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Resumen

En el presente trabajo de “Elaboracion De Agendas Personalizadas en la Ciudad de Loja”
de la empresa Blissé disefiadas especificamente para estudiantes universitarios, con la finalidad
de reducir la postergacion académica. Se utiliza la metodologia Design Thinking, se utilizaron
técnicas como la formulacion de la pregunta “How Might We” para identificar distintas
oportunidades, ademas de la elaboracién de un Brainstorming para generar ideas creativas e
innovadoras. Se identific6 las necesidades y preferencias de los estudiantes mediante una
investigacion de mercado para de esta manera crear una agenda que se adapte eficientemente
a sus requerimientos. Las agendas se dividen en dos secciones una enfocada en la organizacién
y planificacion efectiva y otra en el bienestar mental y emocional con estrategias desarrolladas
por psicélogos pertenecientes a la fundacion AquaAyuda. Esto debido a que la procrastinacion
académica no es solamente un problema de regulacién del tiempo, sino también emocional. Se
han elaborado varios prototipos para la mejora constante del producto y para adaptarlo
correctamente al consumidor final. Ademas, se implementan estrategias de marketing digital a
través de redes sociales como TikTok e Instagram para llegar directamente al publico objetivo.
Se ha realizado un andlisis financiero del proyecto que incluye la inversion inicial, un flujo de caja
proyectado, asi como el célculo del Valor Actual Neto (VAN), la Tasa Interna de Retorno (TIR) y
el Periodo de Recuperacion de la Inversién (PRI), demostrando la viabilidad econdémica de la

empresa.

Palabras Clave: Procrastinacién académica, Design Thinking, organizacion, bienestar

mental, agendas.



Abstract

This academic work, "Development of Personalized Agendas in the City of Loja" by the company
Blissé, focuses on designing agendas specifically for university students to reduce academic
procrastination. The Design Thinking methodology is employed, utilizing techniques such as the
"How Might We" question formulation to identify various opportunities, as well as brainstorming
to generate creative and innovative ideas. Market research was conducted to identify the needs
and preferences of students, enabling the creation of an agenda that adapts to their requirements.
The agendas are divided into two sections: one focused on effective organization and planning,
and another on mental and emotional well-being, featuring strategies developed by psychologists
from the AquaAyuda foundation. This approach is based on the understanding that academic
procrastination is not merely a time management issue, but also an emotional one. Several
prototypes have been developed for continuous product improvement and proper adaptation to
the end consumer. Additionally, digital marketing strategies are implemented through social
media platforms such as TikTok and Instagram to directly reach the target audience. A financial
analysis of the project has been conducted, including the initial investment, a projected cash flow,
as well as the calculation of the Net Present Value (NPV), Internal Rate of Return (IRR), and
Payback Period, demonstrating the economic viability of the company.

Keywords: Academic procrastination, Design Thinking, organization, mental well-being,

planners.



Introduccion

La procrastinacion se refiere a posponer las actividades irracionalmente, es decir, cuando
se pospone tareas de manera voluntaria a pesar de que cada uno es consciente de que esa
postergacion sera perjudicial (Steel, 2007). Ademas, existen distintos tipos de procrastinacion, la
mas prominente es la académica la cual se define como aplazar de manera injustificada e
innecesaria tareas en el ambito académico, esto afecta de manera negativa en la calidad y
cantidad del aprendizaje (Tao, Hanif, Ahmed, & Ebrahim, 2021). El 80% y el 95% de los
estudiantes universitarios procrastinan en algin momento de su vida académica y el 75% se
considera a si mismo procrastinador (Rodriguez & Clariana, 2017). Actualmente es conocida

como el “mal moderno” y se presenta principalmente en estudiantes universitarios.

Un estudio realizado en Ecuador a 50 estudiantes por la Universidad Técnica de Ambato,
utilizando la Escala de Procrastinacion Académica de Hamilton, afirma que el 52% de estudiantes
postergan sus actividades académicas. Dentro de este porcentaje, se observa que el 46%
corresponde a mujeres y el 10% a hombres (Altamirano & Rodriguez, 2021). Algunos de sus
efectos negativos, son la repitencia de asignaturas, bajo rendimiento y abandono académico

(Zuméarraga & Cevallos, 2022).

La PA (Procrastinacion Académica) debe ser mitigada con la gestibn académica
autonoma, es decir, el estudiante debe ser responsable de sus propias acciones y emociones.
Lo que implica gestionar su tiempo, establecer sus metas, objetivos, monitorear su progreso,
organizarse y llevar su proceso de aprendizaje de manera efectiva (Altamirano & Rodriguez,

2021).

Un estudio realizado por dos psicologos (Masicampo & Baumeister, 2011), ha revelado

gue la accién de planificar y organizar las actividades para alcanzar una meta puede reducir



significativamente la dificultad mental que las personas poseen para concentrarse en tareas o

recordar algo debido a la presencia de otras ideas o informacion irrelevante.

Por lo tanto, con este proyecto de agendas personalizadas se busca lograr que los
estudiantes universitarios alcancen la autorregulacion académica. Segun los alcances de la
investigacion, se usa la metodologia mixta que contempla ambas partes de la cuantitativa y
cualitativa, garantizando asi eficacia en los cuestionamientos no medibles y la obtencion y

analisis de su contraparte, datos medibles.

El presente proyecto busca crear soluciones innovadoras de manera flexible, sin seguir
un proceso lineal, a fin de retroceder y revisar pasos anteriores en cualquier nivel de la
investigacion. Se desea un plan que genere empatia con el usuario que busque comprender sus
necesidades para asi disefiar distintas soluciones que satisfagan realmente todo tipo de
expectativas. La metodologia mas acertada es Design Thinking que se la conoce como
Pensamiento de Disefio especializada en tomar decisiones en base a las necesidades del
usuario, un proceso que avanza por pasos, redefiniendo el problema y probando soluciones en

base a cada una de las pruebas.

