, consiguiendo

durante los primeros 5 afios de este proyecto llegar al 100% de utilizacion de la capacidad instalada.

Tabla 4. Capacidad de producion proyectada. Fuente: Elaboracidn propia.

Utilizacion de la
capacidad de
produccion 60% 70% 80% 90% 100%
Capacidad de
Produccién
proyectada 1826 2130 2435 2739 3043

De acuerdo con el calculo de la capacidad de produccién proyectada podemos identificar que la penetracién
que se realizard del mercado en los primeros 5 afios de funcionamiento de la empresa es del 0,04%. Lo cual

le brinda un potencial de crecimiento a la empresa en funcion de su capacidad de produccidn.

Tabla 5. Cdlculo de MO requerida. Elaboracion propia.

Recurso Caracteristicas \ Afio
Demanda promedio diaria
en temporada (libros)
Cantidad de actividades por
libro (Promedlo Fie acuerdo s S s S S
a precio promedio de gasto

6,1 7,1 81 91 10,1

Mano de Obra Directa ) )
en juguetes educativos)

Capacidad Operativa Diaria

K 3049 3558 4066 4574 5082
(min)
Carga diaria por persona 635% 741% 847% 953% 1059%
Numero de operarios / dia 5 6 7 8 9
D —
emanda prome'dlo diaria 61 71 81 91 101
en temporada (libros)
Coord. Cadena - - —
L. Capacidad Operativa Diaria
Abastecimiento . o 6,1 7,1 8,1 9,1 10,1
(Libros diarios)
Coordinadores /dia 1,0 1,0 1,0 1,0 1,0

Demanda promedio diaria: Se realizé el calculo teniendo en cuenta el prondstico de la capacidad de
produccién de cada afio (Tabla 4.), dividiendo en 12 meses y dividido por 25 dias laborales que tiene el mes.

Ej: para el afio 1 la demanda promedio diaria es calculada asi: (1826/12/25)=6,1 libros.

Capacidad operativa diaria (requerida): Se multiplicé la demanda promedio diaria por la capacidad operativa

(100,2 min x actividad). Ej: para el afio 1, la capacidad operativa diaria es 6,1*5* 100.2 min = 3049 min
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Carga diaria por persona (requerida): Resulta de dividir la capacidad operativa diaria entre los minutos de
una jornada diaria laboral (8 hr x 60 min). Ej: para la temporada alta del afio 1, la carga diaria por persona es

3049/480= 365%

Numero de operarios: Resulta de dividir la carga diaria por persona entre la carga maxima permitida por
persona que es de 120% (OIT, 2002). Ej: para el afio 1 el nUmero de operarios es 635%/120%= 5 operarios

diarios.

Una vez conocido el nimero de operarios requeridos, se calculd la remuneracion basada en el mercado
laboral vigente. Este calculo se considera como el egreso para la empresa, y en él se tienen en cuenta

prestaciones sociales, prima legal, salario y sueldo.

Tabla 6. Calculo costo MO directa. Fuente: Elaboracion propia.

Dato cant unid
1 actividad 100,20 min
1libro (5 actividades) 501 min
1 hr (SMLV) S 7.787 pesos
Costo MO Libro S 65.025 pesos

Dado que la necesidad de MO directa varia de acuerdo a la demanda, se propone para el presente modelo
de negocio, se contrate el personal necesario para la elaboracién de los libros a través de satélites y el pago

serd por labor, es decir que se pagara por libro realizado.

En el apartado de la evaluacion de la viabilidad financiera se calculara el costo de la MO tanto fija, como

variable.

4.2.9. Requerimientos de Infraestructura

Se propone para el presente modelo de negocio, que los operarios trabajen desde su casa, ya que se busca
generar oportunidades de empleo a personas que no pueden movilizarse para ejecutar su labor. Por lo
anterior no se requiere infraestructura para la elaboracion de los libros sensoriales. En sus inicios se propone
gue el proceso de control de calidad se ejecute en el momento de entrega de los libros finalizados por parte

de los operarios. Posteriormente con el escalamiento de la operacién se puede requerir un lugar para el
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almacenamiento del producto terminado donde se llevaran a cabo los procesos de control de calidad y

despacho de productos.

Para lo anterior se propone tomar en arriendo un espacio que permita ubicar los inventarios de suministros
y los inventarios de producto terminado, de esta manera lo que se busca es que al momento en que los
operarios realicen la entrega del producto terminado, se les haga la entrega de los suministros y materias
primas para iniciar una nueva tarea. Se plantea que para esta operacién se requiere un area de

aproximadamente 40m2.

En Bucaramanga, es comun encontrar talleres satélites ubicados en zonas residenciales donde el valor del
m2 en arriendo se encuentra entre los $15.000 a los $17.000%. Este valor se tendrd en cuenta en el estudio

de la factibilidad financiera en la estructura de gastos fijos.

4.2.10. Escalabilidad de las Operaciones

Segun la Camara Colombiana de Comercio Electrénico, en su informe de El Comercio Electrénico en 2022 y
Perspectivas 2023, se espera que para el 2023 el comercio electrénico total crezca un 14% vy particularmente
el de bienes crezca un 11%. Adicionalmente, aunque no se cuenta con cifras exactas sobre el crecimiento
de las compras de juguetes educativos, este subsector ha mostrado unos crecimientos importantes dada la
tendencia cada vez mds marcada de que los padres se interesen mas por el desarrollo cognitivo de sus nifios
desde el momento de la concepcién y por tanto cada vez mds compran juguetes para conseguir este

objetivo.

Es por lo anterior que para contemplar un plan de escalamiento del negocio se espera un crecimiento anual
del 10% anual, un crecimiento muy conservador dadas las proyecciones de crecimiento de la economia del

pals.

Para el modelo de negocio que se estd planteando en este proyecto se propone que el plan de

escalonamiento esté basado en la siguiente estrategia:

Identificar el mercado objetivo: Es importante definir el mercado objetivo al que se quiere llegar y entender
sus necesidades, gustos y preferencias. En este caso, el mercado objetivo son los padres de nifios menores

de 6 afios, sin embargo, se puede ampliar al mercado institucional del sector educativo y salud.

! Dato obtenido de la Lonja de Propiedad Raiz de Santander en la fecha de la realizacién del presente
estudio.
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Analizar el mercado: Se debe realizar un andlisis del mercado para determinar la competencia existente, las
tendencias del mercado y las oportunidades de crecimiento de los nuevos nichos que se exploraran para el

escalonamiento.

Definir la propuesta de valor: Es fundamental definir una propuesta de valor clara y diferenciada que resalte
las ventajas de los juguetes sensoriales en comparacién con otros productos similares, enfocada en los

nuevos mercados a atender.

Desarrollar nuevos productos: Para lograr la escalabilidad del negocio es necesario desarrollar nuevos

productos que se adapten a las necesidades del mercado objetivo y que permitan diversificar la oferta.

Ampliar la presencia en el mercado: Se deben explorar nuevas formas de llegar al mercado objetivo, como
a través de la creacion de alianzas estratégicas con tiendas especializadas, ferias o eventos relacionados con

la educacion infantil.

Mejorar la presencia en linea: Es importante contar con una presencia en linea sélida y efectiva, para lo cual
se deben implementar estrategias de marketing digital que incluyan la creacién de contenido relevante para
el mercado objetivo, el manejo efectivo de redes sociales y la optimizacion del sitio web para mejorar la

experiencia del usuario.

Establecer sistemas de calidad: Para mantener la calidad de los productos y satisfacer a los clientes es
fundamental establecer sistemas de control de calidad que aseguren la calidad de los productos vy la

satisfaccidn de los clientes.

Expandir la distribucion: Se deben explorar nuevas formas de distribucion como la venta en linea a través de
diversas plataformas de comercio electrénico, la apertura de tiendas fisicas en lugares estratégicos vy la

creacion de una red de distribuidores para llegar a mas clientes.

Fomentar la fidelizacién de clientes: Para mantener la lealtad de los clientes es fundamental fomentar la
fidelizacion a través de la creacidén de programas de lealtad, descuentos y promociones especiales para

clientes recurrentes.

Medir los resultados: Para asegurar el éxito de la estrategia de escalabilidad es fundamental medir los

resultados de manera regular y hacer ajustes necesarios para lograr los objetivos establecidos.
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4.2.11. Control de Calidad

Para garantizar la calidad en el proceso de elaboracion de libros sensoriales, se podria aplicar la metodologia
de control de calidad de six sigma, la cual se enfoca en minimizar la variabilidad del proceso y reducir la tasa de

defectos.

