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Resumen ejecutivo

Tanzanita Accesorios es una tienda virtual especializada en la venta de joyeria y
accesorios para mujeres, elaborados principalmente en acero inoxidable. Se ofrecen piezas
asequibles, de alta durabilidad y estilo, pensadas para complementar cualquier look con
elegancia y modernidad.

Se ha decidido intervenir en esta tienda virtual con el propdsito de transformarla en una
plataforma mayorista. El objetivo es ofrecer productos con tarifas especiales a aquellos que se
conviertan en distribuidores de la marca, incentivando su expansion y fortaleciendo su presencia
en el mercado.

Para cumplir con el objetivo establecido, se realiza un andlisis exhaustivo del mercado,
con el fin de identificar las necesidades y preferencias tanto de los clientes actuales como de los
potenciales mayoristas. Este estudio abarca el andlisis de la competencia, la evaluacion de las
tendencias actuales del sector y la revision de los negocios ya consolidados en el mismo nicho.

Dicho analisis detalla los diferentes materiales disponibles en el mercado, las posibles
combinaciones para la creacion de accesorios, y los costos asociados a cada opcion. También se
evaluaran los proveedores existentes, entre otras variables, con el fin de determinar cudl es la
opcion mas adecuada para la marca.

Finalmente, el analisis de los factores mencionados, servira a Tanzanita Accesorios
identificar la necesidad persistente en el sector de la joyeria y accesorios. Con el fin de enfrentar
este desafio, la marca planea transformar su tienda virtual en una plataforma mayorista,
ofreciendo productos a precios preferenciales para distribuidores. Esta estrategia responde a la

creciente adaptacion al entorno digital, impulsada por la pandemia, segtin datos del



(Departamento Administrativo Nacional de Estadistica - DANE, 2021) y se apoya en la vision de

la innovacién como una inversion estratégica, de acuerdo con (Reatiga, 2018).



1. Naturaleza del proyecto

1.1.  Datos generales
Tabla 1

Informacion de los datos generales del proyecto “Tanzanita accesorios”.

Nombre: Tanzanita Accesorios Etapa: Unidad Productiva

Actividad 4791: Comercio al por menor realizado a través de Internet.

economica: Comercio al por menor de accesorios y joyeria.

Sector /Subsector Comercio al por mayor y al por menor Fechade 14 de julio de
portiayory alp Inicio: 2022

Direccion: Tienda virtual

Correo paelza@gmail.com Teléfono: 3017569495

Fuente. Elaboracion propia

1.2.  Perfil emprendedor

1.2.1. Paola

Es una mujer con una gran capacidad creativa y una sed insaciable de innovacion,
siempre buscando nuevas formas de destacarse en sus proyectos. En 2008, se sumergio en el
apasionante mundo del disefio grafico al completar una tecnologia en la materia, lo que le
proporcion6 una base solida y una comprension profunda de la importancia del disefio en el
ambito empresarial. Esta formacion no solo le permiti6é adquirir conocimientos técnicos, sino que
también le brind6 una vision mas amplia de cémo el disefio puede transformar la comunicacién
visual y la identidad de las marcas.

Consciente de la importancia del marketing en el mundo digital actual, Paola decidi6
ampliar sus horizontes y habilidades al realizar un curso en marketing digital en 2021. Esto le
permitio fortalecer su conjunto de habilidades y desarrollar una capacidad para promocionar

eficazmente sus proyectos en el entorno digital.


mailto:paelza@gmail.com

Ademas, su formacion como tecnologa en logistica, obtenida en 2019, es otro aspecto
crucial en su trayectoria. Esta formacion le ha proporcionado una comprension detallada de los
procesos de distribucion y almacenamiento, permitiéndole optimizar la cadena de suministro y
garantizar la eficiencia en la entrega de productos y servicios.

Con esta combinacion unica de habilidades en disefio grafico, marketing digital y
logistica, ella esta equipada para abordar proyectos complejos y desafiantes, siempre con una
perspectiva innovadora y una mentalidad emprendedora.

1.2.2. Yohana

Yohana es una mujer con una actitud proactiva y una perseverancia admirable, que ha
sido una buscadora incansable de conocimiento y crecimiento a lo largo de su trayectoria. En
2019, completd su formacion como tecndloga en logistica, lo que le proporciond una solida
comprension de los procesos necesarios para gestionar eficientemente la cadena de suministro,
desde la planificacion y coordinacion hasta la ejecucion y seguimiento. Esta experiencia le
brind6 una base solida para aplicar en su nuevo proyecto emprendedor, permitiéndole optimizar
recursos, reducir costos y mejorar la satisfaccion del cliente.

Ademas, su interés en areas como el mercadeo, el inglés y la educacion financiera ha sido
evidente a lo largo de su trayectoria, buscando constantemente ampliar sus conocimientos y
habilidades para destacarse en el competitivo mundo empresarial. Ha realizado cursos y talleres
en estas areas, lo que le ha permitido desarrollar habilidades en marketing digital, comunicacion
efectiva y toma de decisiones financieras informadas.

Su formacién en curso como administradora de empresas le ha dotado de habilidades
adicionales en gestion empresarial, prepardndola para enfrentar los desafios y tomar decisiones

informadas en su camino hacia el éxito empresarial. Ha aprendido a analizar situaciones
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complejas, identificar oportunidades y riesgos, y desarrollar estrategias efectivas para alcanzar
sus objetivos.

Con una dedicacion notable a su desarrollo personal y profesional, Yohana est4 bien
preparada para enfrentar cualquier desafio que se presente en su viaje emprendedor. Su
capacidad para adaptarse a nuevas situaciones, su creatividad y su determinacion la convierten en

una lider nata, capaz de inspirar y motivar a otros a alcanzar sus metas.
1.3. Trayectoria del negocio

1.3.1. Origen del negocio

Paola Zapata, con una vision emprendedora y una determinacién sin limites, concibi6 la
idea de crear un negocio en junio de 2020, con el proposito de generar ingresos adicionales y
afrontar los desafios financieros derivados de la pandemia y los costos universitarios. La
necesidad de encontrar soluciones innovadoras y sostenibles la motivo a explorar nuevas
oportunidades.

Tras una cuidadosa revision de varios factores, incluyendo la facilidad de importacion de
productos, su durabilidad y falta de caducidad, asi como su alta rotacion en el mercado, Paola
eligio el sector de accesorios como el campo ideal para su emprendimiento. La investigacion de
mercado, iniciada en agosto de 2020, le permiti6 identificar tendencias y preferencias de los
consumidores, lo que la llevo a elegir el mercado objetivo en noviembre del mismo afio.

Con una estrategia clara y un plan de accion definido, Paola inici6 las importaciones de
las primeras referencias en marzo de 2021. Ademas, identific6 una oportunidad en el volumen
para la importacion y distribucion de accesorios, lo que facilitaria una base so6lida para la

comercializacion y la rentabilidad del negocio.
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Con esta vision en mente, Paola inyect6 un capital importante y dio los primeros pasos
para materializar su suefio de lanzar "Tanzanita Accesorios" como una tienda virtual lider en la
oferta de joyas de calidad a precios competitivos. Su objetivo es ofrecer a los clientes una
experiencia de compra unica, con productos exclusivos y atencion personalizada, consolidando

asi su presencia en el mercado y estableciendo una marca reconocida y respetada.

1.3.2. Trayectoria

Tanzanita Accesorios nacio en 2022 con humildes comienzos, ofreciendo ventas al
menudeo y publicidad de boca en boca. Sin embargo, la excelente recepcion de sus productos
por parte de la clientela inicial la impulsé a expandirse y crear presencia en las redes sociales. En
Facebook, Instagram y TikTok, encontrd una plataforma ideal para mostrar su marca y
conectarse con un publico mas amplio. Esta visibilidad creciente la llevo a dar el siguiente paso
logico: la creacion de una tienda virtual.

Hoy en dia, Tanzanita Accesorios se enorgullece de ser una tienda virtual especializada
en joyas de alta calidad a precios accesibles. Su objetivo es brindar a sus clientes la oportunidad
de agregar un toque de exclusividad y elegancia a sus estilos personales. Sus productos mas

destacados incluyen:

e Anillos en acero inoxidable ajustables
e FEar cuff

e (adenas tejido serpiente en acero inoxidable

Aunque no tiene un niimero fijo de clientes, ya que sus ventas son frecuentes a diferentes

compradores, ha logrado construir una base de clientes frecuentes leales. Puedes encontrarla en:

e Instagram: (@Tanzanita accesorios
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e Facebook: Tanzanita accesorios
e Shopify: Tanzanita accesorios
1.4. Mision
Brindar a nuestros clientes una seleccion diversa de accesorios de primera calidad a
precios competitivos, mientras apoyamos el desarrollo de una red solida de distribuidores y
emprendedores. Nos esforzamos por ser lideres en el mercado de la distribucion de accesorios,

generando impacto positivo en nuestra comunidad empresarial.

1.5.  Vision
En el 2025 convertirnos en una marca que ayude a muchas mujeres a generar ingresos
extra, siendo proveedores mayoristas y aliados para quienes desean emprender en la distribucion

y venta de nuestros accesorios.

1.6. Impacto esperado a nivel econémico, sociocultural y ambiental
A continuacion se hace la descripcion del impacto esperado de cada uno de los niveles

que se van a presentar:

1.6.1. Nivel econémico

El emprendimiento de Tanzanita Accesorios busca contribuir al desarrollo economico de
la region, especialmente en cuanto a la mejora de las condiciones de las mujeres, generando
oportunidades de ventas alternativas y rdpidas que no requieren experiencia previa. Ademas,
ofrece la posibilidad de trabajar desde casa con solo el uso de internet, gracias a la
comercializacion virtual.

Al estar en el sector de la comercializacidn, se evita la preocupacion por la produccion y
la calidad del producto, lo que permite ampliar la oferta para los clientes y mantenerse

actualizado sobre las ultimas tendencias de moda. Esto facilita la participacion en un mercado
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altamente competitivo, ofreciendo productos exclusivos de bisuteria con disefios personalizados
y promoviendo oportunidades de aumentar la importacion.