En este estudio se plantea ciertos capitulos que ayudan a refrescar y solucionar los
escenarios creados en el transcurso de dicha investigacion. En la primera fase se realizara la
fase de empatia, seguidamente de la identificacién del problema que incluye el Customer Journey
Map vy el arbol de problemas donde se profundiza en las causas y efectos de la procrastinacion,
la idea de negocio donde se analizan y se plantean prototipos del producto, se realiza el analisis
PESTEL, Porter y Came. Ademas, se evalula la factibilidad, viabilidad y deseabilidad del proyecto,
un enfoque de marketing disefiado para ser eficiente y producir resultados 6ptimos, evaluacion

financiera de la empresa Blissé.



Justificacion

Segun (Hernandez, 2010) distintos estudios realizados en Norteamérica evidencian que:
El 20% de los estudiantes universitarios presenta procrastinaciéon académica
cronica y el 50% de ella asi lo percibe; por otro lado, se ha demostrado que més del 80%
muestran conductas que se asocian a la procrastinacion, sin embargo, en el 70% de los
casos existe un deseo de cambio de estas conductas (p. 88). Este caso en especial a
promovido un interés en la busqueda de una solucion para enfrentar tal problema, las
Agendas Personalizadas han sido un gran acierto, ya que el estudio presenta una elevada

tasa de aceptacion por los estudiantes de tercer nivel en la ciudad de Loja.
Hasta el 70% de los estudiantes universitarios experimentan una fuerte manifestacioén de
la procrastinacion académica, esta se relaciona con distintas causas como el miedo a fracasar o

la aversion a las distintas actividades asignadas (Altamirano & Rodriguez, 2021).

Por otro lado, entre los causantes de esta postergacion se encuentran la baja autoestima,
el miedo al éxito, pereza, perfeccionismo, la aversion a la tarea, miedo al fracaso, la
desorganizacion y sentirse abrumado por el incorrecto manejo del tiempo (Estremadoiro &

Schulmeyer, 2021).

Una entrevista realizada por (Sawhney, 2022) al psicélogo E.J Masicampo, autor del
articulo “Getting Things Done”, afirma que cuando se escribe la informacion que se tiene en la
mente en una agenda, nota adhesiva o lista de tareas, se transfiere la constante preocupacién a
un espacio externo y como resultado se siente el alivio de la necesidad de retener esa
informacion en la mente. Ademas, mitiga la incertidumbre de si podremos realizar esa actividad

con éxito o no y la ansiedad que esto conlleva consigo.

Expertos en la gestion del tiempo argumentan que es imposible mantener toda la

informacion en la mente, siempre existe la posibilidad de que se extravie alguna informacion



relevante. Por lo tanto, es fundamental escribir lo que es importante para cada persona, citas,
proyectos, tareas, objetivos, metas. La expresion de pensamientos a través de la escritura en
papel libera la energia creativa de las personas. En este contexto, se elimina la preocupacion por
olvidar detalles importantes, permitiendo a los individuos concentrarse plenamente en lo que

verdaderamente importa (Dodd & Sundheim, 2007).

Este proyecto de investigacion de elaboracion y comercializacion de agendas
personalizadas busca disminuir el problema con distintas herramientas que le permitan al

estudiante organizarse y planificar su tiempo y adaptarlos a sus necesidades y preferencias.

Objetivo General

e Elaborar agendas personalizadas para personas de 17 a 30 afios para reducir la
procrastinacion académica en la ciudad de Loja.
Objetivos Especificos

e Realizar un plan de marketing para el lanzamiento de agendas personalizadas.

e Identificar la propuesta de valor a través de distintas herramientas de marketing.

e Analizar las necesidades y preferencias de los estudiantes universitarios en relacion con

la organizacién, planificacion y gestion del tiempo.



Capitulo uno
Fase de Empatia

1.1 Empatizar

La fase de empatia es el inicio de la metodologia de Design Thinking, la cual consiste en
comprender y entender a las personas, todo en el &mbito del proyecto a realizar. En esta fase se
trabaja directamente con los clientes potenciales y se observa su comportamiento, lo que hacen
y como interactlan con el entorno; esto ayudara a conocer y tener una nocién sobre lo que
piensan y sienten (Balcaitis, 2019). En esta etapa surgen ideas inesperadas mediante
conversaciones profundas, lo que permitird una vision mas amplia y distintas perspectivas. Asi

se conocera sus puntos de dolor, necesidades y deseos, logrando asi dar soluciones efectivas.

1.2 Investigacién Del Problema

La palabra procrastinacion viene del latin procrastinaré “dejar para mafana”, “pro” que
significa <<adelante>> y “cratinus” que significa <<mafiana>> (Snehitha, Kumar, Gomasani
Srinivasulu, Prathyusha, & Prasanth, 2021). Por lo tanto, se puede definir a la procrastinaciéon
académica como dejar las tareas o actividades académicas para Ultimo momento y como
resultado perjudicar el bienestar de cada uno (Capan, 2010).

Ademas, la postergaciéon de actividades es un patrén de comportamiento el cual es
considerado sumamente grave debido a que tiene efectos en su ambito académico y familiar
(Quant & Sanchez, 2012).

Afirma que la procrastinacion conlleva una degeneracion significativamente en el
bienestar de los estudiantes y se relaciona estrechamente con el bajo rendimiento académico,
ademas de tener efectos en la salud emocional, es decir, ansiedad, depresion, estrés y

frustracion y un deterioro en la salud fisica (Gonzélez, Sanchez, & Lopez, 2023).



1.3 Observacioén

Para comenzar el proceso de empatizado de este proyecto, se ha observado a Andrea
Ramirez, una estudiante universitaria la cual tiene problemas para mantener un buen rendimiento
académico se siente estresada, ansiosa y frustrada porque siente que no tiene el suficiente
tiempo para sus tareas. Ademas, en las noches se siente culpable por no aprovechar al maximo
su tiempo, ya que, pasa en redes sociales. Tiene miedo de hacer de manera erronea sus tareas
y por lo tanto las aplaza, hasta que llega el dia de su entrega y trabaja bajo presion y estrés. Es
consciente de que no organiza bien su tiempo y le gustaria aprender a organizarse y asi poder

alcanzar su maximo potencial como estudiante.