A continuacion, se describe la caracterizacion del proceso de control de calidad que se propone aplicar en la

elaboracion de libros sensoriales:

e Definicién de especificaciones: Se deben definir las especificaciones del producto, es decir, los
requisitos que debe cumplir el libro sensorial en cuanto a materiales, acabados, funcionalidad,
seguridad, etc. Estas especificaciones deben ser claras, precisas y medibles.

e  Muestreo: Se debe establecer una metodologia de muestreo para tomar muestras de los libros
sensoriales fabricados y evaluar su calidad. Esta metodologia debe ser representativa vy
estadisticamente confiable.

e Inspeccion visual: Se debe realizar una inspeccion visual de los libros sensoriales para verificar que
cumplen con las especificaciones establecidas. Esta inspeccién puede incluir la revisién de la costura,
la calidad de los materiales, la apariencia general, seguridad, entre otros aspectos.

e Pruebas de funcionamiento: Se deben realizar pruebas de funcionamiento en los libros sensoriales
para verificar que cumplen con su objetivo, es decir, estimular los sentidos de los nifios. Estas pruebas
pueden incluir la evaluacion de la textura, el sonido, el olor, entre otros aspectos.

e Registroy analisis de datos: Se deben registrar los resultados de las inspecciones y pruebas realizadas
en los libros sensoriales. Estos datos deben ser analizados estadisticamente para detectar patrones de
variabilidad y posibles problemas en el proceso de fabricacién.

e Mejora continua: Se deben identificar las causas raiz de los problemas detectados en el proceso de
fabricacion de los libros sensoriales y tomar medidas para mejorar continuamente el proceso. Esto
puede incluir la capacitacidon del personal, la mejora de los procesos de fabricacién, la optimizacion de

la cadena de suministro, entre otras acciones.

Con estas acciones se busca garantizar la calidad del producto final y la satisfaccion del cliente, ademas de

minimizar los costos asociados a la correccion de defectos y la devolucion de productos

4.2.12. Conclusiones sobre la Viabilidad Técnica

En este apartado se identificaron y definieron los pardmetros que se requieren para la fabricaciéon de los
libros sensoriales. Como se evidencié el proceso es sencillo ya que en su mayoria es realizado por una misma

persona vy la tercerizacién de los procesos alivianan la gestion operativa de produccion.
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También se demostro la viabilidad de las necesidades de tecnologia, asi como de proveedores al plantear
diversas opciones tanto locales como internacionales dependiendo del volumen y niveles de demanda que

el mercado requiera.

4.3. ANALISIS DE LA VIABILIDAD ADMINISTRATIVA'Y LEGAL

Debido a la ubicacién operacional de la empresa, ésta sera regulada por las leyes y normatividades vigentes
colombianas, las cuales fueron mencionadas en el apartado del analisis del sector en el numeral 4.1.1.4.1 a)

Fuerzas que Impactan en el Sector , Andlisis Macroecondmico — PESTEL, Analisis Politico — Legal.

4.3.1. Constitucion, Tipo de Empresa y Licencias

Para el modelo de negocio que se evalla en el presente proyecto, se propone la creacion de una Sociedad por

Acciones Simplificadas (SAS) ya que esta figura se caracteriza por lo siguiente:

. Capital social: La empresa SAS cuenta con un capital social dividido en acciones, lo que significa que
los socios o accionistas son duefios de una parte proporcional de la empresa segln el nimero de acciones que
posean.

. Responsabilidad de los accionistas: En una SAS, los accionistas pueden limitar su responsabilidad a la
cantidad de capital que hayan aportado a la empresa, lo que significa que no responden con su patrimonio
personal por las deudas de la empresa.

. Flexibilidad: La estructura de gestion de una SAS es flexible y puede adaptarse a las necesidades de
cada empresa. Ademas, puede tener uno o varios accionistas, y no se requiere un capital social minimo para su
constitucion.

. Constitucion simplificada: La creacion de una SAS se puede hacer de forma electrdnica, lo que
simplifica el proceso y reduce los costos y tiempos de constitucion.

. Funcionamiento auténomo: Una SAS tiene personalidad juridica propia, lo que significa que puede
actuar como una entidad autonoma y realizar actividades comerciales, contratar personal y hacer negocios en
su propio nombre.

. Tributacion: Una SAS puede elegir diferentes regimenes tributarios, como el régimen simplificado o el

régimen comun, segun las caracteristicas y necesidades de la empresa.

Las principales ventajas de esta figura es que la creacién de una SAS puede resultar muy ventajosa para un
emprendedor en Colombia, ya que permite crear una empresa de forma mas rapida y sencilla, con una
estructura mas flexible y una menor carga tributaria, lo que puede facilitar su crecimiento y consolidacién en

el mercado. Ademads, al tener una estructura mas clara y definida, una SAS puede resultar mas atractiva para
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inversionistas y prestamistas, lo que facilita el acceso a financiamiento y capital para el crecimiento de la
empresa.

Los principales requisitos para constituir una SAS, son los los siguientes:

. Registro Unico Tributario (RUT): Es necesario obtener el RUT de la empresa en la DIAN (Direccién de
Impuestos y Aduanas Nacionales).

. Escritura publica: Es necesario elaborar una escritura publica ante un notario, en la que se establezcan
los estatutos de la empresa y se defina la estructura de gestion.

. Registro mercantil: Es necesario registrar la escritura publica y obtener el registro mercantil ante la
Camara de Comercio correspondiente al lugar de domicilio de la empresa.

. Constitucidn electrénica: Se debe realizar la constitucidn electrdnica de la empresa a través del portal
web de la Cdmara de Comercio.

. Inscripcién en el Registro Unico Empresarial y Social (RUES): Es necesario inscribir la empresa en el
RUES ante el Ministerio de Comercio, Industria y Turismo.

. Registro de libros contables: Es necesario registrar los libros contables de la empresa ante la Cadmara
de Comercio correspondiente.

. Obtencion del NIT: Es necesario obtener el NIT (Nimero de Identificacién Tributaria) ante la DIAN.

. Pago de impuestos: Es necesario cumplir con las obligaciones tributarias correspondientes, como el

pago de impuestos y la presentacidn de declaraciones.
4.3.2. Registro de Marca

Es importante tener en cuenta que el proceso de registro de marca puede ser complejo y requiere
conocimientos especializados en la materia. Por lo tanto, es recomendable contar con la asesoria de un

abogado o agente de propiedad intelectual para llevar a cabo el registro de una marca en Colombia.
Para realizar el registro de una marca en Colombia, es necesario cumplir con los siguientes requisitos:

. Ser el titular de la marca: La persona o empresa que solicita el registro de la marca debe ser el titular
de la misma o estar debidamente autorizado por el titular.

. Verificar la disponibilidad de la marca: Es necesario verificar que la marca que se desea registrar no
esté registrada previamente por otra persona o empresa, ni sea confundible con una marca ya registrada.

. Clasificacién de la marca: Es necesario clasificar la marca de acuerdo con la Clasificacion Internacional
de Productos y Servicios (Niza) en las clases correspondientes a los productos o servicios que se identificaran

con la marca.
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. Presentar la solicitud de registro: La solicitud de registro de marca debe presentarse ante la
Superintendencia de Industria y Comercio (SIC), acompafiada de la informacién necesaria y el pago de la tarifa
correspondiente.

. Publicacion de la solicitud: La SIC publica la solicitud de registro de marca en la Gaceta de la Propiedad
Industrial, para que terceros puedan oponerse a la solicitud si consideran que la marca puede generar confusion
con una marca ya registrada o si consideran que la marca es genérica o descriptiva.

. Estudio de la solicitud: La SIC realiza un estudio de la solicitud de registro de marca, en el que se verifica
que cumpla con los requisitos legales y que no existan oposiciones por parte de terceros.

. Expedicion del certificado de registro: Si la solicitud de registro de marca es aprobada, se expide el

certificado de registro de marca, que tiene una vigencia de 10 afios renovable.

4.3.3. Estructura Organizacional

La estructura organizativa de una Sociedad por Acciones Simplificada (SAS) en Colombia se compone de dos

elementos principales: la Asamblea de Accionistas y el Representante Legal.

e Asamblea de Accionistas: Es el maximo organo de direccién de la SAS y estd compuesta por todos los
accionistas de la empresa. Es la encargada de tomar las decisiones mds importantes relacionadas con
la empresa, como la eleccion del Representante Legal, la aprobacién de los estatutos y la toma de
decisiones sobre el rumbo de la empresa. La Asamblea de Accionistas se retne al menos una vez al
afio, pero puede convocarse de forma extraordinaria cuando sea necesario.

e Representante Legal: Es la persona encargada de administrar y representar legalmente a la empresa.
Es nombrado por la Asamblea de Accionistas y puede ser uno de los accionistas o una persona externa.
Entre las funciones del Representante Legal se encuentran la representacion de la empresa ante
terceros, latoma de decisiones operativas, la firma de contratos y la elaboracién de informes y estados
financieros. Para el modelo de negocio propuesto, este representante serd en Director de la empresa
quien también es el socio mayoritario y fundador de la empresa.

e Enalgunas ocasiones, la SAS puede tener un érgano de supervision y control, como un Revisor Fiscal,
pero esto no es obligatorio en todos los casos.