Los datos de la empresa (Observatory of Econémic Complexity (OEC), s.f)
correspondientes al afio 2022 respaldan esta tendencia, con Colombia importando $21,6 millones
en joyeria de imitacion, posicionandose como el 51° importador a nivel mundial. La joyeria de
imitacion ocupd el lugar 402 entre los productos mas importados en Colombia, destacando la
relevancia de este segmento en el panorama comercial nacional.

Las principales fuentes de importacion de joyeria de imitacion para Colombia fueron
China, Brasil, Perti, Estados Unidos e India, estableciendo conexiones clave en el flujo global de

este mercado.

1.6.2. Nivel sociocultural

El enfoque del emprendimiento de Tanzanita Accesorios busca potenciar el comercio
minorista de bisuteria y joyeria, aprovechando su creciente demanda durante las festividades
para mitigar posibles crisis en otros periodos del afio. Para lograrlo, se esté trabajando en una
mejora sociocultural que impulsa la venta minorista a través de diversos canales, permitiendo
una expansion continua gracias al crecimiento de los canales de distribucion electronica.

Un aspecto adicional que favorece esta estrategia es que la venta minorista de articulos de
alta rotacion, como la bisuteria, ha ido ganando espacio entre la poblacion de mayores ingresos
debido a su calidad y asequibilidad. Esto impulsa la adaptacion continua del sector de la joyeria
y la bisuteria al comercio minorista en linea, ya que los consumidores, especialmente los jovenes
con un alto nivel de familiaridad digital y mayores ingresos, tienden a aumentar sus compras a

través de este canal debido a su conveniencia y facilidad de uso.
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Ademas, Internet permite exhibir colecciones mas amplias y variadas sin necesidad de
mantener grandes inventarios, lo que facilita la gestion y el crecimiento del negocio. De esta
manera, Tanzanita Accesorios busca capitalizar la tendencia creciente del comercio electrénico y

satisfacer la demanda de los consumidores de bisuteria y joyeria de alta calidad.
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2. Analisis del sector

A continuacion, se presenta un analisis detallado del sector en el que se encuentra
Tanzanita Accesorios, una tienda virtual que se especializa en ventas al por mayor y al por
menor a través del marketing digital. Dado que sus canales publicitarios y de reconocimiento
estan intimamente ligados al comercio digital, el enfoque es hacia el examen del sector comercial
digital para identificar oportunidades y tendencias clave.

En este sentido, se buscd comprender el entorno competitivo, las preferencias de los
consumidores, las tendencias de mercado y las estrategias de marketing digital efectivas en el
sector de la bisuteria y joyeria en linea. Esto permite obtener una vision integral del sector e
identificar areas de oportunidad para Tanzanita Accesorios, con el fin de fortalecer su presencia
en el mercado y aumentar sus ventas a través de canales digitales.

En el afio 2020 durante la pandemia entre julio y septiembre de 2020 el 77,8% de los
micronegocios del pais se encontraba abierto, el 19,7% estaba cerrado temporalmente, y el 2,5%
habia cerrado permanentemente. Asi mismo, el 82,9% declar6 que entre julio y septiembre de
2020 las ventas habian disminuido en comparacion con el mismo periodo de 2019; para el
12,7%, estas permanecieron igual; y el 3,4% sostuvo que habian aumentado (Departamento
Administrativo Nacional de Estadistica (DANE), 2021). Semana (2024) explica que un
micronegocio abarca una amplia gama de actividades, desde pequenas tiendas de barrio hasta
servicios de consultoria especializados.

Esto incluye profesiones independientes, ventas ambulantes y produccion de prendas en
el hogar. Es un conjunto diverso que puede operar en diferentes lugares, como viviendas, locales

comerciales o ventas directas de puerta en puerta.
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La pandemia global dejé una huella imborrable en el panorama empresarial,
especialmente en el sector de las pequenas empresas. Muchas de ellas, que anteriormente habian
logrado mantenerse a flote gracias a su clientela local y tradicional, se vieron obligadas a cerrar
sus puertas debido a la falta de oportunidades para vender sus productos en un mercado cada vez
mas restringido.

Sin embargo, algunas empresas visionarias decidieron adaptarse a los cambios y
aprovechar las oportunidades que ofrecia el entorno digital. Estas empresas, aunque no
necesariamente alcanzaron altas ventas durante la pandemia, lograron sostenerse y
eventualmente salir a flote una vez pasada la crisis.

La clave de su éxito radico en su capacidad para innovar y adaptarse a las nuevas
realidades del mercado. Muchas de ellas transformaron sus negocios en tiendas virtuales,
permitiendo a los usuarios finales realizar compras desde la comodidad de sus hogares. Ademas,
establecieron alianzas estratégicas con proveedores de logistica y entrega para garantizar la
recepcion oportuna de los productos.

Pero, sobre todo, recurrieron a estrategias digitales efectivas para generar confianza en las
transacciones en linea. Esto incluyé la implementacion de sistemas de pago seguros, la creacion
de contenido atractivo y relevante, y la interaccion constante con los clientes a través de redes
sociales y otros canales digitales.

Gracias a estas estrategias, estas empresas no solo sobrevivieron a la pandemia, sino que
también lograron establecer una presencia solida en el mercado digital, lo que les permitira
prosperar en el futuro. Su ejemplo es un testimonio de la resiliencia y la capacidad de adaptacion

que caracteriza a las pequefias empresas innovadoras.
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Por su parte, como lo indica Reatiga (2018); las pequenas y medianas empresas necesitan
cambiar su percepcion de la innovacion: en lugar de considerarla un gasto, deben reconocerla
como una inversion que puede generar beneficios tangibles en productividad y rentabilidad.
Llegara un momento en el que la innovacion serd esencial para la supervivencia y la
competitividad en el mercado (p. 32).

La mayoria de las pequefias tiendas virtuales segun Vera (2011) no las conocemos por
medios masivos publicitarios como por ejemplo pautas televisivas o vallas publicitarias, sino que
prefieren invertir en publicitar en redes sociales o0 medios netamente digitales, pues asi logran
llegar a més personas de su publico objetivo con un precio mucho mas alcanzable para sus
presupuestos; esta es una afirmacion que se buscé corroborar a través de este estudio.

Cabe resaltar que, las pequenas y medianas empresas (Pymes) enfrentan un desafio
significativo al intentar competir con las empresas de gran tamafio, especialmente en cuanto a la
adopcion de estrategias de marketing efectivas. Debido a la limitacion de recursos y
presupuestos, las Pymes suelen carecer de las partidas necesarias para contratar servicios de
consultoria y adoptar herramientas de marketing tradicional, lo que las deja en desventaja en el
mercado.

Sin embargo, el marketing digital ofrece una alternativa viable y accesible para las
Pymes. Al utilizar herramientas digitales, las Pymes pueden promocionar su marca, productos o
servicios de manera efectiva y segmentada hacia su mercado objetivo, a un costo
significativamente menor que el marketing tradicional.

Ademas, el marketing digital permite a las Pymes ser mas agiles y adaptarse rapidamente
a los cambios en el mercado, lo que les permite estar mas cerca de sus clientes y responder a sus

necesidades de manera mas efectiva. Con el marketing digital, las Pymes pueden:
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® Mejorar su visibilidad en linea

e Incrementar su presencia en redes sociales

e Generar leads y conversiones

e Analizar y medir el rendimiento de sus campanas

El marketing digital es una herramienta poderosa que puede ayudar a las Pymes a nivelar
el terreno de juego y competir de manera efectiva con las empresas de gran tamafo, sin
necesidad de invertir grandes recursos en consultoria y marketing tradicional. Teniendo en
cuenta que, la pandemia por el COVID — 19, ha desestabilizado el sistema socioecondmico del
pais, principalmente afectando a las Pymes, siendo 28% del PIB, el 67% del empleo y el 37% de
la produccion nacional; cabe destacar que, el marketing digital se ha convertido en una
herramienta de apoyo para las empresas, y que gracias a esto son mas competitivas en el
mercado digital. Actualmente esta en riesgo de cierre un 20% de las pymes del pais, lo que
significaria perder medio millon de unidades productivas, es por esto por lo que se expone los
beneficios del uso de estrategias de marketing digital para la exploracion de los mercados
digitales, con el fin de salvaguardar la economia nacional, durante y después de la pandemia.

De acuerdo con Estrada & Goémez (2020), la llegada de lo online generd un cambio en la
forma en que nos comunicamos y relacionamos. El marketing digital ha surgido como una
solucidn a las nuevas tecnologias y una nueva forma de utilizar y aprovechar internet. Por
ejemplo, paises como Argentina, s6lo en el primer semestre del afio 2017 la inversion de
publicidad en Internet alcanzo casi la totalidad del afio 2016 llegando a los $1.041 millones entre
enero y julio (Consultora ad Cuality, 2017), lo que, a gran medida, brinda una visién de camino a

seguir a esta nueva era de la digitalizacion de los negocios.
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2.1. Transformacion digital en las microempresas colombianas en tiempos
de pandemia
La clasificacion de transformacion digital en paises latinoamericanos a diciembre del
2019 situaba a Colombia en mala posicion con respecto a otros paises de la region, en un
penultimo puesto superando a Venezuela. En cuanto a digitalizacion se referia, s6lo el 66 % de

las empresas colombianas tenia un departamento o area dedicada a las TIC (Leiton et al., 2022).

2.1.1. Efectos de la pandemia por COVID-19 en las Pymes en Colombia

Es correcto afirmar que el COVID-19 obligé a las organizaciones a implementar una
herramienta 1til que ya antes venia empezando a aparecer en algunas de ellas, dicha herramienta
es las tecnologias, esta es una consecuencia positiva para las Pymes puesto que, aunque se vieron
afectadas tuvieron la capacidad de lograr adaptarse al cambio y aunque no ha sido fécil si ha sido
un éxito hasta el momento (Ledn, 2022).