1.4 Buyer Persona

El Buyer Persona se define como una representacion imaginaria que ilustra las
caracteristicas del cliente perfecto para el producto o servicio que se desee comercializar o
elaborar. Se basa en datos reales del cliente, en caracteristicas demogréaficas como edad,
género, estado civil; psicograficas como personalidad, valores, estilo de vida o actitudes; también
en patrones de compra, motivaciones, retos, frustraciones, preocupaciones y metas que tiene.
Principalmente se trata de una evaluacion rapida con el puablico objetivo para identificar rasgos o

caracteristicas similares entre los posibles compradores. (Appugliese & Cristo, 2021)



Figura 1

Buyer Persona de agendas personalizadas
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Nota. En la figura 1, se ha analizado el Buyer Persona para el proyecto de agendas
personalizadas.

Se evidencia cual seria el cliente ideal de Blissé. Por lo tanto, se ha evaluado los datos
demograéficos, psicograficos, geograficos, asi como también el estilo de vida, personalidad y

actitud de este publico objetivo.



1.5 Mapa de Empatia

Se define al mapa de empatia como un recurso visual que ayuda a organizar los

pensamientos, sentimientos y acciones de los clientes o usuarios. Para brindar una perspectiva

mas clara de las motivaciones, frustraciones y sentimientos de los usuarios, creando un vinculo

mas fuerte con ellos. Con esto se pueden tomar decisiones efectivas que satisfagan las

expectativas del cliente, logrando asi una ventaja competitiva (Interaction Design Foundation-

IXDF, 2016).

Figura 2

Mapa de empatia de agendas personalizadas

¢{QUE PIENSA Y SIENTE?

Siente estrés y ansiedad.

Siente tristeza.

¢QUE OYE?

Escucha opiniones de sus compaiieros
ya que planifican y organizan sus tareas

Siente frustracion.

Escucha a sus familiares que
deberia utilizar una agenda

Escucha a sus amigos
decir que no entienden
la tarea.

Repite constantemente el
ciclo de la
procrastinacion.

Dice que no tiene
tiempo.

Piensa que tiene mucho
tiempo para hacer la tarea.

¢QUE DICE Y HACE?

Deja las tareas para
ultimo momento.

No organiza su tiempo
correctamente.

Piensa que no es capaz de hacer
una tarea que considera dificil.

Piensa que debe organizarce mejor
pero no sabe como.

¢QUE VE?

Ve que la mayoria de sus compafieros
dejan las tareas para el dltimo.

Siente decepcion de si
mismo.

Ve que algunos de sus amigos no se
estresan tanto por sus tareas.

Ve en redes sociales personas
que se organizan de buena
manera.

Dice que le falta
motivacion.

Dice que no entiende
las tareas asignadas.

ESFUERZOS

* Trata de realizar las tareas al momento de que son
asignadas sin embargo no lo hace.
* Hace la tarea a ultimo momento y bajo presion.

RESULTADOS

« Se siente decepcionado por no haber aprovechado el tiempo
eficientemente.

« La tarea es enviada pero siente agotamiento mental y no
descansa adecuadamente para las clases del siguiente dia.

Nota. En la Figura 2, se ha realizado el mapa de empatia de estudiantes universitarios de

18 a 30 afios, los cuales tienen procrastinaciéon académica.
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Se han analizado sus pensamientos, sentimientos, lo que hace, dice, oye y ve para
entender sus necesidades y expectativas y poder realizar de manera correcta el proyecto de
agendas personalizadas.

1.6 Investigacion de Campo

Figura 3

Frecuencia de postergacion de actividades académicas

¢,Con qué frecuencia usted posterga sus actividades
académicas?

45%

40%

45%
40%
35%
30%
25%
20%
15%
10%

5%

0%

10%

5%

Frecuentemente Muy Ocasionalmente Raramente
frecuentemente

Nota. En la figura 3, se observa la frecuencia de postergacion de actividades académicas.

El 45% de jovenes procrastinan sus actividades académicas ocasionalmente, sin
embargo, el 40% lo hace con frecuencia, dejando un resultado poco alentador en relacion con
las responsabilidades que poseen.

El 10% y 5% postergan sus actividades muy frecuente y raramente respectivamente,

dando por hecho que este habito esta presente de manera significativa en el dltimo siglo.
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Figura 4

Afectacién de bienestar fisico por procrastinacién académica

¢, Pospone sus actividades por tanto tiempo que su
bienestar o eficiencia se ven afectados
innecesariamente?

65%

70%
60% 35%
50%
40%
30%
20%
10%

0%

No Si

Nota. La figura 4, expone la afectacion del bienestar fisico por procrastinacion académica.
La mayoria de los jévenes se ven afectados por la procrastinacion, dejando como muestra
qgue el 65 % sufren este fendmeno psicoldgico, por otro lado, el 35 % no, generando asi un
desbalance significativo. De esta forma se logra identificar lo argumentado por (Picho, Quincho,
& Salaman, 2020) en su estudio de la procrastinacion en el cual afirman como el ser humano
sufre de cierta manera problemas de salud junto con dificultades emocionales que conllevan

dafar el bienestar integral de la persona.



Figura 5

13

Principales razones de postergacion de actividades académicas
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¢, Cudles son las principales razones por las que posterga

sus actividades académicas (lecciones, examenes,
tareas)?

28% 28%

20%

Falta de Falta de Gestion Exceso de Dificultad
motivacion organizacion ineficaz del tareas para
tiempo concentrarse

Nota. La figura 5, muestra las principales razones de postergacion de actividades

académicas por parte de los estudiantes.

Hay varias razones por las que un estudiante posterga sus actividades con frecuencia, el

20% de ellas es la falta de motivacion, el 28% como valor comun es la falta de organizacion y

gestion ineficaz del tiempo, el otro 20% al exceso de tareas y el 4% a la dificultad para

concentrarse, de modo que evidencia la necesidad del joven para gestionar sus habitos y

emociones, dos roles importantes que se trabajaran para crear resiliencia futura.
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Figura 6

Causas de procrastinacién académica

¢,Cual de las siguientes opciones cree usted que es la
causa de su procrastinacion?