El modelo de negocio que se propone cuenta con las siguientes areas de acuerdo a los procesos funcionales de
la empresa:

1. Direccién Administrativa y Comercial

2. Cadena de Abastecimiento

Teniendo en cuenta el tamafio inicial de la empresa, la estructura que se propone es lineal donde todas las

areas reportan directamente al Director General como se puede observar en la Figura 3.
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Figura 6. Estructura Organizacional. Elaboracion propia.

Estructura

Accionistas

organizaCionaI Junta Directiva

Director Administrativo

y comercial
CEO
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Staff Externo
Contador, Selecciony
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Coord. Cadena uxiliar
de Abastecimiento Administrativo
Calidad y comercial

(1) (1)

Los procesos Contable, Seleccion del talento Humano y Tl seran manejados a través del modelo de

tercerizacion.

4.3.4, Proposito Superior

"Mejorar el futuro de nuestra sociedad a través del desarrollo integral de los nifios, generando experiencias
significativas y duraderas que contribuyan a su bienestar fisico, emocional e intelectual, y a su vez,
promover la conexién y la unién entre padres e hijos, fomentando valores de amor, respeto y armonia en
el hogar. Todo esto, sin descuidar el compromiso con la sostenibilidad ambiental y la responsabilidad social

como pilares fundamentales de nuestra operacién."

43,5, Misién

Con gente apasionada e innovadora, ser preferidos por los padres por ofrecer soluciones para el desarrollo
integral de los nifios mientras contribuimos con la mejora de su calidad de vida, siendo responsables

socialmente y con el medio ambiente.

4.3.6. Visién

El en afio 2028 duplicaremos nuestros ingresos (base primer afio de operacion) y generaremos un margen

ebitda superior al 10%, superando los niveles de crecimiento del negocio proyectado del 10% anual.
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4.3.7. Valores

. Calidad: Nos comprometemos a ofrecer productos de alta calidad que cumplan con las necesidades
de nuestros clientes y superen sus expectativas.

. Innovacion: Nos enfocamos en el disefio y desarrollo de juegos de estimulacién sensorial innovadores,
que promuevan el desarrollo integral de los nifios.

. Responsabilidad social: Nos preocupamos por contribuir al bienestar social, por lo que colaboramos

con organizaciones benéficas y proyectos sociales.

. Sostenibilidad: Trabajamos en la reduccién de nuestro impacto ambiental y en el uso de materiales
sostenibles.
. Servicio al cliente: Nos esforzamos por ofrecer un excelente servicio al cliente y garantizar su

satisfaccién total con nuestros productos y servicios.
. Etica: Nos comprometemos a actuar con integridad, transparencia y honestidad en todas nuestras

actividades empresariales.

4.3.8. Modelo de Negocio — Lienzo Canvas

Figura 7. Lienzo canvas, modelo de negocio propuesto. Fuente: Elaboracién propia basado en el modelo de Alexander Osterwalder.

RELACION CON LOS
SOCIOS CLAVE ACTIVIDADES CLAVE PROPUESTA DE VALOR CLIENTES** SEGMENTOS DE CLIENTES

*Marketing

*Disefio y elaboracion. *Red ial

M ., edes sociales

Innovacion *Personalizacion masiva

*Plataforma web *Comunidad

*Gestion de Aliados

*Relaciones con clientes
. .
OE:Jandacmnes para Mano de Juegos que apoyan el desarrollo Padres y madres de nifios
o RECURSOS CLAVE integral de los nifios, lejos de las CANALES entre 0-6 afios con ingresos

Profesionales que respalden X .
pantallasy de un a forma sanay medios y altos. Profesionales,
el producto (Influencers). .
. segura. y activos laboralmente.

*Instituciones Sponsor. *Pagina Web

*Disefios innovadores *Redes sociales

*MO calificada *Pagina web

*Fundamento cientifico *Distribucion logistica

*Certificaciones (seguridad, *Market place

calidad)

ESTRUCTURA DE COSTOS FUENTES DE INGRESOS

*Materia prima y materiales seguros
*Asociaciones *Venta de juegos sensoriales: Libros, flash cards, tapetes.
* Capacitacion de MO

439. Gestion del Talento Humano

4.39.1. Perfiles de Cargos
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Para cada puesto definido, se creé un perfil de cargo, definiendo los requisitos requeridos, experiencia,
responsabilidad, autoridad, habilidades y calificaciones. Asimismo, para cada tarea se han definido indicadores

clave, que constituyen la forma de evaluar el desempefio de cada perfil.

Tabla 7. Perfil de cargo Director General. Elaboracion Propia

Cargo: Director Administrativo Categoria del Cargo: Directivo
y Comercial

Descripcion del puesto

RoL
Responsable de la planificacidn, coordinacidn y control general de las operaciones de la empresa.
RESPONSABILIDADES

Desarrollar e implementar la estrategia general de la empresa

Dirigir y supervisar todas las dreas de la empresa para asegurar la eficiencia y el logro de los objetivos de la
empresa.

Tomar decisiones financieras y estratégicas importantes para la empresa.
Desarrollar y mantener relaciones con los clientes y proveedores de la empresa.
Supervisar y liderar a los gerentes de las distintas areas de la empresa.
Desarrollar e implementar estrategias de marketing y fidelizacién de clientes.

OBJETIVOS ESTRATEGICOS

Aumentar la rentabilidad de la empresa.
Incrementar la participacion de mercado.
Mejorar la imagen de la empresa en el mercado.

INDICADORES DE GESTION

Incremento del EBITDA.
Incremento del indice de satisfaccion del cliente.
Incremento del nimero de nuevos clientes.

REQUISITOS DE CUALIFICACION Y HABILIDADES
Formacion académica: Profesional en Administracion de Empresas, Ingenieria Industrial o afines

Experiencia laboral: minimo 3 afios en cargos gerenciales, preferiblemente en empresas del sector de
juguetes y/o productos infantiles o manufactureros.

Conocimientos técnicos: liderazgo, gestion financiera, estrategia de negocio, marketing, ventas, recursos
humanos, gestion de la calidad, entre otros.

Habilidades: excelentes habilidades comunicativas, capacidad de liderazgo y toma de decisiones,
proactividad, innovacidn y creatividad.
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Tabla 8. Perfil de cargo Coordinador Cadena de Abastecimiento. Elaboracion Propia.

Cargo: Coordinador Cadena de Categoria del Cargo: Cordinador
Abastecimiento y
Calidad

Descripcion del puesto

RoL

Coordinar y gestionar la cadena de abastecimiento de la empresa, asegurando una gestién eficiente de los
procesos de compra, produccién y distribucién de los productos.

Garantizar la calidad de los productos y procesos de la empresa.

RESPONSABILIDADES

Desarrollar y mantener una estrategia de abastecimiento para garantizar la disponibilidad de materiales y
componentes necesarios para la produccion.

Coordinar y supervisar los procesos de compra y negociacion con proveedores, asegurando la calidad, costo
y tiempo de entrega adecuados.

Monitorear y gestionar el inventario de materiales y componentes, optimizando su gestidon y minimizando
costos.

Supervisar el proceso de produccidon para garantizar el cumplimiento de los plazos establecidos y la
eficiencia en la utilizacién de los recursos.

Planificar y coordinar la distribucion de los productos terminados, asegurando su entrega a tiempo y de
manera eficiente.

Gestionar y coordinar el trabajo del equipo de logistica, asegurando el cumplimiento de los objetivos y la
calidad del servicio.

Establecer y mantener los estdndares de calidad de los productos y procesos de produccién.
Realizar inspecciones de calidad en los productos terminados.
Establecer y mantener los procedimientos de control de calidad en la empresa.

Implementar medidas correctivas en caso de desviaciones de calidad.

OBJETIVOS ESTRATEGICOS

Tiempo promedio de entrega de materiales y componentes por parte de proveedores.
Nivel de cumplimiento de los plazos de produccion y entrega de productos terminados.

Nivel de eficiencia en la gestién de inventarios.

Incrementar la calidad del producto.
Reducir las devoluciones de producto.

Garantizar que la empresa cumpla con las regulaciones y normas de calidad.

INDICADORES DE GESTION
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Tiempo promedio de entrega de materiales y componentes por parte de proveedores.

Nivel de cumplimiento de los plazos de produccion y entrega de productos terminados.

Nivel de eficiencia en la gestién de inventarios.

Incremento del indice de calidad del producto.

Reduccién de devoluciones.

Cumplimiento de normas y regulaciones de calidad.

REQUISITOS DE CUALIFICACION Y HABILIDADES

Formacion académica: Profesional en Ingenieria Industrial, Administracion de Empresas o afines.

Experiencia laboral: minima de 2 afos en cargos de cadena de abastecimiento, preferiblemente en
empresas del sector de manufactura.

Conocimientos técnicos: en procesos de compras, negociacion con proveedores, gestion de inventarios y

logistica y gestion de calidad.