La pandemia del COVID-19 ha sido un catalizador para la adopcion de tecnologias en las
organizaciones, especialmente en las pequefias y medianas empresas (Pymes). Aunque las Pymes
se vieron afectadas significativamente por la crisis, la implementacion de tecnologias ha sido una
consecuencia positiva que les ha permitido adaptarse al cambio y mantenerse competitivas.

Antes de la pandemia, las tecnologias digitales ya estaban empezando a aparecer en
algunas organizaciones, pero la crisis sanitaria aceler6 su adopcion. La necesidad de mantener la
operacion y la comunicacién con clientes y empleados en un entorno remoto hizo que las Pymes
buscaran soluciones tecnologicas para:

e Mantener la productividad y eficiencia

e Mejorar la comunicacion y colaboracion en equipo

e Ampliar la presencia en linea y llegar a nuevos mercados
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e Ofrecer servicios y productos de manera digital
La implementacion de tecnologias ha sido un éxito para las Pymes por varias razones:

e Flexibilidad y adaptabilidad: Las tecnologias permiten a las Pymes adaptarse
rapidamente a los cambios en el mercado y responder a las necesidades de los
clientes.

e (Costos reducidos: La implementacion de tecnologias puede reducir costos operativos
y mejorar la eficiencia.

e Mayor alcance: Las tecnologias permiten a las Pymes llegar a nuevos mercados y
clientes.

e Mejora de la productividad: Las herramientas tecnoldgicas pueden automatizar
procesos y mejorar la productividad.

Sin embargo, también es importante reconocer que la implementacion de tecnologias

no ha sido fécil para las Pymes. Algunos desafios que han enfrentado incluyen:

e Falta de recursos y presupuesto

e Dificultades técnicas y de infraestructura

e Resistencia al cambio en la cultura organizacional

La pandemia por el COVID-19 ha sido un catalizador para la adopcion de tecnologias en
las Pymes, y aunque ha presentado desafios, ha sido un éxito en términos de adaptabilidad,
reduccion de costos, mayor alcance y mejora de la productividad.
2.1.2. Marketing digital y las finanzas de las pymes

Los hallazgos logrados mediante la revision de la literatura especializada en marketing

digital permitieron constatar que, gracias a estudios cientificos sobre el tema en relacion con las

finanzas de las pymes, éstas si se benefician. Diferentes herramientas o canales de comunicacion
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en internet, tales como los blogs, e-books, sitios web, redes sociales y wikis, sin olvidar los
medios sociales moviles permiten a las pymes alcanzar audiencias mucho mayores y especificas
con inversiones minimas y eficientes, asi como la visibilidad en linea considerada uno de los
mayores elementos para el marketing online que asimismo incrementa las ventas.

Por lo tanto, para que las pymes sean competitivas debe tener presencia digital y otras
herramientas aparte de las mencionadas son el uso de motores de busqueda y su optimizacion,
los codigos QR, las estrategias de realidad aumentada y advertainment entre otros incluyendo el
big data como estrategia de gran peso. Pese a los beneficios de la mercadotecnia digital, por la
naturaleza de las pymes, no suelen desconocer estas herramientas, “por lo que existe gran
oportunidad para los microempresarios de hacer crecer sus negocios ademas de sobrevivir en el

mercado” (Arellano et al., 2018, pag. 106).

2.2. Tendencias

Teniendo en cuenta el informe realizado por Latitud 4'35° Noticias (2022), las
exportaciones de joyeria colombiana han experimentado un notable crecimiento desde 2019
hasta 2022. Este incremento se debe a varios factores clave:

2.2.1. Calidad y Diseiio: Colombia es reconocida por su alta calidad en la fabricacion
de joyas, que combina técnicas tradicionales con disefios innovadores. Esta caracteristica ha
permitido que las joyerias colombianas se posicionen en mercados internacionales, atrayendo a
consumidores que valoran la artesania y la originalidad.

2.2.2. Aumento de la Demanda: A nivel global, ha habido un aumento en la demanda
de joyeria, especialmente en mercados como Estados Unidos y Europa. Esta tendencia se ha
visto impulsada por un crecimiento en la economia y un mayor interés por productos de lujo y

personalizados.

22



2.2.3. Estrategias de Promocion: El gobierno colombiano y diversas
organizaciones han implementado estrategias de promocion y apoyo a los exportadores de
joyeria. Ferias internacionales, misiones comerciales y plataformas digitales han facilitado la
conexion entre productores locales y compradores extranjeros.

2.2.4. Sostenibilidad y Responsabilidad Social: La creciente conciencia sobre
la sostenibilidad ha llevado a muchos consumidores a buscar productos que no solo sean
estéticamente atractivos, sino también responsables desde el punto de vista ambiental y social.
Las joyerias colombianas han comenzado a destacar sus practicas sostenibles, lo que les ha
otorgado una ventaja competitiva en el mercado internacional.

2.2.5.Impacto de la Pandemia: A pesar de los retos que impuso la pandemia de
COVID-19, el sector de la joyeria logr6 adaptarse, utilizando plataformas en linea para
continuar con las ventas. Esto no solo ayud6 a mantener las exportaciones, sino que también
abri6 nuevas oportunidades para alcanzar a un publico mas amplio.

El crecimiento de las exportaciones de joyeria en Colombia entre 2019 y 2022 refleja un
panorama favorable para la industria, sustentado en la calidad del producto, una estrategia de
marketing efectiva y una creciente apreciacion global por la joyeria ética y de disefio. Este
fenémeno no solo beneficia a los exportadores, sino que también contribuye al desarrollo
econdémico del pais.

2.3.  Principales productos / servicios

El tipo de artesania que ha logrado ventas mas altas en Expo artesanias, ha sido la
clasificada como artesania tradicional y moda, que ha logrado ventas agregadas por $18,395

miles de millones de pesos en las ultimas cinco ediciones de la feria (DANE, 2022). La
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informacion sobre las ventas de artesania en Expo artesanias es significativa y refleja varias
tendencias importantes en el ambito de la artesania en Colombia tales como:

e Reconocimiento del Valor Cultural: La artesania tradicional no solo tiene un valor
estético, sino que también representa la identidad cultural de diversas regiones del
pais. El alto nivel de ventas en esta categoria indica que hay un reconocimiento y
aprecio por parte de los consumidores hacia estas manifestaciones culturales.

e Fusion de Tradicion y Moda: La clasificacion de "artesania tradicional y moda"
sugiere una exitosa integracion de técnicas artesanales con tendencias
contemporaneas. Esto puede atraer a un publico mas amplio, especialmente a los
jovenes, quienes buscan productos que reflejen tanto su estilo personal como su
conexion con la tradicion.

e Impacto Economico: Las ventas agregadas de $18,395 miles de millones de pesos en
las ultimas cinco ediciones de la feria subrayan el potencial econémico de la artesania
en Colombia. Este dato indica que la industria no solo es viable, sino que también
puede ser un motor importante de desarrollo econémico y empleo, especialmente en
comunidades rurales.

e Oportunidades de Crecimiento: El éxito de estas categorias en Expo artesanias
también sugiere oportunidades para futuras ferias y eventos, asi como para la
expansion en mercados internacionales. La combinacion de técnicas tradicionales con
el disefio contemporaneo puede abrir puertas a la exportacion de productos unicos que
atraigan a consumidores en otras partes del mundo.

e Sostenibilidad: Muchos consumidores actuales valoran la sostenibilidad y la

produccion ética. La artesania tradicional, a menudo realizada de manera sostenible y
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con materiales locales, puede responder a esta demanda creciente, lo que a su vez
podria impulsar aiin mas las ventas.

El éxito de la artesania tradicional y de moda en Expo artesanias no solo es un indicador
de la salud del sector artesanal en Colombia, sino que también destaca la importancia de la
cultura, la innovacion y la sostenibilidad en el desarrollo econémico del pais. Este panorama
sugiere que hay un camino prometedor para seguir fomentando y apoyando la produccion

artesanal en el futuro.

2.4.  Precios de venta
Los precios de venta de accesorios de acero inoxidable en Colombia pueden fluctuar
por diversos factores, incluyendo la calidad del acero, la marca, el disefio y el punto de venta.
No obstante, existen algunas tendencias generales que pueden influir en los precios de estos
productos.

2.4.1. Costos de produccion: los precios pueden variar segin los costos de
produccion del acero inoxidable, los cuales estan influenciados por factores como el
precio de los materiales, el costo de la mano de obra y los gastos generales de
fabricacion.

2.4.2. Demanda y oferta: la ley de la oferta y la demanda también influye en los
precios. Si la demanda de accesorios de acero inoxidable es alta y la oferta es limitada, es
probable que los precios aumenten. En contraste, si la oferta es abundante y la demanda
es baja, los precios tienden a disminuir.

2.4.3. Competencia: la competencia entre diferentes fabricantes y distribuidores
también puede influir en los precios. Cuando hay muchos proveedores compitiendo en el

mercado, es mas probable que los precios sean mas bajos debido a la competencia.
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2.4.4. Costos de importacion: en Colombia, cuando los accesorios de acero
inoxidable son importados, los costos de importacién, como aranceles e impuestos,
pueden tener un impacto significativo en los precios de venta.

2.4.5. Tipo de accesorios: el tipo de accesorio de acero inoxidable también
puede influir en el precio. Por ejemplo, los accesorios mas especializados o disefiados a
medida suelen tener precios mas altos que los productos estandar.

2.4.6. Tendencias del mercado: las tendencias del mercado también pueden
influir en los precios. Por ejemplo, si hay un aumento en la preferencia por accesorios de
acero inoxidable en lugar de otros materiales, como el plastico o el aluminio, es probable
que esto impulse la demanda y, en consecuencia, eleve los precios.