18%

M Baja autoestima M Perfeccionismo B Depresion

Ansiedad B Desorganizacion M Falta de disciplina

Nota. La figura 6 muestra las principales causas de procrastinacion académica.

Si bien la procrastinacion se considera un hébito relacionado a la falta de tiempo,
los problemas de salud emocionales tienen mucho peso para gestionar los tiempos de
trabajo.

La figura 6 muestra distintas causas de tal fendmeno, el 44% pertenece a la
desorganizacion, el 18% al perfeccionismo, el 17% para la falta de disciplina y asi mismo
para la ansiedad, dejando un 4% para la depresion y por ultimo la baja autoestima con
0%, es importante mencionar la ultima cifra ya que, aunque no es elegida en la presente

encuesta, esta puede ser la raiz que origina las causas principales.
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Figura 7

Herramientas usadas actualmente para organizar y planificar

¢,Cuales son las herramientas que utiliza actualemnte
para organizar y planificar su tiempo y actividades?

50%

459
40% 309
30% o
20%
0,

0%

Agenda Fisica Calendarios Cuaderno No utilizo
digitales ninguna
herramienta en
particular

Nota. Se evidencia las herramientas usadas actualmente para organizar y planificar el
tiempo de los estudiantes.

Teniendo en la actualidad una generacién dedicada a la tecnologia se puede observar
en la figura 7 como las herramientas cotidianas siguen siendo elemento fundamental ante la
procrastinacion, teniendo un 45% de personas que usan cuaderno, el 20% calendarios digitales,
el 5% agendas fisicas y de manera repentina el 30% no utiliza ninguna herramienta en particular
y se demuestra una vez mas como el hecho de no tener una herramienta efectiva para organizar

las actividades futuras crea conflicto en la salud a nivel mental y fisico de la persona.



Figura 8

Caracteristicas mas Utiles para una agenda personalizada

Si usted utilizara una agenda personalizada para sus
estudios, ¢ qué caracteristicas cree que serian mas Utiles
para usted?
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Nota. En la presente grafica se observa las caracteristicas que los consumidores perciben

como mas Utiles en una agenda personalizada.

Evidenciando que el 38% de personas prefieren secciones para planificar su horario de

manera semanal y mensual, seguido de herramientas de habitos de estudio la cual posee el

mismo porcentaje, el 14% se inclinan por secciones para registrar proyectos académicos y el

10% por herramientas con métodos de estudio. Por lo que, se concluye que las personas

necesitan organizar y planificar su tiempo constantemente y crear habitos de estudio, lo que les

ayudara a alcanzar un nivel de productividad més alto.



17

Figura 9

Consecuencias negativas de la procrastinacion académica

De las siguientes consecuencias negativas, ¢ Cuales ha
experimentado debido a la postergacion académica
(Procrastinacion)?

H Bajo rendimiento académico M Estrés y ansiedad
B Sentimientos de culpa y frustracién k& Problemas de suefio

Nota. En la figura 9, se analiza las consecuencias negativas que los estudiantes han
experimentado debido a la postergacién académica.

Siendo el estrés y la ansiedad el valor mas alto con un porcentaje del 52%, seguido de
problemas de suefio con el 19%. Por otro lado, el 18% de personas menciona que ha
experimentado sentimientos de culpa y frustracion y por dltimo el 11% un bajo rendimiento
académico. Esta informacién se constata con el trabajo de investigacion de la Universidad
Continental (Picho, Quincho, & Salaman, 2020) el cual menciona que los estudiantes presentan
estragos negativos en su salud mental debido al estrés y ansiedad que sufren por la acumulacion
y presion por terminar sus actividades académicas con tiempo. Ademas, (Rodriguez & Clariana,
2017) recalca que como consecuencia a su postergacion tienen un bajo rendimiento académico,

malestar emocional y una sensacion de fracaso.
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Figura 10

Interés en comprar una agenda personalizada

¢ Estaria interesado/a en comprar una agenda
personalizada disefiada especificamente para ayudarla/o
a organizarse de mejor manera?

90%

100%
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Nota. En la figura 10, se evidencia el interés en comprar una agenda personalizada.

se demuestra que el 90% de encuestados si estan interesados en comprar una agenda
personalizada disefiada especificamente para ayudarlos a organizar su tiempo y planificar sus
actividades y solamente el 10% no estarian dispuestos a adquirir una. Lo que evidencia la

deseabilidad del producto en el mercado.
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Figura 11

Canales de preferencia para comprar una agenda personalizada

¢A través de qué canales preferiria comprar una agenda
personalizada?

60% 56%
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Nota. En la figura 11, se observa los canales de preferencia de los usuarios al momento
de comprar una agenda personalizada.

El 56% prefiere Instagram, seguido del 30% el cual pertenece a WhatsApp, el 11%
TikTok, el 4% Facebook y el 0% Pagina Web. Permitiendo aplicar estas redes sociales en la
estrategia de marketing para alcanzar eficientemente a los usuarios finales y facilitar su proceso

de compra.
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Figura 12

Precio que los consumidores estarian dispuestos a paga

¢, Cual seria el precio razonable que estaria dispuesto a
pagar por una agenda personalizada que se adapte a
sus necesidades y preferencias?

50%
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Nota. En la figura 12, se revela la disposicion de pago de los consumidores para una
agenda personalizada.

Siendo el porcentaje mas alto el 50% el cual corresponde al rango de entre $15 a $17,
seguido del 44% que son los usuarios estarian dispuesto a abonar entre $18 a $20 y por

ultimo el 6% el cual pagaria entre $20 a $22.
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Capitulo 2
Identificacion Del Problema
2.1 ;Cual Es El Problema?

La procrastinacién académica se puede definir como posponer irracionalmente una tarea
o0 actividad, que puede realizarse en un momento en especifico (Akpur, 2020). La procrastinacion
es uno de los problemas mas comunes en la actualidad y debido a esto se lo considera como el
“Mal Moderno” (Steel, 2007). Tim Pychyl, profesor de psicologia en la Universidad Carleton en
Ottawa afirma que el aplazamiento académico mas que una dificultad de gestion del tiempo es
una dificultad para regular las emociones. Ademas, de ser el problema mas grave en la educacion
(Lieberman, 2029).