Habilidades: Toma de decisiones y resolucion de problemas. Liderazgo y capacidad para trabajar en equipo.
Excelentes habilidades de comunicacién y negociacion.

Tabla 9. Perfil de cargo Auxiliar Administrativo y Comercial. Fuente: Elaboracion Propia

Cargo:

Auxiliar Administrativo y
Comercial

Categoria del Cargo:

Auxiliar

Descripcion del puesto

RoL

Asegurar el correcto funcionamiento administrativo y comercial de la empresa, brindando soporte en areas
administrativas, financieras, y de marketing digital.

RESPONSABILIDADES

Gestionar la facturacion, cotizaciones y procesos administrativos de la empresa.

Gestionar las redes sociales y la presencia digital de la empresa.

Mantener actualizado el sistema de gestion de clientes y proveedores (CRM).

Realizar seguimiento y andlisis de los resultados de ventas y las acciones de marketing digital.

INDICADORES DE GESTION

Porcentaje de facturacidn gestionada en tiempo y forma.

Incremento de seguidores y engagement en redes sociales.

Porcentaje de actualizacidn de datos en el sistema de gestion de clientes y proveedores (CRM).

Incremento de ventas generadas por acciones de marketing digital.

indice de cumplimiento de tiempos de entrega y gestién de inventarios.
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digital o afines.

REQUISITOS DE CUALIFICACION Y HABILIDADES

Experiencia: Minimo 1 afio de experiencia en cargos similares.

Formacién académica: Técnico, Tecndlogo o Profesional en areas administrativas, financieras, marketing

Conocimientos: Manejo de herramientas de ofimética (Excel, Word), manejo de redes sociales y CRM.

Habilidades: Excelente habilidad para la organizacidn y gestion de tareas administrativas y comerciales,
habilidad para trabajar en equipo, habilidades de comunicacién y negociacion.

4.3.9.2. Esquemas de Contratacién y Remuneracién

Dado que se trata de un emprendimiento nuevo en el mercado, se propone que la contratacién del personal

se realice bajo el esquema de contrato a término fijo con una temporalidad de 1 afio, incluyendo dentro de

este tiempo un periodo de prueba de tres meses.

El esquema de remuneracion tendra un componente fijo y otro variable para el cargo del director. El primero

mediante un salario basico y el segundo con base en el cumplimiento de sus indicadores de gestidn tanto del

cargo en particular como de la empresa en general. Para los demas cargos se manejara un salario basico fijo.

Los procesos de seleccion, contratacidn, administraciéon y compensacién de personal se realizaran a través de

una empresa tercerizada durante los primeros tres afios de funcionamiento de la empresa. Se proyecta que

después de quinto afio y de acuerdo a los resultados, se inicie el proceso de vinculacién directa del personal.

En la tabla 11, se presenta la tabla salarial para todos los cargos:

Tabla 10. Tabla Salarial. Elaboracion Propia. Valores en pesos colombianos.

Valor

Valor Total

lari Aux. T| Valor Anual

Cargo Salario Prestacional ux. Tpte Mes alor Anua
Director Administrativo y Comercial 3.500.000 2.078.090 5.578.090 [ 66.937.080
Coord. Cadena Abastecimiento 1.500.000 890.610 140.606 2.531.216 | 30.374.592
Aux. Administrativo y Comercial 1.160.000 688.738 140.606 1.989.344 | 23.872.128
Total 10.098.650 | 121.183.800

4.3.10. Conclusiones sobre la Viabilidad Administrativa y Legal

Este capitulo presenta la manera en que se va a realizar la constitucién de la empresa y su viabilidad desde el

punto de vista legal.
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La constitucion y registro legal de la empresa, fundamentara las bases de una empresa seria, comprometida

con el cliente, los proveedores y los canales de distribucion y serd el primer paso para lograr proyectar la

empresa dentro del mercado.

Realizar una valoracion de la viabilidad administrativa de una empresa es fundamental para asegurar su éxito y
sostenibilidad a largo plazo. Una valoracion adecuada de la viabilidad administrativa permite a los lideres
empresariales identificar las fortalezas y debilidades de la empresa, y tomar decisiones informadas para
mejorar su funcionamiento y rentabilidad. Ademds, esta valoracion también puede ayudar a identificar

oportunidades de crecimiento y expansidn, asi como posibles amenazas y riesgos para el negocio.

4.4. ANALISIS DE LA VIABILIDAD FINANCIERA

En este apartado realizaremos la evaluacién de la viabilidad financiera del modelo de negocio propuesto ya
que esto permite determinar la rentabilidad y sostenibilidad del negocio a largo plazo. La evaluacion financiera
permite identificar los recursos financieros necesarios para establecer y hacer crecer el negocio, asi como el
retorno de inversion esperado. Ademas, la evaluacion financiera también puede ayudar a identificar riesgos
financieros, como la falta de liquidez o los costos operativos excesivos, que pueden poner en peligro la
viabilidad del negocio a largo plazo. La evaluacion financiera también puede ser Util para atraer inversores y

financiacién para el negocio.

4.41. Proyeccidn de Ventas

La siguiente proyeccidn de ventas se calcula teniendo en cuenta la demanda proyectada en el apartado

anterior y considerando un margen de ganancia del 60% sobre el producto.

Tabla 11. Demanda estacional proyectada. Elaboracion propia.

Presupuesto de Ventas

Precio de venta unitario pror $ 162.851 $ 159.049 $ 156.197 $ 153.979 S 152.204
Demanda proyectada S 1.826 S 2130 §$ 2435 § 2739 § 3.043
Ventas totales proyectadas $ 297.352.637 $ 338.811.518 $ 380.270.400 $ 421.729.281 S 463.188.163 |

Teniendo en cuenta que la necesidad de MO fue calculada contemplando un panorama de que cada libro
sensorial vendido constaba de 5 actividades en promedio, basaremos todos los calculos de presupuesto en

este promedio de paginas por libro.
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4.4.2. Presupuesto de Materia Prima y Suministros

Para establecer la Materia Prima por consumir se tiene en cuenta la proyeccion de ventas calculada y ésta se
multiplica por el costo promedio de materia prima y material de empaque calculada que se encuentra en el
Anexo 6. Segun este calculo el valor promedio de la materia prima y material de empaque que se requiere para
realizar un libro de 5 péginas (de acuerdo al estudio de mercado) es de $9.993,91 (pesos colombianos) por libro

Tabla 12.

Tabla 12. Presupuesto de MP. Fuente: Elaboracion propia. Valores en pesos colombianos

Presupuesto
Materia Prima S 18.248.080 | $ 21.289.427($ 24.330.774 | $ 27.372.120 | $ 30.413.467

Para calcular los inventarios nos basamos en las cantidades que se espera estén disponibles al finalizar cada
afio después de recibidos los pedidos planificados y se hayan satisfecho las necesidades brutas, es decir el
inventario disponible del ultimo mes de cada afio. Para esto es importante realizar un MRP para planear los

requerimientos de material teniendo en cuenta la filosofia Just In Time.

Tabla 13. Proyeccion de Inventarios. Fuente: Elaboracion propia. Valores en pesos colombianos.

Proyeccion de Inventarios

Inventario Inicial de MP S - S 1.774.119 | $ 2.027.564 | $ 2.281.010 | § 2.534.456
Total MP por consumir S 18.248.080 | S 21.289.427 | S 24.330.774 | $ 27.372.120 | $ 30.413.467
Inventario Final de MP S 1.774.119 | $ 2.027.564 | $ 2.281.010 | $ 2.534.456 | $ 2.534.456

S 20.022.199 | $ 21.542.872 | $ 24.584.219 | $ 27.625.566 | S 30.413.467

4.43. Presupuesto de Mano de Obra Directa

Teniendo en cuenta que la MO necesaria depende de la demanda proyectada, y de acuerdo a la necesidad
de MO calculada en la tabla 5, se define que se contratardn 1 Coordinador de Cadena de Abastecimiento de
manera permanente por ser esta la necesidad minima para cubrir la demanda los operarios de produccion
se contrataran a través de satélites y su remuneracion sera por tarea, es decir que se pagara por libro
terminado y avalado por el area de calidad. El valor por libro estd determinado por el valor de la hora de
trabajo (SMMVL) multiplicado por el numero promedio de actividades que lleva el libro (que se ha definido

en cinco actividades por libro de acuerdo al estudio de mercados).

Para realizar el célculo de la MO directa variable promedio, se tuvo en cuenta la siguiente informacién (Ver

tabla 13):
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Tabla 14. Input de informacion para MO variable. Fuente: Elaboracion propia.