2.4.7. Cambio en los costos de los materiales: los accesorios de acero
inoxidable estan hechos principalmente de acero, por lo que cualquier cambio
significativo en el precio del acero en el mercado mundial puede afectar los costos de
produccion y; en ultima instancia, los precios de venta.

2.4.8. Economia nacional e internacional: los factores macroeconomicos,
como la inflacion, el tipo de cambio y la situacion econdomica tanto en Colombia como en
el resto del mundo, pueden influir en los precios de los accesorios de acero inoxidable.
Por ejemplo, si hay una depreciacion en la moneda local, los productos importados
pueden volverse més costosos, lo que podria impactar en los precios locales.

2.5. Cifras de ventas

El precio promedio de la joyeria de acero inoxidable en Colombia puede variar segiin
varios factores, incluyendo el disefio, la marca, la calidad del acero y la ubicacién de compra.

A continuacion se describen segun el tipo de producto:
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e Anillos: Los anillos de acero inoxidable pueden tener un precio promedio que oscila
entre los 20.000 y los 150.000 pesos colombianos, dependiendo del disefio y si
incluyen detalles adicionales como piedras o grabados.

e Pulseras: Las pulseras de acero inoxidable pueden variar en precio, con opciones
mas simples comenzando alrededor de los 30.000 pesos colombianos y disefios mas
elaborados o con detalles adicionales que pueden alcanzar los 200.000 pesos
colombianos 0 mas.

e C(Collares y Cadenas: Los collares y cadenas de acero inoxidable pueden tener un
precio promedio que va desde los 40.000 hasta los 250.000 pesos colombianos,
dependiendo de la longitud, el grosor y el disefo.

e Aretes y pendientes: Los aretes de acero inoxidable suelen ser mas asequibles, con
precios que van desde los 15.000 hasta los 100.000 pesos colombianos, dependiendo
del estilo y si incluyen piedras u otros adornos.

Seglin datos de estudios de mercado y andlisis de la industria, el mercado de la joyeria
en Colombia ha experimentado un crecimiento significativo en los tltimos afios debido a
factores como el aumento del poder adquisitivo de la poblacion y una creciente apreciacion
por la moda y los accesorios.

Si bien no hay cifras especificas para la joyeria de acero inoxidable, este tipo de
joyeria ha ganado popularidad en Colombia debido a su durabilidad, asequibilidad y
versatilidad en disefio. Los ingresos anuales por la venta de joyeria pueden provenir tanto de
ventas minoristas en tiendas fisicas como en linea, asi como de ventas al por mayor a

distribuidores y minoristas mas pequenos.
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2.6.  Clientes

Los clientes que compran productos de accesorios en acero inoxidable para
joyeria pueden ser diversos y tener diferentes motivaciones de compras.
Personas conscientes del valor: los clientes que valoran la durabilidad y resistencia del
acero inoxidable son un mercado clave. Pueden ser personas que buscan joyeria que dure
mucho tiempo y que no se deteriore facilmente, como aquellos con un estilo de vida
activo o que desean piezas de joyeria para uso diario.
Personas con pieles sensibles: el acero inoxidable es hipoalergénico y es una excelente
opcion para personas con sensibilidad a metales como el niquel. Los clientes que buscan
joyeria que no cause reacciones alérgicas pueden ser una parte importante de tu mercado
objetivo.
Personas amantes a la moda: el acero inoxidable ofrece una amplia variedad de disefios
y estilos, desde piezas clasicas y elegantes hasta opciones modernas y vanguardistas. Los
clientes que buscan complementar su estilo personal con accesorios de moda pueden ser
atraidos por la versatilidad y la estética de la joyeria de acero inoxidable.
Regalos y ocasiones especiales: las personas que buscan regalos para amigos, familiares
o seres queridos pueden considerar la joyeria de acero inoxidable como una opciéon
atractiva debido a su durabilidad y asequibilidad, asi como a la variedad de estilos

disponibles.
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Tabla 2

2.7. Competencia

Analisis de competidores de accesorios

Empresa Productos Precios . Modo de venta fisico / online
promedio
Aretes 8.000 - 44.000
Pagina web:
https://accesoriosave
maria.com/
Collares 9.000 - 47.000
Earcuff 15.000 - 9.000  Cuenta con ambos, puntos
. Facebook:
de venta y online, donde )
, : . https://uwwfacebook.
Avemaria presencialmente estan en .
. ., com/pg/accesoriosav
5 ciudades, en su mayoria iy
Pulseras 12.000 - 40.000 en Medellin en 15 puntos
Anillos 30.000
Instagram:
https://wwwinstagra
m.com/avemaria_me
dellin/
Tobilleras  24.000 - 60.000 =
Anillos 30.000 - 47.000
Péagina web:
https://entrelazos.co/
Floripondia  Collares 20.000 - 90,000 < Uenta con ambos, puntos
de venta y online
Facebook:
Tobilleras  >0:000 - https://wwwfacebook.
180.000 . :
com/modafloripondia
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Brazaletes 29.000 - 80.000

Gargantillas  50.000 - 60.000
Instagram:

https://www.instagra
m.com/floripondiamo

Pulseras 20.000 - 25.000 da/
Aretes 24.000 - 70.000
Facebook:
https://wwwfacebook.
com/EntrelazosAcces
Collares 46.000 - 76.000 oriof
Entrelazos Cuenta con arr}bos, puntos
de venta y online
Pulseras 35.000 - 40.000
Instagram:

https://wwwinstagra
m.com/entrelazosacce

Anillos 60.000 Somo

Fuente. Elaboracion propia

2.8. Otros

Se realiza un andlisis del funcionamiento y la capacidad de navegacion de las paginas
web y los resultados obtenidos

En el caso de Avemaria, aunque su sitio web atrae una cantidad significativa de trafico
gracias a su s6lido desempeno en SEQO, su eficiencia se ve comprometida por problemas de

lentitud y falta de claridad, especialmente en dispositivos méviles. El tamafio de la pagina, que
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asciende a 3.6 MB, junto con las 272 solicitudes de pagina, indican una carga mas lenta de lo
deseable y podrian afectar negativamente la experiencia del usuario.

Particularmente preocupante es la velocidad de carga, que se sitia en 18.6 segundos, un
tiempo que supera considerablemente el ideal de 5.3 segundos para lograr una interactividad
fluida. A pesar de que se ha configurado adecuadamente la caché web y se han minimizado de
manera efectiva los archivos JavaScript y CSS, todavia existen areas que requieren atencion
urgente.

Los multiples redireccionamientos y el tamafo inadecuado de las imagenes son factores
clave que contribuyen a esta ralentizacion. La optimizacion de estos elementos no solo podria
mejorar notablemente la velocidad de carga, sino que también enriqueceria la experiencia del
usuario, facilitando una navegacion mas rapida y eficiente.

Al abordar y mejorar estos aspectos, se podria incrementar la eficiencia general del sitio
web, lo que, a su vez, podria traducirse en una mayor retencion de visitantes y en una tasa de
conversion mas elevada. Implementar estas mejoras no solo beneficiaria a los usuarios, sino que
también fortaleceria la presencia de Avemaria en un entorno digital cada vez més competitivo.

En el anélisis de la presencia virtual de Floripondia, se destaca que una de sus ventajas
competitivas es el tamafio de la pagina, que, con 3.8 MB, ofrece una velocidad de carga
respetable. Esta caracteristica es fundamental en un entorno digital donde los usuarios esperan
una experiencia agil y sin demoras. Sin embargo, esta ventaja se ve contrarrestada por el elevado
numero de solicitudes de pagina, que asciende a 221. Este alto volumen de solicitudes puede
impactar negativamente en la experiencia del usuario, ya que puede ralentizar la carga del sitio y

aumentar la frustracion de los visitantes.
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A pesar de que la caché web esta bien configurada y los redireccionamientos son
minimos, hay areas que necesitan atencion para optimizar el rendimiento general del sitio. En
particular, tanto el tamafio de la pagina como la cantidad de solicitudes HTTP requieren una
revision exhaustiva. Mejorar estos aspectos no solo podria acelerar el tiempo de carga, sino
también enriquecer la experiencia del usuario, lo que es esencial para mantener la competitividad
en el mercado virtual.

Ademas, optimizar la estructura del sitio y los elementos multimedia podria resultar en
una navegacion mas fluida y eficiente, permitiendo a los usuarios acceder a la informacion que
buscan de manera més rapida. En un entorno digital tan dindmico, cada segundo cuenta, y
pequefias mejoras en la velocidad y la eficiencia pueden marcar la diferencia en la retencion de
visitantes y la conversion. Por lo tanto, es crucial que Floripondia contintie invirtiendo en la
optimizacion de su presencia online para fortalecer su posicion en el mercado y satisfacer las
expectativas de sus usuarios.

Por ultimo, Entrelazos presenta una ventaja competitiva notable en su presencia virtual.
Con un tamafio de pagina de 3.1 MB y 136 solicitudes, el sitio demuestra una velocidad de carga
respetable. Sin embargo, aunque esta velocidad es adecuada, hay margen para mejoras
significativas; actualmente, el tiempo de carga se sitlia en 6.8 segundos, lo que podria
optimizarse para ofrecer una experiencia mas fluida y satisfactoria al usuario.

Ademas, el sitio cuenta con una caché web bien configurada y redireccionamientos
minimos, lo que contribuye positivamente a su rendimiento general. No obstante, un aspecto que
requiere atencion es el tamafio de las imagenes, que no se adapta adecuadamente a los estandares

de optimizacion. Esto puede afectar el tiempo de carga y, en consecuencia, la experiencia del
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usuario, ya que los tiempos de espera prolongados pueden llevar a la frustracion y a la pérdida de
visitantes.

Para mantener y fortalecer su ventaja competitiva, Entrelazos deberia considerar
implementar estrategias de optimizacién de imagenes y mejorar la velocidad de carga general del
sitio. Estas acciones no solo garantizarian una experiencia de usuario excepcional, sino que
también ayudarian a posicionar mejor la marca en un mercado virtual en constante evolucion,
donde la velocidad y la eficiencia son factores clave para atraer y retener a los usuarios. Al
centrarse en estas mejoras, Entrelazos podra consolidar su presencia en el entorno digital y seguir
siendo un competidor relevante.