2.2 ¢A Quién Afecta El Problema?

La procrastinacién académica tiene una elevada prevalencia entre los universitarios y por
€s0 es muy importante para varios investigadores. Aproximadamente el 80% de los estudiantes
universitarios sufren de este fenémeno, lo que hace que sea uno de los problemas mas
frecuentes (Gonzalez, Sanchez, & Lo6pez, National Library Of Medicine, 2023). Distintas
estadisticas sefialan que la postergacion de actividades o tareas académicas se presenta con

mayor predominancia en los jovenes y jévenes adultos (Estremadoiro & Schulmeyer, 2021).

Por otro lado, una investigacion realizada por los psicélogos Dianne Tice y Roy
Baumeister, afirman que especificamente son los estudiantes de los primeros afios de la

universidad los que son mas predispuestos a procrastinar (Quant & Sanchez, 2012).

2.3 ¢, Qué Tanto Afecta El Problema?
La procrastinacion académica afecta a la calidad, cantidad y eficiencia del aprendizaje de
los estudiantes, es decir, genera varios efectos negativos en todo el proceso académico y

profesional. La principal afectacion es que los estudiantes acaben sus estudios sin
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inconvenientes, ya que afecta al rendimiento académico y a la salud y calidad de vida (Gomez,

Sanchez, & Santana, 2023).

2.4 ;Dbénde Ocurre El Problema?

La procrastinacién académica es considera como una epidemia mundial especialmente
en entornos académicos. Existen diversos estudios realizados a culturas de habla inglesa como
Estados Unidos y Nueva Zelanda, culturas de Asia Oriental como Japon y Hong Kong, ademas
de paises como Perd, Italia, Inglaterra, donde se concluye que es muy comun en casi cualquier
pais del mundo, no se han encontrado diferencias significativas entre estos paises (Valladares).
Esto quiere decir, que la postergacion de tareas académica ocurre en todos lados,
independientemente de la cultura. Joseph Ferrari psicélogo experto en procrastinacion, menciona
gue el 75% de universitarios crénicos, por lo tanto, es un problema persistente en el entorno

universitario y ademas puede extenderse hasta lo profesional (Smith, 2008).

2.5 ¢Quién Mas Lo Esta Solucionando?

Existen diversas empresas que ayudan a mejorar la productividad, sin embargo, no todas
estdn destinadas especificamente a estudiantes. Entre las herramientas digitales mas
destacadas se encuentra Notion, una aplicacion de productividad, la cual permite organizar,
planificar y gestionar el tiempo de las personas mediante distintas herramientas (Roiba, 2022).
En cuanto a competidores nacionales y locales, se encuentran marcas como “Organizarte Ec”,
“The ArtMar”, “Mama Plutén” y “Stellar Cat” que se dedican a la elaboracién de agendas

personalizadas para la organizacioén y planificacion.

2.6 Customer Journey Map
Actualmente el Customer Journey Map es un instrumento de administracion estratégica
muy utilizada por distintos profesionales, debido a que es de gran utilidad para entender a

profundidad la experiencia del cliente de una empresa. Y consiste en una ilustracion gréfica de
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los distintos pasos que un cliente realiza o sigue durante el proceso de compra para tener una

interaccion con una empresa. En esta herramienta se ilustra toda la experiencia del consumidor,

si es positiva 0 negativa, ademas los puntos de dolor y de contacto que los clientes tienen al

momento de adquirir un producto o servicio (Rosenbaum, Losada, & Contreras, 2017).

Figura 13

Customer Journey Map de Agendas Personalizadas
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Nota. En la figura 13, se puede evidenciar el Customer Journey Map de la marca Blissé.

En el cual se ha definido todo el recorrido o pasos que los consumidores, en este caso,

estudiantes universitarios que sufren de procrastinacion académica, siguen para comprar una
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agenda personalizada. Se ha identificado sus acciones, puntos de contacto, experiencia sea
positiva 0 negativa, puntos de dolor y las soluciones, todo esto en funcién a distintas fases las

cuales son:

e Conciencia: El cliente reconoce su problema de gestion del tiempo a través de
redes sociales.

o Consideracion: Investiga métodos y agendas para mejorar su productividad,
revisando testimonios en linea.

e Decision: Selecciona y compra la agenda personalizada que mejor se adapta a
sus necesidades, aunque puede sentir temor de equivocarse.

e Servicio: Recibe la agenda mediante un servicio de entrega, con un entusiasmo
inicial.

e Lealtad: Utiliza la agenda diariamente y comparte su experiencia. Puede necesitar

incentivos para continuar usandola.

Para abordar estas etapas, se proponen varias soluciones, como crear videos explicativos
acerca de la aplicacion y las ventajas de la agenda, proporcionar informacién especifica del
producto en la pagina web, optimizar el proceso de compra para una experiencia sencilla y

eficiente y por Gltimo brindar un servicio postventa con actualizaciones y apoyo continuo.
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2.7 Arbol De Problemas

Se puede definir al Arbol de Problemas como una herramienta que contribuye a la
elaboracion de conceptos particularmente innovadores y que ayuda a analizar el problema y
organizar toda la informacion previamente recolectada. Ademas, permite identificar y organizar
las causas y efectos de un problema; en este caso, el tronco es el problema principal, las raices

son los efectos y las hojas o copa las consecuencias (Martinez & Fernandez, 2008).

Figura 14

Arbol de Problemas de la procrastinacion académica

ARBOL DE PROBLEMAS
CONSECUENCIA
La procrastinacion puede generar altos
niveles de estrés y ansiedad, ya que
los estudiantes se preocupan por las
tareas pendientes y las posibles
consecuencias negativas.

CONSECUENCIA

La preocupacion por las tareas pendientes

CONSECUENCIA puede interferir con el suerio de los
estudiantes, lo que puede provocar fatiga y a
Bajo rendimiento académico, es largo plazo problemas en su salud mental,

decir no alcanza el nivel esperado
de desempefio en sus estudios.

como depresion y estrés crénico,

Procrastinacion
Académica

CAUSA

Miedo al fracaso o al éxito: Algunos
estudiantes pueden procrastinar por
temor a no poder completar la tarea
de manera satisfactoria o por miedo
a las expectativas de los demas.