Dato cant unid
1 actividad 100,20 min
1libro (5 actividades) 501 min
1 hr (SMLV) S 7.787 pesos
Costo MO Libro S 65.025 pesos

De acuerdo con esto el célculo del costo de MO sera el siguiente:

Tabla 15. Proyeccion Costo de MO directa. Fuente: Elaboracion propia. Valores en pesos colombianos

Proyeccion de Costo de MO

MO directa Variable $  118.729.607 | $  138.517.875 | $ 158.306.143 [ $  178.094.411|$  197.882.679
MO fija Indirecta $ 3037459 S 30.374.592 | $ 30374592 | $ 30374592 [ $  30.374.592
Costo de corte $  15.387.959 | $ 17.952.619 | $ 20517.279 | $  23.081.939 | $  25.646.598
Total MO $ 164492158 $  186.845.086 $ 209.198.014 $ 231.550.941 $  253.903.869

En este calculo se incluyd el costo del proceso de corte que, si bien es tercerizado, hace parte de este rubro.
Para realizar el corte laser de las piezas de tela para un libro de 5 actividades, el costo promedio es de

$8.427,51 pesos.
4.4.4. Presupuesto de Costos Indirectos de Fabricacidn

Se presupuestd como costos indirectos de fabricacion todos los insumos o consumibles.

Tabla 16. CIF proyectados. Fuente: Elaboracion propia. Valores en pesos colombianos

Presupuesto de CIF
CIF $

3.105.160 | $ 3.622.686 | S 4.140.213 | S 4.657.739 | S 5.175.266

4.45. Presupuesto de Produccién

El presupuesto de produccién es la suma de todos los costos asociados a la produccién de los libros

sensoriales tanto directos como indirectos, esto es:

e Costodela MPy ME
e Costo de MO directa

e Cosos indirectos de Fabricacién
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Tabla 17. Presupuesto Costos de Produccion. Fuente: Elaboracion propia. Valores en pesos colombianos.

Presupuesto Costos de PCC Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afo 5

Costo de MP y ME S 18.248.080 $ 21.289.427 S 24.330.774 S 27.372.120 S 30.413.467
Costo de MO S 164.492.158 S 186.845.086 S 209.198.014 S  231.550.941 $  253.903.869
CIF S 3.105.160 $ 3.622.686 S 4.140.213 $ 4.657.739 $ 5.175.266
Total S 185.845.398 $ 211.757.199 $ 237.669.000 $ 263.580.801 $ 289.492.602

Con la informacion anterior se calculd el costo unitario del libro sensorial (Tabla 21).

Tabla 18. Costo unitario proyectado. Fuente: Elaboracion propia. Valores en pesos colombianos.

Presupuesto de Costo unitari
Costo unitario x libro S 101.782 S 99.405 $ 97.623 $ 96.237 S 95.128

4.46. Presupuesto de Ventas

El precio de venta se establece considerando los costos de produccion de un libro sensorial, asi como el precio
promedio de compra que se validod en el estudio del mercado a través de las encuestas y grupos focales. Este

costos es de $150.000 por libro (5 actividades)

Tabla 19. Presupuesto de Ventas proyectado. Fuente: Elaboracion propia. Valores en pesos colombianos.

Presupuesto de Ventas

Precio de venta unitario pror $ 162.851 $ 159.049 $ 156.197 $ 153.979 S 152.204
Demanda proyectada S 1.826 S 2130 §$ 2435 § 2739 § 3.043
Ventas totales proyectadas $ 297.352.637 $ 338.811.518 $ 380.270.400 $ 421.729.281 S 463.188.163

4.4.7. Presupuesto de Gastos Administrativos y Ventas

Arriendos: Teniendo en cuenta el estudio realizado en el apartado de viabilidad técnica, el arriendo
de una vivienda tipo local de 50m2 a un valor de m2=517.000 equivale a $10'200.000 anuales

e Salario personal administrativo: Con base en la estructura definida (Tabla 10.)

e leasing equipos de computo: Para 3 equipos de computo e impresora. Esto se definid en los

requerimientos de tecnologia.

e Gastos de distribucién logistica: Este gasto hace referencia al gasto de entrega del producto final al

cliente, se establece un valor promedio de envio de $8.500 pesos promedio por envio nacional y
local.

e Sevicios publicos: De acuerdo a las tarifas establecidas para el estrato 3 que es donde se propone
ubicar el taller.

e Papeleria: Este se calcula por los gastos de impresiéon e insumos y elementos de papeleria

necesarios para operar.
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e Honorarios Contador: Se establece unos honorarios con base en las necesidades 1 vez al mes por
temas de cierres contables un valor de $1°000.000 mensuales

e Servicios Talento Humano: Se contempla un valor de servicio trimestral de $1°500.000, lo anterior

dado que los requerimientos de personal varian cada trimestre (MOD)

Tabla 20. Presupuesto de Gastos Administrativos. Fuente: Elaboracion propia. Valores en pesos colombianos.

Presupuesto Gastos Admon

Arriendos S 10.200.000 S 10.200.000 S 10.200.000 S 10.200.000 $ 10.200.000
Salarios personal administrat $ 90.809.208 S 90.809.208 $ 90.809.208 S 90.809.208 S 90.809.208
leassing equipos de computc $ 7.500.000 $ 7.500.000 S 7.500.000 S 7.500.000 S 7.500.000
Gastos de distribucién logisti $  15.520.320 " $ 18.107.040 " $ 20.693.760 "$  23.280.480 'S 25.867.200
Servicios publicos (Luz, agua, $ 4.920.000 $ 4.920.000 $ 4.920.000 $ 4.920.000 $ 4.920.000
Portal Web S 1.800.000 S 1.800.000 $ 1.800.000 S 1.800.000 $ 1.800.000
Gastos comerciales S 1.017.818 S 994.053 $ 976.230 $ 962.367 S 951.277
Gastos de Transporte S 4.500.000 $ 4.500.000 $ 4.500.000 $ 4.500.000 $ 4.500.000
Papeleria S 1.800.000 S 1.800.000 $ 1.800.000 S 1.800.000 $ 1.800.000
Honorarios Contador S 12.000.000 S 12.000.000 S 12.000.000 S 12.000.000 S 12.000.000
Servicios Talento Humano S 6.000.000 $ 6.000.000 $ 6.000.000 $ 6.000.000 $ 6.000.000
Total Gastos Admon S 156.067.346 S 158.630.301 $ 161.199.198 $ 163.772.055 $ 166.347.685

4.4.8. Presupuesto de Inversién

Para el modelo de negocio propuesto solo se requiere inversién para compra de muebles y enseres de
oficina, que serian 3 escritorios, 1 mesa de trabajo, 20 canastillas para alistamiento de MP y 4 estanterias
para almacenamiento de inventarios de MP. En el Anexo 7, se presentan los modelos propuestos con sus

respectivos precios. En total esta inversion inicial seria por $5'828.700.

Esta inversion de activos se llevard a cabo solo en el primer afio de operacion. Tabla

Tabla 21. Inversion Activos Fijos. Fuente: Elaboracidn propia. Valores en pesos colombianos.

Inversion Activos Fijos ‘
Muebles y Enseres S 5.828.700 S - S - S -

En la Tabla 21. Se presentan estos requerimientos de inversion en activos fijos, los cuales seran pagados de

contado. La metodologia de depreciacion serd en linea recta a 10 afios.

4.49. Estructura de Capital

El capital inicial para la puesta en marcha de la empresa, estard compuesto en un 100% por los aportes de
los accionistas. Para el calculo del capital semilla se considera las necesidades del primer mes como se

muestra en la Tabla 22 .
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Tabla 22. Inversién inicial Capital de Trabajo. Fuente: Elaboracién propia. Valores en pesos colombianos.

Plan de Inversién Total Inversién Recur,sos Recursos Propios
Credito
a. Activos Fijos
Adecuacion de
oficinas 1.500.000 1.500.000
Mueblesy enseres 5.828.700 5.828.700
Total Activos Fijos 7.328.700 - 7.328.700
b. Capital de Trabajo
Mano de Obra S 15.570.424 15.570.424
Gastos Indirectos de
Fabricacion S 301.891 301.891
Gastos de
Administracion S 13.219.192 13.219.192
Materia Primay
Material de Empaque | $ 1.520.673 1.520.673
Total Capital de
Trabajo $ 30.612.179 | $ - $ 30.612.179
c. Inversion Diferida
Activos diferidos S 11.370.000 S 11.370.000
Total Diferidos $ 11.370.000 | $ - $ 11.370.000
Total 49.310.879 - 49.310.879
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4.4.10. Flujo de Caja Proyectado

Se realiza la proyeccion del flujo de caja partiendo de la base que se percibiran unos ingresos por ventas por

$297’352.637 sin IVA en el primer afio y una tasa de crecimiento anual del 10%.

Tabla 23. Flujo de caja proyectado. Fuente: Elaboracion propia. Valores en pesos colombianos.