3. Analisis del mercado
3.1. Oportunidad, problema o necesidad detectada
Problema:
e Encontrar accesorios de alta duracion a bajo precio.
e Encontrar productos con garantia clara.
e Encontrar Cobertura a nivel nacional.
e Encontrar calidad a precio mayorista.
e Necesidad
e Obtener una nueva fuente de ingresos.
e Obtener precios especiales al convertirse en mayorista.
e Facilitar catalogos para ofrecer los productos.
3.2. Segmentos de mercado

Personas que desean generar ingresos extra.
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La tienda vende al detal, este mercado esta en mujeres de 17 a 35 afios aproximadamente

con capacidad adquisitiva, usualmente con fuentes de ingreso entre uno y dos salarios minimos.

Como la tienda también tiene un puiblico mayorista, este mercado estd en mujeres de entre 25 y

40 afios, generalmente madres o estudiantes sin empleos fijos, mujeres en estratos del 1 al 3.

3.3. Mezcla de mercadeo

Tabla 3

Informacion de mercadeo

Producto / Servicio

Precio

Joyeria de moda, accesorios en su mayoria
en acero inoxidable con garantia

Plaza

Directa, compradores minoristas, la tienda
es virtual, no hay tienda fisica

Los productos se entregan con una empresa

de mensajeria

e Al ser importadores a los compradores
minoristas se estima una ganancia desde
el 50% hasta el 80% del costo del
producto.

e A los compradores mayoristas se estima
una ganancia del 30% con un minimo de
compra para obtener el beneficio.

Promocion
e Social media
e Sitio web
e Instagram
e Tik-tok
e Shopify

Fuente. Elaboracion propia

3.4. Validacion del mercado

Tabla 4

Informacion de validacion del mercado

Instrumento de validacion aplicado

Estqdlst1cas Tamaiio de la muestra
de tienda
virtual. 292 seguidores

Principales resultados y conclusiones

Se logra concluir que nuestros clientes mas
potenciales son mujeres entre los 25 y 34
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Evidencias (iméagenes, links con acceso a
videos, encuestas, formularios, etc.)

afos, en su mayoria residentes en la ciudad de

Medellin, se debe apuntar a generar un mayor

numero de ventas los dias Lunes y Jueves ya
que hay mayor actividad en estos dias.

Rango de edad
Todos Hombres Mujeres
137

w N ]

I N A R
:

(% = w N

= = IS =

wv

. w
]

o

=

Sexo

78%

Mujeres ®

Principales lugares

Ciudades Paises

Medellin
A

Caracas
[ ____J

Bello (Antioquia)
-

Bogota
»

ltagtii
[ ]

Y

21,9%

® Hombres

0%

22%

40%

25,8%

8,9%

2.4%

0,6%

46,8%

9,6%

51%

2,7%

2,4%
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-2
12 feb. 27 mar. 10 mav

Horas Dias

220 218 225 226 225 225 226
Vie Sab Dom Lun Mar Mié Jue

Fuente. Elaboracion propia
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4. Normatividad
4.1. Normatividad empresarial

Tabla 5

Informacion normativa

Cadigo CIIU 1 4791 Cadigo CIIU 2 4669

Tipo societario Persona Natural No. de socios: 2

Fuente: Elaboracion propia

4.2. Normatividad tributaria
Actualmente Tanzanita Accesorios no se encuentra constituida legalmente, a hoy la
principal accionista con RUT sin embargo para la constitucion legal se requiere:
e Registro ante la DIAN como persona natural para obtener en Registro Unico Tributario
(RUT).
e Facturacion electronica: se debera recaudar y declarar el impuesto sobre las ventas (IVA)
por las ventas realizadas a través de la tienda virtual.
e Declaracion de impuestos sobre la renta: declarar el impuesto sobre la renta por los
ingresos obtenidos a través de la tienda virtual.
e Obligaciones contables y reportes fiscales: se debe mantener registros claros y precisos de
los ingresos y gastos para cumplir con las obligaciones fiscales,
Segun la normatividad la empresa cumplird con este tipo de leyes.
4.3. Normatividad técnica
4.3.1. Ley 1581 de 2012 que regula a forma en que las empresas deben manejar
la informacion personal de sus clientes.
4.3.2. Ley 527 de 1999 que define y regula el acceso y uso de los mensajes de

datos, del comercio electronico y de las firmas digitales, y establece las entidades de
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certificacion correspondientes (que tomd como referencia la ley modelo de comercio
electronico de CNUDMI - Naciones Unidas), y la Ley 1480 de 2011 que contiene el
Estatuto del Consumidor en donde se consagran los derechos del consumidor del
comercio electrénico.

4.3.3. LaLey 1369 de 2009 y la Ley 105 de 1993 para realizar operaciones
logisticas de distribucién como responsables de la entrega de paquetes del comercio
electronico a los consumidores finales.

4.3.4. Ley 1480 de 2011 que protege los derechos de los consumidores y regula
las practicas comerciales.

4.4. Normatividad ambiental

4.4.1. Ley 99 de 1993: Esta ley establece la Politica Ambiental Nacional y crea
el Ministerio de Ambiente y Desarrollo Sostenible.

4.4.2. Decreto 357 de 2014: Este decreto reglamenta el uso eficiente y sostenible
de los recursos naturales renovables y el ambiente.

4.4.3. Eficiencia energética: uso eficiente de la energia en sus procesos y
operaciones. Esto incluye la instalacion de equipos y sistemas de eficiencia energética, la
implementacion de programas de ahorro de energia y la sensibilizacion de los empleados
sobre el uso eficiente de la energia.

4.4.4. Reciclaje y reutilizacion: promover el reciclaje y la reutilizacion de los
materiales que utilizan en sus procesos y operaciones. Esto incluye la separacion de los
residuos reciclables y reutilizables, la implementacion de programas de reciclaje y

reutilizacion y la sensibilizacion de los empleados sobre el reciclaje y la reutilizacion.
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Las empresas de comercio electrénico que no cumplan con la normativa

ambiental pueden ser sancionadas por el Ministerio de Ambiente y Desarrollo Sostenible.

Las sanciones pueden incluir multas, suspension de la actividad comercial o cierre del

establecimiento.

4.5. Normatividad laboral

4.5.1. Legislacion laboral, de seguridad social y seguridad y salud en el

trabajo

Contratacion: se realizaran contrataciones amparadas bajo lo que se encuentra

consignado en el codigo sustantivo del trabajo del articulo 22 al 75, donde se encuentra todo

lo relacionado con definicion, elementos, formas y duracion de las partes y terminaciones.

4.5.2. Estructura organizacional
Tabla 6

Estructura organizacional

iy Experiencia
Formacion . .
Cargo . laboral y Principales funciones
requerida .
profesional
Establecer planes y
estrategias para el correcto
funcionamiento de la
. ., compaiiia, velar por el
Administracion pania, velar pot
. correcto funcionamiento de
de negocios, , .
Gerente general Pregrado s las areas, capacitarse
experiencia
constantemente para estar
contable

enterado de las tendencias
del mercado, tomar
decisiones que beneficien la
compaiiia
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) Pregrado o
Community manager .
tecnologo
Vendedora Bachiller
Logistico Tecnodlogo

Experiencia en
manejo de redes
sociales

Experiencia en
ventas de
tangibles.

Experiencia en
despachos
nacionales y
manejo de
inventarios.

Deberé establecer métodos
publicitarios, dando a
conocer la merca en las
principales redes sociales,
posicionar las cuentas en
tendencias, lograr obtencion
de clientes a través de los
medios

Cumplir con las metas
establecidas de ventas
mensuales.

Realizar seguimiento a las
compras de mercancia,
garantizar el inventario,
realizar despachos de ventas
a tiempo.

Fuente: Elaboracion propia

4.5.3 Organigrama

Tlustracion 1

Organigrama Tanzanita Accesorios

Gerente general

Comunity Manager

Vendedoras

Logistico

Fuente: Elaboracion propia
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5. Analisis técnico

Se proporciona una base sélida para que la empresa de accesorios en acero inoxidable

“Tanzanita Accesorios” se posicione en el mercado. La combinacion de calidad, disefio

atractivo y una fuerte estrategia de marketing puede ayudar a la empresa a establecerse y crecer

en un mercado mas amplio.

5.1.  Ficha técnica del producto / servicio

Tabla 7
Ficha técnica aretes lagrima

Nombre: Aretes Tipo lagrima

Descripcion: Aretes Tipo lagrima en acero con brillo
Medidas (Individual): 3,5cm Peso (Individual):

Presentacion de venta:
Cantidad de venta:
Vigencia / Vida 1til:

Proceso

Bolsa de PVC con cremallera

1
20 anos

Actividad
Fusion y fundicion
Formacion

Tratamiento térmico

Descalcificacion
Endurecimiento de trabajo
Corte 0 mecanizado
Refinamiento

Tiempo requerido
(en minutos)
De 480 a 720
De 180 a 360
Gradualmente
hasta obtener la
forma

De 15a50

De 60 a 90

De 60 a 90

De 60 a 120
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1. Guarda tus joyas de forma individual alejadas de

objetos afilados para evitar que se rayen.

2. Limpia la suciedad o la grasa acumulada con un pafio

suave, preferiblemente de microfibra para evitar que tus

joyas se oscurezcan, realiza esta operacion como

minimo un par de veces al mes.

3. Evita el contacto directo con de tus joyas de acero

con lociones, aceites, cremas y perfumes, ya que
Informacion relevante: contienen sustancias quimicas que podrian contribuir a

su decoloracion, sobre todo en aquellas joyas de acero

que tengan un bafo dorado.

4. No duermas con collares delicados o con pendientes,

tus movimientos durante el suefio podrian dafarlos.