CAUSA

Perfeccionismo: Los estudiant
perfeccionistas pueden establecer
estandares demasiado altos para si
mismos y, como resultado, pueden
sentirse abrumados y posponer la tarea.

CAUSA

Dificultades con la gestién del tiempo y la
organizacién: Los estudiantes que tienen
problemas para administrar su tiempo o
que no tienen buenas habilidades de
organizacion pueden tener dificultades
para completar las tareas a tiempo.
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Nota. En la figura 14 se observa el Arbol de Problemas.

En este caso, el tronco representa el problema principal el cual es la procrastinacion
académica, en las raices se encuentran los causantes de este problema, como lo son el aversion
al fracaso o al éxito, el afan de perfeccion y las dificultades con la gestion y la organizacion; en
las hojas las consecuencias de cada uno de estos, el bajo rendimiento académico, el estrés, el

nerviosismo o preocupacion, y trastornos del suefio y complicaciones sanitarias respectivamente.

Capitulo 3
Idea de Negocio
3.1 Técnica HMW
El método “How Might We” es una técnica del Design Thinking la cual permite a las
personas a redefinir y expandir sus enfoques de problemas, logrando que las sesiones de
ideacion sean mas eficientes, especificas e innovadoras para resolver y abordar cualquier
desafio que se presente. Ademas, es un enlace entre la fase de definir e idear (Interaction Design

Foundation, 2016).

¢,Como podriamos diseflar agendas personalizadas para estudiantes

universitarios para reducir la procrastinacién académica?

e ;COmo podriamos disefiar una agenda personalizada que motive a los
estudiantes a vencer el aplazamiento académico y completar sus tareas
académicas de manera mas efectiva?

e CoOmo podriamos disminuir la dilacién de las actividades académicas por parte

de los universitarios?
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3.2 Brainstorming

El “Brainstorming” o “Lluvia de Ideas” en espafiol, es una estrategia creativa que permite
a las personas que son parte de una empresa o proyecto brindar posibles soluciones. Cuando
se realiza una lluvia de ideas por lo general cualquier idea es valida, aunque sean poco practicas
y se generan tantas como sea posible (Keeley, 2021). Segun la BBC Alex Osborn el creador de
la “Lluvia de ideas”, aconsejaba enfocarse en algunos puntos importantes, producir la mayor
cantidad de ideas posible, evitar criticas, permitir ideas poco convencionales y trabajar para
combinar diversas propuestas con el fin de obtener mejores resultados (BBC News Mundo,

2019).

Figura 15
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Nota. En la figura 15 se puede evidenciar una lluvia de ideas respondiendo a la pregunta

elaborada previamente con la técnica “How Might We?”.

La pregunta fue ¢ Como podriamos innovar en el disefio de una agenda personalizada
gue anime a los estudiantes a superar la tendencia a postergar y completar sus tareas de manera
mas efectiva? Y realizé a estudiantes de entre 17 y 30 afios con demora académica por lo que
estas posibles soluciones son muy utiles para el proyecto, se recolectaron 101 ideas y algunas

son relacionadas con la tecnologia, reconocimientos, gamificacion e innovacion en el disefio.

3.3 Técnica de Seleccion
3.3.1 Disefio Visual Y Estético
Calendario llamativo.
Portada creativa y personalizable.
Disefio minimalista elegante.
Colores para diferenciar tareas.
Espacios con instrucciones de cémo utilizar la agenda.
3.3.2 Integracion de la Tecnologia
Afadir recordatorios.
Caédigos QR que lleven mensajes de autoayuda o tips de estudio.
Agendas que vayan de la mano con una aplicacion.
Cdbdigos QR para escanear canciones.
Integrar herramientas del teléfono, como poner en modo focus y aplicaciones que sirvan
como Pomodoro.
3.3.3 Gamificacion y Motivacion
Un sistema de recompensas y premios.

Retos o competencias entre los estudiantes.
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Insignias.

Espacios con frases motivadoras e inspiradoras.

Mensajes de aliento cada que se cumpla una actividad.

Implementar un sistema de seguimiento del estado de &nimo.
3.3.4 Bienestar Emocional

Secciones de autocuidado personal.

Espacios de agradecimiento.

Consejos de bienestar mental.

Que sean Utiles para hacer journal.

Paginas para hacer reflexiones.
3.3.5 Organizaciéon y Gestion del Tiempo

Paginas con horarios.

Poner fechas en cada hoja.

Calendario de actividades.

Listas de tareas.

Organizadores mensuales y semanales.

Habit tracker.

Hojas para hacer seguimiento de proyectos

Incluir guias de estudio para exdmenes

Incorporar hojas para escribir nuevos consejos de practica luego de cumplir con todas las
actividades

Consejos y tips para evitar la procrastinacion.
3.3.6 Interactividad y Participacion

Crear redes sociales las cuales mostraran como sacar el maximo provecho a una agenda.

Incentivar a ser una comunidad donde todos se ayuden y aconsejen.
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Mini competicién con el progreso de actividades de otros usuarios.
3.4 |dea (Viable, deseable y factible)

Desarrollar una agenda personalizada para estudiantes que combine un disefio atractivo
y un sistema de recompensas. La agenda tendra dos secciones principales; una para organizar
y gestionar el tiempo con calendarios, listas de tareas y métodos de estudio; y otra para el
bienestar mental y emocional con frases motivacionales, espacios para reflexiones personales y
técnicas de autocuidado.
3.4.1 Viable

La idea es viable en términos de produccidén y costos. La creacion de una agenda
personalizada con un disefio atractivo y secciones diferenciadas es técnicamente sencilla y se
puede lograr utilizando imprentas y proveedores locales. La produccion estandarizada puede ser
rentable, especialmente si la personalizacién se limita a variables predeterminadas en la

mayoria de los casos.