Flujo de Caja / Aiio

Ingresos

Ventas proyectadas
IVA descontable
Total Ingresos

Egresos
Inventarios
Impuestos IVA
Impuestos ICA
Nomina

Gastos Administrativos

Total egresos

Inversién S
Superavit/Déficit oper: -$

Impuesto de Renta

Flujo de caja neto -$

Flujo de Caja neto operativo

v n

v n n n n

49.310.879

49.310.879 $

49.310.879 $

297.352.637 $
56.497.001
353.849.638

v n

23.127.359
4.394.198
2.230.145

255.301.366

65.258.138

v n nnn

350.311.206 $

3.538.432 $

3.538.432 $
30%
1.061.530 $

2.476.902 $

338.811.518 $ 380.270.400
64.374.188 $ 72.251.376
403.185.707 $ 452.521.776
25.165.559 $ 28.724.432
4.781.456 $ 5.457.642
2.541.086 $ 2.852.028
277.654.294 S 300.007.222
67.821.093 $ 70.389.990
377.963.488 $ 407.431.313
25.222.218 $ 45.090.463
0 0
25.222.218 $ 45.090.463
30% 30%
7.566.666 S 13.527.139
17.655.553 $ 31.563.324

S 421.729.281 S
80.128.563
501.857.845

v n
v n

32.283.305
6.133.828
3.162.970

322.360.149

72.962.847

v n n nn
v nvnnn

$  436.903.099 $

$ 64.954.746 $

$ 64.954.746 $
30%
S 19.486.424 S

$ 45.468.322 $

463.188.163
88.005.751
551.193.914

35.588.733
6.761.859
3.473.911

344.713.077

75.538.477

466.076.057

85.117.857

85.117.857
30%
25.535.357

59.582.500

4.4.11. Estado de Resultados Proyectado

Tabla 24. Estado de resultados proyectado. Fuente: Elaboracion Propia. Valores en Pesos Colombianos.

-stado de Resultad
Ventas Netas S
Costo de laMcia Vel $

Utilidad Bruta S
Gastos de Operacidl $
Amortizaciones y De-$
Utilidad antes de i $
Impuestode renta  $
Utilidad Neta S

353.849.638
190.239.596

163.610.042
158.297.491
582.870
5.895.421
1.061.530
4.833.891

wvr n

403.185.707
216.538.655

186.647.052
161.171.388
582.870
26.058.534
7.566.666
18.491.869

v n

v nunouvnn

452.521.776
243.126.642

v n

209.395.134 $
164.051.226  $

582.870 -$
45.926.778 $
13.527.139  $
32.399.639 $

501.857.845
269.714.629

v n

232.143.216 $
166.935.025 $
582.870 -$
65.791.061 $
19.486.424 S
46.304.638 $

551.193.914
296.254.461

254.939.453
169.821.596
582.870
85.700.727
25.535.357
60.165.370
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44.12. Bal

ance General Proyectado

Tabla 25. Balance General proyectado. Fuente: Elaboracion Propia. Valores en pesos colombianos.

Balance General / Aiio

Caja 49.310.879 36.702.322 56.471.115 90.147.679 137.729.241 199.424.980
Inventarios 1.774.119 2.027.564 2.281.010 2.534.456 2.534.456
Activo Corriente 49.310.879 38.476.441 58.498.679 92.428.689 140.263.696 201.959.436
Muebles y enseres 5.828.700 5.828.700 5.828.700 5.828.700 5.828.700
Depreciacion acum. 582.870 1.165.740 1.748.610 2.331.480 2.914.350
Activo no corriente - 5.245.830 4.662.960 4.080.090 3.497.220 2.914.350
Inversiones Diferidas 11.370.000 11.370.000 11.370.000 11.370.000 11.370.000
Amortizaciones de

diferidos 947.500 1.895.000 2.842.500 3.790.000 4.737.500
Total Otros Activos - 10.422.500 9.475.000 8.527.500 7.580.000 6.632.500
Activo Total 49.310.879 54.144.771 72.636.639 105.036.279 151.340.916 211.506.286
CXP

Impuestos x pagar

Total pasivos

corrientes - - - - - -
Total Pasivos - - - - - -
Capital pagado 49.310.879 49.310.879 49.310.879 49.310.879 49.310.879 49.310.879
Utilidad del ejercicio 4.833.891 18.491.869 32.399.639 46.304.638 60.165.370
Utilidad de ejercicios

anteriores 4.833.891 23.325.760 55.725.399 102.030.037
Total Patrimonio 49.310.879 54.144.771 72.636.639 105.036.279 151.340.916 211.506.286
Total Pasivos +

Patrimonio 49.310.879 54.144.771 72.636.639 105.036.279 151.340.916 211.506.286

4.4.13. Indicadores Financieros

Capital Invertido: Para el inicio del negocio se define un capital inicial de $49’310.879 que cubriria
las necesidades de operacion del primer mes de la empresa.

Flujo de caja: Se realiza el analisis de flujo de caja para determinar la capacidad que tiene la empresa
para cubrir los gastos de operacién en un tiempo determinado.

En este aspecto se puede observar que el proyecto muestra un flujo de caja positivo para todos los
afios de operacion, esto quiere decir que la empresa cuenta con capacidad para cubrir su operacioén
y representa un panorama positivo para el inversionista.

Tasa de oportunidad o TIO: Para el analisis del presente proyecto se define una tasa de oportunidad
de los accionistas del 12%

EBITDA: Se evalua este indicador con el fin de identificar el exedente de los ingresos sobre los gastos
operativos de la empresa. Para el proyecto propuesto los siguientes son el ebitda para los 5 afios

de operacion de la empresa:
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Tabla 26. Ebitda proyectado. Fuente: Elaboracion propia. Valores en pesos colombianos.

stado de Resultado\%
Ebitda S

5.895.421 | $ 26.058.534 | $ 45.926.778 | S 65.791.061 | S

85.700.727

Margen Ebitda 2% 6% 10% 13%

16%

Lo anterior informa que las ventas proyectadas generarian un Ebitda positivo para todos los afios y
a doble digito a partir del afio 3 cumpliendo con la visién planteada por la empresa. Esto indica que

el proyecto es operativamente viable.

VAN: Se mide el Valor Presente Neto de un proyecto de inversién para determinar si el proyecto
generara un retorno adecuado para los inversores, teniendo en cuenta el costo de la inversién y el
valor temporal del dinero. EI VAN del modelo que se propone es de VAN= $44.852.012 pesos.

Este resultado sugiere que el proyecto es financieramente viable y puede generar un retorno

atractivo para los inversores. En otras palabras, el VAN positivo significa que el valor presente de
los flujos de caja futuros esperados supera el costo de la inversion inicial. EI VAN mencionado indica
que se espera que el proyecto genere un retorno significativo para los inversores, una vez que se
tengan en cuenta los costos de oportunidad del capital invertido.

Dado que el inversionista tiene una tasa de interés de oportunidad (TIO) del 12%, entonces el VPN
positivo del proyecto sugiere que supera su costo de oportunidad y que la inversién podria ser una
buena opcion. Dado que la TIO del inversionista es del 12%, es importante considerar que el
proyecto es capaz de generar un retorno superior al 12%, lo que es un indicador de que la inversién

puede ser una opcién rentable para el inversionista.

4.4.14. Andlisis de Sensibilidad

Para realizar este analisis se consideran tres variables de alto impacto para el proyecto:

Demanda
Costo de la Materia Prima
Precio de Venta

Escenario 1: Disminucidn de la capacidad de produccién proyectada

Para evaluar este escenario se contempla una disminucion de la capacidad de produccion proyectada al 86,3%.

Al aplicar esta disminucién al modelo propuesto se observa que el VAN es muy cercano a $0. Sin embargo, a

pesar de que el VAN sigue siendo positivo, el flujo de caja para el primer afio de operacidn resultaria negativo

lo que indica que la empresa se quedarian sin capital de trabajo para operar en el primer afio.
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Tabla 27. Flujo de caja escenario 1. Fuente: Elaboracion propia. Valores en pesos colombianos.

Flujo de Caja / Afio

Ingresos
Ventas proyectadas S 263.273.436 $ 299.052.451 $ 334.831.466 $ 370.610.480 $ 406.389.495
IVA descontable S 50.021.953 $ 56.819.966 $ 63.617.978 $ 70.415.991 S 77.214.004
Total Ingresos $ 313.295389 $ 355.872.416 $ 398.449.444 $ 441.026.472 $  483.603.499
Egresos
Inventarios $ 19.958.910 $ 21.717.877 ¢ 24.789.185 $ 27.860.492 S 31.060.297
Impuestos IVA $ 3.792.193 $ 4.126.397 S 4.709.945 S 5.293.494 $ 5.901.456
Impuestos ICA S 1.974.551 $ 2.242.893 S 2.511.236 $ 2.779.579 $ 3.047.921
Nomina S 236.927.260 $ 256.217.836 S 275.508.413 S 294.798.989 $  314.089.566
Gastos Administrativos S 63.158.262 $ 65.363.064 $ 67.574.751 S 69.791.027 $ 72.010.515
Total egresos $ 325.811.176 $ 349.668.068 $ 375.093.529 $ 400.523.581 $  426.109.756
Flujo de Caja neto operativo -$ 12.515.787 $ 6.204.349 $ 23.355.915 $ 40.502.891 $ 57.493.743
Inversion S 47.069.981 0 0 0 0 o)
Superavit/Déficit oper:-$ 47.069.981 -$ 12.515.787 $ 6.204.349 $ 23.355.915 $ 40.502.891 $ 57.493.743
30% 30% 30% 30% 30%
Impuesto de Renta -$ 3.754.736 S 1.861.305 $ 7.006.774 S 12.150.867 $ 17.248.123
Flujo de caja neto -$ 47.069.981 -$ 8.761.051 $ 4.343.044 $ 16.349.140 $ 28.352.024 $ 40.245.620

Tabla 28. Estado de Resultados escenario 1. Fuente: Elaboracion propia. Valores en pesos colombianos.