5. No lleves tus joyas de acero a la piscina o a la playa.

6. la hora de realizar tu higiene diaria (manos o ducha)

puedes utilizar tus joyas de acero, siempre que al

terminar, las seques con un pafo suave.

Fuente. Elaboracion propia

Tabla 8

Ficha técnica candongas

Nombre: Candongas
Descripcion: Candongas

Medidas (Individual): 2cm  Peso (Individual): Segr

Presentacion de venta: Bolsa de PVC con cremallera

Cantidad de venta: 1
Vigencia / Vida util: 20 afios
Actividad Tiempo requerido
(en minutos)
Fusion y fundicion De 470 a 710
Formacion De 160 a 340
Gradualmente
Proceso Tratamiento térmico hasta obtener la
forma
Descalcificacion De 10a 40
Endurecimiento de trabajo De 30260
Corte 0 mecanizado De 50 a 80

Refinamiento De 60 a 120



Informacion relevante:

1. Guarda tus joyas de forma individual alejadas de
objetos afilados para evitar que se rayen.

2. Limpia la suciedad o la grasa acumulada con un pafio
suave, preferiblemente de microfibra para evitar que tus
joyas se oscurezcan, realiza esta operacion como
minimo un par de veces al mes.

3. Evita el contacto directo con de tus joyas de acero
con lociones, aceites, cremas y perfumes, ya que
contienen sustancias quimicas que podrian contribuir a
su decoloracion, sobre todo en aquellas joyas de acero
que tengan un bafo dorado.

4. No duermas con collares delicados o con pendientes,
tus movimientos durante el suefio podrian dafarlos.

5. No lleves tus joyas de acero a la piscina o a la playa.
6. la hora de realizar tu higiene diaria (manos o ducha)
puedes utilizar tus joyas de acero, siempre que al
terminar, las seques con un pafo suave.

Fuente. Elaboracion propia

Tabla 9

Fichan técnica Topos

Nombre: Topos

Descripcion: Topos

Medidas (Individual): 0,5 cm Peso (Individual): 5 gr

Presentacion de venta:

Cantidad de venta:
Vigencia / Vida qtil:

Proceso

Bolsa de PVC con cremallera

1
20 anos
Actividad Tiempo requerido
(en minutos)
Fusion y fundicion De 430 a 670
Formacion De 120 a 300
Gradualmente
Tratamiento térmico hasta obtener la
forma
Descalcificacion De 10a 40
Endurecimiento de trabajo De 30260
Corte 0 mecanizado De 40 a 80
Refinamiento De 60 a 120
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1. Guarda tus joyas de forma individual alejadas de

objetos afilados para evitar que se rayen.

2. Limpia la suciedad o la grasa acumulada con un pafio

suave, preferiblemente de microfibra para evitar que tus

joyas se oscurezcan, realiza esta operacion como

minimo un par de veces al mes.

3. Evita el contacto directo con de tus joyas de acero

con lociones, aceites, cremas y perfumes, ya que
Informacion relevante: contienen sustancias quimicas que podrian contribuir a

su decoloracion, sobre todo en aquellas joyas de acero

que tengan un bafo dorado.

4. No duermas con collares delicados o con pendientes,

tus movimientos durante el suefio podrian dafarlos.

5. No lleves tus joyas de acero a la piscina o a la playa.

6. la hora de realizar tu higiene diaria (manos o ducha)

puedes utilizar tus joyas de acero, siempre que al

terminar, las seques con un pafo suave.

Fuente. Elaboracion propia

Tabla 10
Ficha técnica cadena dorada
Nombre: Cadena
Descripcion: Cadena dorada
. .. Peso
Medidas (Individual): 30 cm (Individual): 15 gr

Presentacion de venta: Bolsa de PVC con cremallera

Cantidad de venta: 1
Vigencia / Vida util: 20 afios
Tiempo requerido

Actividad .

(en minutos)
Fusion y fundicion De 480 a 720
Formacion De 180 a 360

Gradualmente

Proceso Tratamiento térmico hasta obtener la

forma
Descalcificacion De 20 a 50
Endurecimiento de trabajo De 40 a 80
Corte o mecanizado De 55a 105

Refinamiento De 60 a 120



Informacion relevante:

1. Guarda tus joyas de forma individual alejadas de
objetos afilados para evitar que se rayen. 2. Limpia la
suciedad o la grasa acumulada con un pafo suave,
preferiblemente de microfibra para evitar que tus joyas se
oscurezcan, realiza esta operacion como minimo un par
de veces al mes. 3. Evita el contacto directo con de tus
joyas de acero con lociones, aceites, cremas y perfumes,
ya que contienen sustancias quimicas que podrian
contribuir a su decoloracion, sobre todo en aquellas joyas
de acero que tengan un bafio dorado. 4. No duermas con
collares delicados o con pendientes, tus movimientos
durante el suefio podrian dafiarlos. 5. No lleves tus joyas
de acero a la piscina o a la playa. 6. la hora de realizar tu
higiene diaria (manos o ducha) puedes utilizar tus joyas
de acero, siempre que al terminar, las seques con un pafio
suave.

Fuente. Elaboracion propia

Tabla 11
Ficha tecnica collar de 1 metro
Nombre: Collar
Descripcion: Collar de 1 metro
. . . Peso
Medidas (Individual): 1 mt (Individual): 25 gr

Presentacion de venta:

Cantidad de venta:
Vigencia / Vida util:

Proceso

Bolsa de PVC con cremayera

1
20 afos
Actividad Tiem[.)o requerido
(en minutos)
Fusion y fundicion De 550 a 840
Formacion De 210 a 430
Gradualmente
Tratamiento térmico hasta obtener la
forma
Descalcificacion De 90 a 130
Endurecimiento de trabajo De 80 a 120
Corte 0 mecanizado De 120 a 240
Refinamiento De 80 a 140
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Informacion relevante:

1. Guarda tus joyas de forma individual alejadas de
objetos afilados para evitar que se rayen. 2. Limpia la
suciedad o la grasa acumulada con un pafio suave,
preferiblemente de microfibra para evitar que tus joyas
se oscurezcan, realiza esta operaciéon como minimo un
par de veces al mes. 3. Evita el contacto directo con de
tus joyas de acero con lociones, aceites, cremas y
perfumes, ya que contienen sustancias quimicas que
podrian contribuir a su decoloracion, sobre todo en
aquellas joyas de acero que tengan un bafio dorado. 4.
No duermas con collares delicados o con pendientes,
tus movimientos durante el suefio podrian dafarlos. 5.
No lleves tus joyas de acero a la piscina o a la playa. 6.
la hora de realizar tu higiene diaria (manos o ducha)
puedes utilizar tus joyas de acero, siempre que al
terminar, las seques con un pafio suave.

Fuente. Elaboracion propia

Tabla 12
Ficha técnica cadena cuerda trenzada
Nombre: Cadena
Descripcion: Cadena cuerda trenzada
. .. Peso
Medidas (Individual): 30 cm (Individual): 15 gr

Presentacion de venta:

Cantidad de venta:
Vigencia / Vida qtil:

Proceso

Bolsa de PVC con cremallera

1
20 anos
Actividad Tiempo requerido
(en minutos)
Fusion y fundicion De 550 a 840
Formacion De 210 a 430
Gradualmente
Tratamiento térmico hasta obtener la
forma
Descalcificacion De 90 a 130
Endurecimiento de trabajo De 80 a 120
Corte o mecanizado De 120 a 240
Refinamiento De 80 a 140
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Informacion relevante:

1. Guarda tus joyas de forma individual alejadas de
objetos afilados para evitar que se rayen. 2. Limpia la
suciedad o la grasa acumulada con un pafio suave,
preferiblemente de microfibra para evitar que tus joyas se
oscurezcan, realiza esta operacion como minimo un par
de veces al mes. 3. Evita el contacto directo con de tus
joyas de acero con lociones, aceites, cremas y perfumes,
ya que contienen sustancias quimicas que podrian
contribuir a su decoloracion, sobre todo en aquellas joyas
de acero que tengan un bafio dorado. 4. No duermas con
collares delicados o con pendientes, tus movimientos
durante el suefio podrian dafiarlos. 5. No lleves tus joyas
de acero a la piscina o a la playa. 6. la hora de realizar tu
higiene diaria (manos o ducha) puedes utilizar tus joyas
de acero, siempre que al terminar, las seques con un pafio
suave.

Fuente. Elaboracion propia

Tabla 13

Ficha téecnica Anillo Ola

Nombre: Anillo ola

Descripcion: Anillo ola
Medida de

. .. acuerdoa Peso , )

Medidas (Individual): peticion de (Individual): Seglin la medida

cliente

Presentacion de venta:

Cantidad de venta:
Vigencia / Vida qtil:

Proceso

Bolsa de PVC con cremallera

1
20 afios
Tiempo
Actividad requerido (en
minutos)
Fusion y fundicion De 220 a 300
Formacion De 130 a 220
Gradualmente
Tratamiento térmico hasta obtener la
forma
Descalcificacion De 120 a 180
Endurecimiento de trabajo De 60 a 100
Corte o mecanizado De 100 a 220
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Informacion relevante:

Refinamiento De 60 a 120

1. Guarda tus joyas de forma individual alejadas de
objetos afilados para evitar que se rayen. 2. Limpia la
suciedad o la grasa acumulada con un pafio suave,
preferiblemente de microfibra para evitar que tus joyas
se oscurezcan, realiza esta operaciéon como minimo un
par de veces al mes. 3. Evita el contacto directo con de
tus joyas de acero con lociones, aceites, cremas y
perfumes, ya que contienen sustancias quimicas que
podrian contribuir a su decoloracion, sobre todo en
aquellas joyas de acero que tengan un bafio dorado. 4.
No duermas con collares delicados o con pendientes,
tus movimientos durante el suefio podrian dafiarlos. 5.
No lleves tus joyas de acero a la piscina o a la playa. 6.
la hora de realizar tu higiene diaria (manos o ducha)
puedes utilizar tus joyas de acero, siempre que al
terminar, las seques con un pafio suave.