3.4.2 Deseable

La agenda es altamente deseable debido a la demanda existente de instrumentos que
optimicen la organizacion y la productividad académica. Los estudiantes buscan productos que
ayuden a gestionar el tiempo de manera efectiva. La combinacion de una seccion para la gestiéon
del tiempo y otra para el bienestar emocional hace que la agenda sea mas atractiva. Ademas, la
inclusion de frases motivacionales y un sistema de recompensas puede aumentar el uso regular
de la agenda, mientras que una seccién dedicada al bienestar mental es especialmente relevante

dado la creciente preocupacion por el bienestar mental entre los estudiantes.

3.4.3 Factible
La implementacion de la agenda personalizada es factible, del disefio se elaborara

personalmente y asi se garantizard la calidad el producto. Ademas, se trabajara en colaboracion
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con la fundacion AquaAyuda la cual asignard psicélogos para desarrollar el contenido de la
seccion de bienestar mental. Las impresiones de las agendas seran realizadas por imprentas
gue cuentan con las herramientas para un trabajo de calidad y la distribucion sera por redes
sociales para llegar directamente al consumidor final. Integrar las dos secciones principales
(gestion del tiempo y bienestar emocional) es una tarea manejable con una buena

planificacion de disefio.

3.5 Prototipo

Un prototipo es un modelo inicial que actia como una representacion del producto final y
la cual ayuda a realizar una verificacion del disefio y asegurar que el producto cuenta con las
especificaciones necesarias, para tener resultados garantizados se recomienda considerar
procesos, herramientas y caracteristicas que plasmen correctamente la propuesta del producto

0 servicio (Angeles, 2020).



Figura 16

Parte frontal del primer prototipo

Figura 17

Parte trasera del primer prototipo de agenda personalizada
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Figura 18

Paginas internas del prototipo de agendas personalizadas

REFLEXION

MENSUAL

3.5.1 Nombre y Marca

Blissé
Figura 19
Logotipo de la marca Blissé
Y ™ (O
[SL_ISSI-
Felicidad en cada pieza

Nota. En la presente figura se evidencia el primer logotipo de la marca Blissé.

Este nombre proviene de la palabra BLISSFUL en inglés y significa “extremadamente

feliz”, que es el sentimiento que se desea lograr en las personas que adquieran el producto.
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3.5.2 Formulacion
Disefio de la agenda: El disefio serad estandarizado y personalizado con plantillas
preestablecidas, las personas podran escoger las herramientas que quieran incluir en el interior

de su agenda.

Portada: La portada seré de pasta duray las personas podran escoger el disefio que mas

se adapte a las preferencias del consumidor entre la lista de disefos ya preestablecidos.

Herramientas: La agenda tendra herramientas en su interior, en la que el estudiante podra
organizar y planificar sus tareas diarias y actividades académicas y un apartado en el que podra

cuidar su bienestar emocional.

Stickers: Las agendas tendran una hoja de stickers que ayudara a que su uso sea mas

interactivo.

Materiales: Papel reciclado gramaje 0.70, carton maqueta gramaje 0.60 y vinilo.

3.5.3 Empaque Y Presentacién

El disefio de empaques es mas que solo envolver un producto; es la union de forma,
estructura, materiales, colores, graficos y tipografia, junto con otros elementos que hacen que un
producto esté listo para el mercado. Su meta principal es crear un envase que pueda sujetar,
resguardar, trasladar, distribuir, guardar, clasificar y diferenciar un producto de otro en la tienda.
En pocas palabras, el empaque debe cumplir con los objetivos de marketing, comunicando
claramente al consumidor la personalidad y funcién del producto, y ayudando a impulsarlo hacia

la venta (Robledo, 2018).

El empaque sera eco-friendly utilizando cajas de cartdn reciclado con disefios atractivos
que reflejen la identidad de la marca Blissé. Cada agenda llegard con una tarjeta de

agradecimiento y algunas pegatinas con frases motivacionales.
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Figura 20

Primer Empague de la Marca Blissé

3.5.4 Caracteristicas Del Producto

Las caracteristicas de las agendas son:

Disefio personalizable en el interior y exterior.
e Espacio para planificacion y organizacion.

o Espacio para el bienestar emocional.

e Métodos de estudio.

e Consejos de gestion del tiempo.

e FElaboradas artesanalmente.

3.6 Propuesta De Valor

La propuesta de valor de la marca Blissé se basa en brindar agendas estandarizadas y
personalizadas, creadas en colaboracion con psicélogos, para combatir el aplazamiento
académico entre los estudiantes de tercer nivel. Fusionando secciones de organizacion y

planificacion con herramientas para la gestion emocional y la salud mental. Se proporciona una
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solucion completa que no so6lo no solo optimiza el desempefio académico, sino también el
bienestar integral de los estudiantes. Con un enfoque en la personalizacion, cada agenda se
adapta a las necesidades individuales, permitiendo a los estudiantes organizarse eficazmente y

abordar los desafios emocionales que pueden desencadenar la procrastinacion.

3.7 Modelo De Monetizacion
Business-to-business (B2B) es comercializar, comprar o intercambiar servicios o
productos entre dos 0 mas empresas. Estas transacciones suelen realizarse directamente entre

compafias o a través de un intermediario que brinda el nexo entre vendedores y compradores.

Business to customer (B2C) significa la interaccion directa que existe entre empresas y

consumidores finales en la comercializacion de productos y servicios (Jewels & Timbrell, 2001).

El modelo de monetizacion de Blissé es Business To Customer (B2C), esta centrado en
la interaccion directa con los estudiantes universitarios, quienes son los usuarios finales. Se
busca proporcionar una herramienta que les ayude a reducir la procrastinacién y a gestionar
mejor su tiempo. Al vender directamente a los estudiantes, se podra conocer a profundidad sus
necesidades y preferencias, creando agendas que realmente les sean (tiles. Esta conexion
directa no sélo permite personalizar adecuadamente el producto, sino también construir un
vinculo mas fuerte con los usuarios, escuchar las opiniones y mejorar continuamente las agendas

para que se adapten a sus vidas de manera efectiva.