Ventas Netas S 313.295.389 S 355.872.416 S 398.449.444 S 441.026.472 S 483.603.499
Costo de laMcia Ve $ 168.338.091 $ 191.034.178 $ 213.979.611 $ 236.925.044 §$ 259.894.891
Utilidad Bruta S 144.957.298 $ 164.838.238 $ 184.469.833 $ 204.101.428 $ 223.708.608
Gastos de Operaciél $ 155.942.021 $ 158.415.166 S 160.895.195 $ 163.379.813 $ 165.867.645
Amortizaciones y D¢-$ 582.870 -$ 582.870 -$ 582.870 -$ 582.870 -$ 582.870
Utilidad antes de in-$ 10.401.853 $ 7.005.942 $ 24.157.508 $ 41.304.485 $ 58.423.834
Impuesto de renta -$ 3.754.736 S 1.861.305 S 7.006.774 $ 12.150.867 $ 17.248.123
Utilidad Neta -$ 6.647.116 $ 5.144.638 $ 17.150.734 $ 29.153.617 $ 41.175.711
Ebitda -S 10.401.853 | S 7.005.942 | $ 24.157.508 | $ 41.304.485 | S 58.423.834
Margen Ebitda -3% 2% 6% 9% 12%

En este escenario de una disminucién de la capacidad de la produccion al 86,3% de , impacta significativamente
en el Ebitda de la empresa, ya que, como se puede ver en la Tabla 28, ésta resulta siendo negativo para el

primer afio de operacién.

¢Cudl seria la maxima disminucion de la capacidad de produccion que soportaria e negocio para que siga siendo
viable? Para el modelo propuesto, una capacidad de produccién al 97% permitiria al negocio seguir funcionando

sin generar pérdidas y permanecer siendo viable operativamente y financieramente.
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e  Escenario 2: Incremento en los costos de Materia Prima

En este escenario se plantea un incremento significativo del 100% en los precios de la materia prima y
materiales como insumos de fabricacidn. Esto impacta en el precio de venta del producto llevandolo a superar
el precio de venta promedio (Tabla 28.) que manifestaron las madres encuestadas destinan para la compra de

un juguete educativo para sus hijos ($150.000 pesos).

Tabla 29. Impacto en el precio de venta escenario 2. Fuente: Elaboracion propia. Valores en pesos colombianos

Presupuesto de Ver
Precio de venta unit $

181.562 S 177.760 S 174.908 S 172.690 S 170.916

Sin embargo, este incremento en los costos de MP e insumos, permite mantener el precio de venta dentro de
los rangos aceptados por el publico objetivo lo cual muestra una flexibilidad del modelo planteado frente a un
posible incremento en los precios de las materias primas en insumos lo cual es un escenario muy probable

dadas las condiciones actuales de la economia mundial.

Teniendo en cuenta lo anterior se evidencia que, si bien hay un incremento en los precios de los insumos, este

incremento es absorbido en su totalidad por el precio de venta y genera un impacto positivo en la evaluacién

de la viabilidad del negocio ya que eleva los flujos de caja y genera mayor rentabilidad sobre la inversion de los

accionistas (Tabla 30.)

Tabla 30. Proyeccion de flujo de caja escenario 2. Fuente: Elaboracidn propia. Valores en pesos colombianos.

Flujo de caja neto -$ 51.143.189 $ 11.410.182 $ 29.604.384 $ 45.260.985 $ 60.914.813 $ 76.988.941J
TIO 12,5%
VNA S 84.382.898
TIR 55%

En cuanto a la generacidn del Ebitda, se puede evidenciar que bajo este escenario hay una mayor generacion
del mismo ya que se perciben mayores ingresos por ventas (por el incremento de precios de los productos) sin

impactar en los gastos operacionales de la empresa (Tabla 31.)

Tabla 31. Ebitda proyectado escenario 2. Fuente: Elaboracion propia. Valores en pesos colombianos.

Ebitda

$

20.431.368

$

43.381.738

$

65.748.311

$

88.110.923

$

110.567.072

Margen Ebitda

5%

10%

13%

16%

18%
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e Escenario 3: Variaciones del Precio de Venta

Un escenario en el que se modifiquen los precios de venta superando el rango de precios que informd nuestro
publico objetivo encuestado de (entre $100 y $200 mil pesos) impactaria directamente en la demanda ya que
el % de madres que informé en la encuesta estar dispuestas a pagar mas de $200 mil pesos es del 15%, frente
a un 85% que compran entre los $100 y $200 mil. Este impacto representa una disminucion al 17,65% nuestra

base de mercado, pasando de 520.280 a 23.185.

A pesar de lo anterior, no se refleja un impacto negativo en los resultados del modelo propuesto ya que la base
de mercado impactada sigue generando una demanda muy superior a la capacidad maxima instalada, por lo
que el impacto seria positivo ya que el un incremento en precio por cuenta de un alza en el margen de ganancia,

generaria mas utilidades para el negocio.

Para evidenciarlo se incrementa el margen de ganancia del 60% actual a un 80% que lleva a superar el limite

de $200.000 pesos por libro generando los siguientes resultados:

Tabla 32. Flujo de caja proyectado escenario 3. Fuente: Elaboracion propia. Valores en pesos colombianos.

Flujo de caja neto -$ 49.310.879 $ 33.243.608 $ 52.711.957 $ 70.909.427 $ 89.104.124 $ 107.508.000J
TIO 12,5%
VNA S 166.201.309
TIR 97%

Tabla 33. Ebitda proyecto escenario 3, con precios favorables. Fuente: Elaboracion propia. Valores en pesos colombianos.

Ebitda S 49.847.858 | S 76.139.112 | 102.135.497 | S 128.127.921 1 S 154.165.727

Margen Ebitda 13% 17% 20% 23% 25%)

4.4.14.1. Analisis de Viabilidad

Para determinar la viabilidad operativa y financiera del modelo de negocio propuesto se han llevado a cabo

evaluaciones de tres principales indicadores que nos orientan en este sentido que son:

e TIO: que se definid en 12% de acuerdo a las tasas de interés del mercado de valores actual
e VAN: El modelo propuesto arroja un VAN de $44’852.012

e TIR:37%

e EBITDA PROMEDIO: $45'874.504
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4.4.14.2. Conclusiones sobre la Viabilidad Financiera

La proyeccién de flujos de caja netos del modelo base de este analisis muestra que el negocio tiene el potencial
de generar ingresos y flujos de caja positivos a lo largo de los préximos 5 afios. También se logré evidenciar que
el modelo es viable tanto operativa como financieramente por los resultados que muestran sus indicadores de
Ebitda y VAN. Un factor a destacar es que, para este modelo de negocio planteado, la inversion inicial es muy
baja por lo que no requiere evaluar la posibilidad de endeudamiento externo y facilita al inversionista la decision

de invertir en el proyecto.

4.4.14.3. Enfoque Sostenible del Negocio

La importancia del darle un enfoque sostenible a los negocios ha cobrado mucho valor en las Ultimas décadas

por lo que no es ajena a la propuesta de modelo de negocio que estamos evaluando en el presente proyecto.

La siguiente es una propuesta de las estrategias que se pueden implementar para mejorar el impacto en la

sostenibilidad:

. Implementar practicas de economia circular: la empresa debe buscar maneras de reutilizar los
materiales sobrantes en el proceso de produccion y desarrollar soluciones para que los clientes puedan reciclar
o reutilizar los productos.

. Fomentar la igualdad y diversidad en el lugar de trabajo: la empresa ya estd haciendo un buen trabajo
al ofrecer oportunidades de empleo a personas con discapacidad fisica y a madres cabezas de familia, pero es
importante seguir fomentando la inclusion y diversidad en el lugar de trabajo, lo que puede incluir la
implementacion de politicas de igualdad salarial y capacitacidn en diversidad e inclusién.