Fuente. Elaboracion propia

Tabla 14
Ficha técnica Anillo plateado
Nombre: Anillo plateado
Descripcion: Anillo plateado
Medida de
Medidas acuerdoa  Peso Seotin la medida
(Individual): peticion de  (Individual): &
cliente

Presentacion de

Bolsa de PVC con cremallera

venta:
Cantidad de venta: 1

Vigencia / Vida util: 20 afios

Tiempo requerido

Actividad X
(en minutos)
Fusion y fundicion De 300 a 380
Formacion De 130 a 220
P Gradualmente
roceso ) ..
Tratamiento térmico hasta obtener la
forma
Descalcificacion De 120 a 180
Endurecimiento de trabajo De 60 a 100
Corte 0 mecanizado De 100 a 220
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Informacion
relevante:

Refinamiento De 120 a 200

1. Guarda tus joyas de forma individual alejadas de objetos
afilados para evitar que se rayen.

2. Limpia la suciedad o la grasa acumulada con un pafio
suave, preferiblemente de microfibra para evitar que tus
joyas se oscurezcan, realiza esta operacion como minimo un
par de veces al mes.

3. Evita el contacto directo con de tus joyas de acero con
lociones, aceites, cremas y perfumes, ya que contienen
sustancias quimicas que podrian contribuir a su
decoloracion, sobre todo en aquellas joyas de acero que
tengan un bafio dorado.

4. No duermas con collares delicados o con pendientes, tus
movimientos durante el suefio podrian dafiarlos.

5. No lleves tus joyas de acero a la piscina o a la playa.

6. la hora de realizar tu higiene diaria (manos o ducha)
puedes utilizar tus joyas de acero, siempre que al terminar,
las seques con un pafio suave.

Fuente. Elaboracion propia
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Tlustracion 2

5.2.

Diagrama de flujo

Diagrama de flujo compras nacionales

Primera reunién
Eleccion de coleccion
seglin la temporada
Se realiza con 2 meses de
anticipacion.

Segunda reunion
Seleccion de productos
via web
Compra via web al por
mayor

Recibimiento de compra
Seleccion y
almacenamiento
Organizacion de
productos

Fuente. Elaboracion propia

\-

Venta h
A través de pagina de red
social Instagram:
https://www.instagram.com
/tanzanita_accesorios_?igsh
=MWItYnQ4ODF5bDB5cg

A traxide da ratdlacn Y,

Ve

s e . )
Distribucion
A través de domiciliario
y si es a otra ciudad, por
medio de Servientrega
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Iustracion 3
Diagrama de flujo compras internacionales

Primera reunién
Eleccion de coleccion
seglin la temporada
Se realiza con 2 meses de
anticipacion.
\. J
. N e N
Segunda reunion Venta
Seleccion de productos A través de pagina de red
via web social Instagram:
Compra via web por Ali https://www.instagram.com
Express al por mayor /tanzanita_accesorios_?igsh
=MWI1tYnQ40ODF5bDB5cg
\ y, \ J
( 03 . . \ ( . 3 Ve \
Recibimiento de compra Distribucion
Seleccion y A través de domiciliario
almacenamiento y si es a otra ciudad, por
Organizacion de medio de Servientrega
productos
\. J \. J

Fuente. Elaboracion propia

5.3.  Recursos requeridos para la puesta en marcha

Tabla 16
Presupuesto de recursos requeridos para la puesta en marcha

Presupuesto inicial de gastos y costos

Concepto Precio mensual
Alquiler de bodega $ 1.500.000
Muebles y enseres
Descripcion Precio
Cajoneras para almacenamiento bisuteria $ 100.000
Diseiio y publicidad

Descripcion Precio
Promocion Instagram $ 40.000
Tarjetas de presentacion x2000 $ 300.000

$ 100.000

Disefio de logo
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Otros
Descripcion

Sello/Sticker x100
Bolsa PVC con cremallera x2000

Precio

$
$

40.000
1.440.000

Fuente. Elaboracion propia

Tabla 17

Presupuesto de ingresos

Tanzanita Accesorios

Presupuesto de ingresos
Para el afio que finaliza el 31 de diciembre de 2025

Dato ventas 2024: $ 21.400.000
Producto/Presupuesto por unidad Trimestre 1 Trimestre2 Trimestre3 Trimestre 4
Aretes lagrima § 715500 $ 858.600 $ 1.030.320 §$ 1.236.384
Candongas § 373500 $ 448200 $§ 537.840 § 645.408
Topos $ 1.327.500 $ 1.593.000 $ 1.911.600 $ 2.293.920
Cadena $§ 697.500 $ 837.000 $ 1.004.400 $ 1.205.280
Collar $ 976500 $ 1.171.800 §$ 1.406.160 $ 1.687.392
Cadena cuerda trenzada $ 90.000 $ 108.000 $ 129.600 $ 155.520
Anillo ola $ 279.000 $ 334800 § 401.760 $§ 482.112
Anillo plateado $ 256500 $ 307.800 $§ 369.360 $ 443.232
Total $ 4.716.000 $ 5.659.200 $ 6.791.040 $ 8.149.248
Fuente. Elaboracion propia
Tabla 18
Presupuesto de gastos

Tanzanita Accesorios

Presupuesto de gastos

Para el afio que finaliza el 31 de diciembre de 2025

Dato gastos 2024: $ 18.000.000
Concepto/Presupuesto por unidad Trimestre 1 Trimestre2 Trimestre3 Trimestre 4
Arriendo $ 3.600.000 $ 3.600.000 $ 3.600.000 $ 3.600.000
Servicios publicos $ 900.000 $ 900.000 $ 900.000 $ 900.000
Promocion Instagram $ 120.000 $ 120.000 $ 120.000 $ 120.000
Salario de ventas $ 1.423.500 $ 1.423.500 $ 1.423.500 $ 1.423.500
Auxilio de transporte ventas $ 200.000 $ 200.000 $ 200.000 $ 200.000
Total $ 6.243.500 § 6.243.500 $ 6.243.500 $ 6.243.500
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Fuente. Elaboracion propia

Tabla 19

Presupuesto de costos por productos

Tanzanita Accesorios

Presupuesto de costos por producto
Para el afio que finaliza el 31 de diciembre de 2025

Dato costos 2024: $ 9.600.000

Producto/Presupuesto por unidad Trimestre1l Trimestre2 Trimestre3 Trimestre 4
Aretes lagrima $ 181982 § 187442 § 193.065 $ 198.857
Candongas $ 92700 $§ 95481 $§ 98345 § 101.296
Topos $ 108.749 $§ 112012 $§ 115372 § 118.833
Cadena $ 386343 § 397933 § 437726 § 481.499
Collar $ 781200 $§ 859.320 $ 945.252 § 1.039.777
Cadena cuerda trenzada $ 72000 $ 79200 $ 87.120 §  95.832
Anillo ola $ 223200 § 245520 $ 270.072 § 297.079
Anillo plateado $ 216.000 $ 237.600 $ 261360 § 287.496
Total $ 2.062.175 §$ 2.214.508 $ 2.408.313 § 2.620.670

Fuente. Elaboracion propia

Tanzanita Accesorios

Presupuesto de costos indirectos
Para el afio que finaliza el 31 de diciembre de 2025

Dato costos 2024: $ 9.600.000

Concepto Trimestre 1 Trimestre2 Trimestre3 Trimestre 4
Tarjetas $ 178200 § 178200 § 178200 § 178.200
Sello/sticker $ 475200 § 475200 § 475200 § 475200
Bolsa PVC con cremallera § 855360 § 855360 § 855360 $§ 855.360
Total $ 1.508.760 $ 1.508.760 § 1.508.760 $ 1.508.760

Fuente. Elaboracion propia
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Tlustracion 4

Ingresos proyectados por mes

Tanzanita Accesorios

Dato ventas 2024:

Producto Aretes

Mes lagrima

Enero $ 251928
Febrero $ 230.248
Marzo $ 233324
Abril $ 276298
Mayo $ 294414
Junio $ 287.888
Julio $ 358345
Agosto $  340.109
Septiembre $ 331.866
Octubre $ 410232
Noviembre $ 390.079
Diciembre $ 436.073
Total $ 3.840.804

Ingresos proyectados por mes
Para el afio que finaliza el 31 de diciembre de 2025
21.400.000

Candongas

141.930
149.400
82.170
224.100
89.640
134.460
188.244
172.109
177.487
161.352
238.801
245.255
2.004.948

R R R R R e R R ]

$

Topos

292.050
477.900
557.550
605.340
414.180
573.480
439.668
554.364
917.568
711.115
779.933
802.872

7.126.020

R R < R A R R R R R ]

Cadena

237.150
251.100
209.250
217.620
276.210
343.170
321.408
331.452
351.540
337.478
373.637
494.165

3.744.180

Collar

312.480
322.245
341.775
386.694
351.540
433.566
421.848
449971
534.341
539.965
556.839
590.588
5.241.852

Rl R R R R R Rl e R R AR el

Cadena cuerda

trenzada

23.400
27.900
38.700
33.480
36.720
37.800
44.064
46.656
38.880
49.766
48.211
57.543
483.120

Anillo ola

Rl Rl R R R R R e R C R AR el

86.490
92.070
100.400
110.484
113.832
110.484
136.598
116.510
148.652
253.108
154.276
74.728
1.497.632

R R R R Rl = e

Anillo
plateado

82.080
84.645
89.775
89.262
101.574
116.964
110.808
118.195
140.357
141.834
146.267
155.131
1.376.892

Fuente. Elaboracion propia

5.4. Punto de equilibrio

Formula:

Costos fijos / (precio-costos variables)

Costos fijos: $ 6.035.040

Precio: $25.315.488

Costos variables: $ 9.305.665

6.035.040 / (25.315.488-9.305.665) = 0,38 * 100 = 38%

Esto indica que el 38% de los productos, cubren los gastos de la empresa.
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5.5.  Flujo de efectivo / flujo de caja

Tabla 21

Flujo de efectivo

Tanzanita Accesorios

Flujo de efectivo / Flujo de caja
Para el afio que finaliza el 31 de diciembre de
2025
Ingresos en efectivo $ 25.315.488
Gastos en efectivo $ 24.974.000
Fuente. Elaboracion propia

25.315.488-24.974.000= $ 341.488

5.6. Estado de resultados

Tabla 22

Estado de resultados

Tanzanita Accesorios

Estado de resultados

dic-25
Ventas $ 25.315.488
Costo de ventas $  9.305.665
Utilidad bruta $ 16.009.823
Gastos de operacion $ 19.280.000
Gastos de venta $ 5.694.000
Utilidad antes de impuestos ~ -$§  8.964.177 Pérdida

Fuente. Elaboracion propia
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5.7. Balance general

Tabla 23
Balance general

Tanzanita Accesorios
Balance general

dic-25

Cuenta Débito Crédito
Activo 9.647.153 -
Caja o bancos 341.488 -
Inventario 9.305.665 -
Pasivo - -
Patrimonio - 9.647.153
Capital - 9.647.153

Fuente. Elaboracion propia

5.8. Evaluacion financiera
Se puede evidenciar que la empresa Tanzanita Accesorios, a pesar de que es una empresa
que se encuentra en crecimiento, alin no ha llegado al punto de volverse una empresa rentable; el
flujo de efectivo es asertivo para la empresa puesto que los gastos se pagan de las mismas ventas;
sin embargo, se debe tener en cuenta que los costos aumentan en la medida que la empresa crece.
Se espera obtener un mayor rendimiento para la optimizacion de los recursos y asi mismo

disminuir costos para elevar la utilidad sin afectar la calidad de los productos y los empaques.

5.9. Indicadores de impacto

El sector de la bisuteria es amplio y diverso, con una alta demanda de productos,
especialmente aquellos elaborados en fantasia y acero inoxidable. A pesar de que muchos de
estos articulos destacan por su disefo y buena calidad, es importante reconocer que con el tiempo
tienden a deteriorarse, lo cual genera residuos que, si no se gestionan adecuadamente, pueden

afectar negativamente al medio ambiente.
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Tanzanita Accesorios es una empresa comprometida con la sostenibilidad y la
proteccion del entorno. Por esta razon, como parte de su vision a futuro, se contempla la
implementacion de un plan de recoleccion y gestion de desechos. Una vez se alcance un punto
Optimo para realizar nuevas inversiones, se pondra en marcha una iniciativa en la que los clientes
podrén llevar a Tanzanita los accesorios que ya no utilicen, con el fin de someterlos a procesos
de reciclaje, reutilizacion o transformacion.

Este programa buscaré reducir el impacto ambiental de los residuos generados por la
bisuteria, evitando que terminen en ecosistemas naturales como rios, suelos o mares. Al mismo
tiempo, se fomentara una cultura de consumo responsable y economia circular, reforzando el
compromiso de la marca con el cuidado del planeta y ofreciendo a los consumidores una

alternativa ecologica y consciente.

6. Modelo de negocios
6.1. Alianzas, actividades y recursos clave
Gracias al respaldo y compromiso de los proveedores, Tanzanita Accesorios ha logrado
consolidar una oferta de productos con precios altamente competitivos, lo que ha generado una
creciente demanda en el mercado. Esta situacion ha resultado favorable tanto para los clientes,
quienes acceden a articulos de calidad a precios accesibles, como para la empresa misma, que ha

fortalecido su posicionamiento en el sector.

Ademas, el reconocimiento por parte de distintas entidades ha permitido a Tanzanita
Accesorios participar en diversas ferias de emprendimiento y eventos comerciales, espacios
clave para la promocién de los productos. Estas oportunidades, junto con una presencia activa 'y
estratégica en redes sociales, se han convertido en herramientas fundamentales para ampliar el
alcance, fortalecer la marca y establecer vinculos con nuevos publicos y aliados comerciales.
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Tlustracion 5

Feria de emprendimiento

Fuente. Elaboracion propia

Tlustracion 6

Feria de emprendimiento stand

Fuente. Elaboracion propia
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6.2. Propuesta de valor y relacion con clientes
En Tanzanita Accesorios, se crean piezas Unicas que realzan el estilo personal de cada
cliente, combinando disefio artesanal, materiales accesibles y un toque de originalidad. Es
compromiso como empresa ofrecer accesorios modernos, versatiles y asequibles, hechos con

dedicacion en pequeiios lotes que garantizan exclusividad y detalle en cada creacion.

Como emprendimiento local, se valora la conexion directa con los clientes, se escuchan
sus gustos y tendencias, y se adapta para brindar una experiencia cercana, confiable y
personalizada. Se cree que cada accesorio es una forma de expresion, y por eso, Tanzanita
Accesorios no solo se vende productos también se ayuda a cada persona a brillar con su propio

estilo.

6.3. Canales
Tanzanita Accesorios actualmente no cuenta con un punto fisico, pero cuenta con alta

presencia en las redes sociales asi:

° Instagram: (@Tanzanita accesorios
° Facebook: Tanzanita accesorios
° Shopify: Tanzanita accesorios
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Tlustracion 7

Testimonio de clienta satisfecha

Les dejo la pagina por si se
antojan de unas también

Fuente. Elaboracion propia

Ilustracion 8

Testimonio de clienta satisfecha

23 de diciembre 2024 2:21p.m

M Billie Eilish - LU )

Zlun comentario:

2 ~

Promocion Destacada
ar

Fuente. Elaboracion propia
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Tlustracion 9

Testimonio clienta satisfecha

miercoles, 19 de; gbrero 10:55 a. m.
€8 Lavout §

Llevando nuestros
accesorios y brillando

<on su estilo unico. Y.

Fuente. Elaboracion propia

6.4. Segmento de clientes
Tanzanita Accesorios estd enfocado en atender a mujeres entre los 23 y 35 afios, que se
encuentran en una etapa de consolidacion personal y profesional, y que ven en los accesorios una
forma de expresar su identidad, estilo y creatividad. Este grupo de clientas busca piezas
originales, accesibles y con caracter, que les permitan destacar en su dia a dia, ya sea en el

trabajo, en eventos sociales o en su rutina personal.

Estas mujeres valoran las marcas locales con propuestas auténticas, y se sienten atraidas
por lo artesanal, lo hecho a mano y lo que transmite cercania y personalidad. Tienen un fuerte

vinculo con la estética y las tendencias visuales, por lo que encuentran en Instagram su canal
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favorito para descubrir nuevos productos, interactuar con marcas y realizar compras de manera

agil y visualmente atractiva.

La experiencia de compra que esperan es rapida, confiable y acompafiada de una
comunicacion cercana y humana, donde puedan sentirse escuchadas y representadas. Por ello,
Tanzanita Accesorios aprovecha el potencial de esta plataforma para construir comunidad,

inspirar con contenido visual y facilitar el proceso de compra directamente desde su perfil.

62



Conclusiones

La transformacion de Tanzanita Accesorios de una tienda virtual dirigida al consumidor
final hacia una plataforma mayorista representa una evolucion estratégica clave para la marca.
Este cambio no solo permite ampliar su mercado, sino también diversificar su fuente de ingresos
al captar distribuidores interesados en adquirir productos a precios preferenciales para su reventa.
Esta expansion facilitara un mayor alcance, no solo a nivel nacional, sino potencialmente en
otros mercados, aumentando asi la presencia de la marca.

El andlisis detallado del mercado es un paso fundamental para asegurar que la transicion
sea exitosa. La identificacion de las preferencias de los clientes actuales y de los potenciales
mayoristas, asi como la evaluacion de la competencia y las tendencias del sector, permitird a
Tanzanita Accesorios ofrecer productos adaptados a las demandas del mercado. Ademas, este
analisis garantizard que la empresa mantenga su compromiso con la calidad y la accesibilidad, al
mismo tiempo que optimiza sus margenes de ganancia al trabajar con proveedores estratégicos.

La pandemia ha acelerado la adopcion de plataformas digitales, lo que representa una
oportunidad significativa para el crecimiento de marcas como Tanzanita Accesorios. La
digitalizacion del proceso mayorista, sumado a una interfaz de venta eficiente y amigable,
responde a las necesidades actuales del mercado, que exige soluciones agiles y accesibles desde
cualquier lugar. Esta tendencia subraya la importancia de la innovacion tecnoldgica como una
inversion estratégica que optimiza tanto la experiencia de los clientes como la eficiencia
operativa de la marca.

Convertirse en una plataforma mayorista no solo tiene un impacto en las ventas, sino
también en la consolidacion de la marca. Al ofrecer productos de alta calidad y asequibles para

distribuidores, Tanzanita Accesorios podra construir relaciones comerciales mas solidas y

63



duraderas, creando una red de distribucion que aumente su notoriedad. La competencia en el
mercado de la joyeria es feroz, por lo que ofrecer productos con valor agregado, como la
durabilidad y el disefio moderno, sera clave para diferenciarse.

La transicion hacia un modelo mayorista permite a la marca escalar su operacion mas
rapidamente, alcanzando un mayor volumen de ventas y posicionandose como un proveedor
confiable en el mercado de joyeria y accesorios. Ademas, el analisis de las tendencias y la
adaptabilidad a las necesidades del cliente potenciaran la capacidad de Tanzanita Accesorios
para innovar y responder rapidamente a las fluctuaciones del mercado, asegurando un

crecimiento sostenible a largo plazo.

La transformacion de Tanzanita Accesorios en una plataforma mayorista es una estrategia

bien fundamentada que responde tanto a las necesidades del mercado actual como a las

tendencias de digitalizacion y expansion. Con un enfoque adecuado en el andlisis de mercado, la

calidad del producto y la innovacion, la marca tiene el potencial de fortalecer su posicion

competitiva y de asegurar un crecimiento robusto en los proximos afios.
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