. Fortalecer la relacién con proveedores locales: la empresa deberia seguir trabajando en estrecha
colaboracion con sus proveedores locales, fomentando relaciones a largo plazo basadas en la confianza y el
respeto mutuo. Esto no solo puede ayudar a la empresa a obtener mejores precios y plazos de entrega, sino
gue también puede beneficiar a la comunidad local en general.

. Potenciar la experiencia del cliente: la empresa debe seguir trabajando en la mejora de la experiencia
del cliente, no solo en la calidad del producto, sino también en la forma en que los clientes interacttan con la
empresa. Se pueden implementar soluciones de CRM vy atencion al cliente que mejoren la comunicacién y
fomenten relaciones de largo plazo con los clientes.

. Comunicar el compromiso sostenible de la empresa: la empresa deberia comunicar de manera claray
transparente su compromiso sostenible a través de sus canales de comunicacién y marketing. Esto puede
ayudar a atraer a clientes y empleados que compartan los mismos valores y preocupaciones ambientales y

sociales.
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5. CAPITULO V. CONCLUSIONES

5.1. CONCLUSIONES

e Elmercado de los juegos de estimulacién sensorial ha experimentado un aumento significativo en los
ultimos afios debido al aumento de la conciencia sobre la importancia del desarrollo sensorial en la
infancia temprana. Segun las tendencias del mercado se espera que el mercado mundial de juegos
sensoriales crezca a una tasa compuesta anual del 10% entre 2020y 2025. Este crecimiento se atribuye
a una mayor demanda de juguetes y juegos educativos que fomentan el aprendizaje temprano vy el
desarrollo cognitivo y emocional de los nifios. Ademas, la tendencia de los padres y cuidadores a
buscar productos sostenibles y seguros para sus hijos también estd impulsando el mercado de juegos
sensoriales ecoldgicos y no téxicos.

e Laevaluacion de la viabilidad de un modelo de negocio reveldé que la economia mundial actualmente
se encuentra en una fase de desaceleracién econémica que tiene un impacto directo en la economia
colombiana. La inflacién y la devaluacién de la moneda local estdn afectando la capacidad adquisitiva
de los consumidores colombianos, lo que se refleja en una preferencia creciente por los productos de
primera y segunda necesidad en detrimento del sector de los juguetes. Estos hallazgos sugieren que
el mercado potencial para los libros sensoriales en Colombia podria verse afectado negativamente por
las condiciones econdmicas actuales y deben ser considerados cuidadosamente al evaluar la viabilidad
del modelo de negocio propuesto.

e Elmodelo de negocio propuesto permite definir que el cliente objetivo son las madres en edades entre
los 25y 35 afios de edad con nifios menores de 6 afios que viven en estratos socioeconémicos 4,5y 6,
de preferencia residentes en las principales ciudades del pais, que de preferencia realizan sus compras
a través de medios digitales y se preocupan de manera genuina por ofrecer a sus hijos recursos y
soluciones que apoyen su desarrollo integral.

e Atravésde la propuesta de valor definida para este proyecto se pretende generar alianzas claves que
permita construir una ventaja competitiva para la empresa teniendo en cuenta la alta competencia en
el sectory el incremento de propuestas de juegos educativos en el mercado.

e Con la realizacién de la validacién del producto minimo viable a través del Focus Group, se logré
identificar que implementar la estrategia de personalizacion del producto en la propuesta de valor
seria una ventaja competitiva frente al mercado y la competencia.

e Através de la realizacién de la validacion del modelo de negocio realizada con los expertos en temas
de modelos de negocio y emprendimientos, se logré complementar la propuesta identificando que las
asociaciones con sponsors que respalden el producto son una estrategia que puede generar una

ventaja competitiva ya que aumenta el nivel de credibilidad y confianza de los clientes.
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5.2.

A nivel técnico se puede identificar que el modelo de tercerizacién de procesos hace mucho mas
liviana la carga de gastos fijos y flexibiliza la operacion de acuerdo a los niveles de demanda del
mercado.

Dado que el mercado objetivo genera una demanda muy superior a la que tiene capacidad la empresa
de atender, existe un gran potencial de crecimiento de la empresa, el cual se solventa con la
contratacion de mas personal (ampliar la capacidad de produccién instalada), puesto que para los
primeros 5 afios de actividad del proyecto solo se logra realizar una penetracion del mercado del 0,4%.
El modelo de negocio planteado deja de manifiesto la importancia de garantizar la calidad y seguridad
de los productos por tratarse de elementos dirigidos a nifios y esto exige que se involucre el proceso
de gestidn de calidad no solo para el proceso productivo sino para todos los procesos de la empresa,
buscando las mayores eficiencias y generando maximizar las capacidades de la empresa.

Para el montaje de la empresa se requiere tener muy claro el marco legal y normativo que se debe
cumplir en Colombia a fin de evitar incurrir en errores de forma y generar gastos adicionales a la
empresa.

El andlisis financiero permite identificar que el modelo de negocio propuesto es viable tanto operativa
como financieramente brindando al inversionista un panorama de una alta rentabilidad de la inversion
y un crecimiento constante del negocio, aun en condiciones de un crecimiento de la economia del pais

muy bajo como el proyectado por el Banco de la Republica.

RECOMENDACIONES

Se recomienda que, para evitar vicios de tramite y errores en el proceso de apertura de la empresa,
se cuente con un asesor legal que tenga experiencia en temas comerciales.

El modelo de negocio propuesto permite ampliar la gama de productos y ampliar nichos de mercados.
Se recomienda explorar el sector institucional como entidades educativas e instituciones del sector
salud.

Se sugiere que mas adelante se amplie el estudio realizado al total de la poblacién nacional para
aprovechar el potencial de crecimiento del negocio.

Teniendo en cuenta las proyecciones del DANE, la poblacién infantil en Colombia muestra
comportamiento decreciente (ver Grafico 16), se recomienda que para el futuro, se recomienda
aprovechar el potencial del negocio para incursionar en el mercado internacional, inicialmente en
Estados Unidos, aprovechando las negociaciones de comercio exterior vigentes y las condiciones de

incremento de la tasa de cambio lo cual hace positivo el panorama para exportar.
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Grdfico 20. Comparativo Estructura de la Poblacion Colombiana 2005-2018. Fuente. DANE

Realizar investigaciones periddicas de mercado para identificar oportunidades de innovacién y nuevas
lineas de productos: La investigacién de mercado debe ser una actividad continua para mantenerse
actualizado sobre las tendencias del mercado y las necesidades de los clientes. La innovacién es
esencial para mantenerse competitivo y ofrecer nuevos productos que satisfagan las necesidades de
los clientes.

Establecer una estrategia de distribucion eficiente para llegar a nuevos mercados y expandir la base
de clientes. Esto puede incluir la creacién de alianzas con distribuidores locales o el uso de plataformas
de comercio electrénico para llegar a clientes en todo el mundo.

Establecer relaciones sdlidas con los proveedores y distribuidores para garantizar una cadena de
suministro confiable y eficiente

Es importante identificar y aprovechar las oportunidades de financiamiento disponibles para expandir
el negocio. Esto puede incluir la busqueda de inversionistas, el uso de préstamos bancarios o la
participacion en programas de financiamiento gubernamentales.

Desarrollar un plan de contingencia para hacer frente a las posibles interrupciones en la cadena de
suministro y otros eventos imprevistos: Un plan de contingencia debe desarrollarse para hacer frente
a posibles interrupciones en la cadena de suministro, eventos imprevistos, como desastres naturales,
conflictos politicos o pandemias. Esto incluye la identificacion de riesgos y la implementacién de

medidas de prevencién y mitigacion para minimizar el impacto de los eventos imprevistos.
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Capacitar al personal en técnicas de produccidon y enfoques innovadores para mantener la eficiencia y
la calidad en la produccion. Esto incluye la capacitacién en técnicas de produccidén avanzadas y
enfoques innovadores que puedan mejorar la eficiencia y la calidad en la produccion.

La cultura empresarial es un factor clave en el éxito del negocio. Es importante establecer una cultura
solida que fomente la innovacidn, la creatividad y el trabajo en equipo para impulsar la productividad
y la eficiencia en el negocio.

Implementar un sistema de gestion de inventarios eficiente para garantizar un suministro continuo y
evitar la acumulacién de inventarios obsoletos: Esto implica la implementacién de un sistema de
seguimiento de inventarios y la optimizacion de los niveles de inventario para evitar el exceso de
inventario.

Implementar un sistema de gestién de la informacion eficiente para recopilar y analizar datos del
mercado y de los clientes: Esto puede incluir la implementacién de herramientas de andlisis de datos
y la creacién de informes personalizados para ayudar en la toma de decisiones basadas en datos.
Monitorear y evaluar continuamente el desempefio del negocio para identificar areas de mejora y
oportunidades de crecimiento. Esto incluye la evaluacion de las métricas de rendimiento, la
identificacion de areas de mejora y la implementacién de acciones para mejorar el desempefio y

aprovechar las oportunidades de crecimiento.
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