3.8 Business Model Canvas

Es un instrumento gréafico estratégico que ayuda a elaborar y disefiar nuevos enfoques
empresariales o evaluar modelos actuales. En esta herramienta se detalla los componentes de
una compaiiia, productos, propuesta de valor, coonsumidores, costos. Permite establecer el

modelo de negocio de una empresa y analizarlo, con el objetivo de elaborar nuevas alternativas
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estratégicas, por este motivo debe ser simple relevante y comprensible (Rodriguez & Vicedo,

2015).

Figura 21

Business Model Canvas de Agendas Personalizadas

SOCIOS CLAVE

Proveedores:
e La Reforma.

e Grafica Santiago

e Imprenta Sanchez.

e Arte y Color.

e Copias Colon.
Alianzas:

e AquaAyuda.

 Compra de materia Prima

ACTIVIDADES CLAVE

Elaboraciéon de
estrategias de marketing
y publicidad

Creacion de redes
sociales

Adquisicién de
magquinaria para realizar
las agendas

PROPUESTA DE VALOR

Ofrecer agendas personalizadas y
estandarizadas, creadas en
colaboracién con psicélogos, para
combatir la procrastinacion
académica entre los estudiantes
universitarios. Fusionando
secciones de organizacion y
planificacion con herramientas
para la gestion emocional y la
salud mental. Proporcionamos una
solucion completa que no solo
mejora el rendimiento académico,
sino también el bienestar general
de los estudiantes

RELACION CON CLIENTES

* Directa-Colectiva: Mediante
reuniones en cafeterias
explicar como sacar el
maximo provecho a las
agendas.

Indirecta: Mediante WhatsApp
dar una atencién
personalizada en cualquier
requerimiento.

Terceros:Con ayuda de
influencers de estudio brindar
tips para el uso de las
agendas

SEGMENTOS DE CLIENTES

Jovenes estudiantes
universitarios de 17 a
30 anos hombres o
mujeres que busquen
llevar una mejor
organizacion en sus
estudios, aumentar
su productividad y
mejorar sus habitos,

que vivan en la
ciudad de Loja.
Estado civil soltero.

e Velytas.
CANALES
« Canal directo:
Perfil de instagram propio de la marca BLISSE en la
cual se promocionard directo al pablico objetivo.
« Canal indirecto:
Redes sociales de influencers que se dediquen a
crear contenido acerca de productividad y
métodos de estudio.

RECURSOS CLAVE

* Estrategias de marketing.
* Materia prima para las agendas.
* Maquinaria.

FUENTES DE INGRESOS

Venta de agendas personalizadas.

Inversores dngeles.

Cursos de organizacion.

Cursos de como aplicar los distintos métodos de
estudio.

Venta por redes sociales.

ESTRUCTURA DE COSTOS

* Materia prima para las agendas.

¢ Canon de Arrendamiento.

* Maquinaria para la elaboraciéon de agendas.
* Plan Marketing y publicidad para la marca

* Servicios Basicos.

Nota. En la figura 21, se puede evidenciar el Business Model Canvas de la marca Blissé.

Se observa sus socios claves, los cuales son distintos proveedores de materia prima
como el papel, carton, anillos e impresiones, también cuenta con distintas alianzas como lo
son la Fundacion AquaAyuda que es una empresa que brinda psicoterapia a personas de la
ciudad de Loja y Velytas una marca dedicada a la comercializacion de velas para reducir el

estrés. Estas alianzas son significativas, ya que, ayudaran a dar un valor agregado a la
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marca. También, se observa las actividades y recursos clave, los costos, los canales directos
e indirectos por los que se comercializard agenda. El publico objetivo, las diferentes maneras
de ingresos y la propuesta de valor que estéa enfocada en la personalizacion estandarizada y

la colaboracién con psicologos.

3.9 Andlisis PESTEL

Es una herramienta que ayuda a planificar y entender el entorno en el que se llevara a
cabo un nuevo proyecto de la empresa. Su funcién es establecer el estado actual de una empresa
y elaborar tacticas, capitalizar oportunidades de mercado e incluso prever riesgos. Se analizan

distintos factores:

Politico: Se analizan factores que tienen relacién con el ambito politico que influye

directamente en la actividad futura de la organizacion.

Econdmico: Se estudian las variables econémicas presentes y previstas que impactan la

ejecucion de las estrategias empresariales.

Socioculturales: Se analizan los factores de la cultura que permite determinar distintas

tendencias presentes en la sociedad.

Tecnoldgicos: Se examina el impacto de las tecnologias actuales y las posibles

innovaciones futuras.

Ecoldgicos: Se estudian diversos cambios relacionados con el medio ambiente, como las

leyes de proteccién y la conciencia social ecolégica, etc.

Legales: Se analiza las normas legales relacionadas con el proyecto o empresa y que

puedan tener un impacto positivo negativo (Torres, 2019).
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3.9.1 Entorno Politico

El 16 de abril del 2024, el presidente de la Republica Daniel Noboa y Sonsoles Garcia la
ministra de Produccion, Comercio Exterior, Inversiones y Pesca proporcionaron varios beneficios
productivos para los emprendedores del Ecuador. Se realizé el lanzamiento de 1000 becas
productivas especificamente para emprendedores de Mipymes. Estas becas estan relacionadas
con temas de administracion negocios, marketing digital y logistica. Para obtener el 82% de
cobertura econémica se debera cumplir con requisitos minimos (Ministerio de Produccion

Comercio Exterior y Pesca, 2024).

El MPCEIP mediante la Subsecretaria de Mipymes fomenta el crecimiento de las micro,
pequefias y medianas empresas, mediante politicas puablicas que fomenten a los
emprendimientos a salir adelante con su produccién, formalizacién y creacion de cadenas de
suministro y redes sociales, todo esto para aumentar las fuentes de empleo en el pais. Ademas,
ofrece un portafolio de servicios que abarca asistencia técnica y vigilancia permanente con el
objetivo de introducir los productos de emprendedores a mercados nacionales e internacionales;
a través de una clasificacion mediante el Registro Nacional del Emprendimiento, dando acceso
a una incubadora de emprendimiento y a un servicio de fortalecimiento personal (Ministerio de

producciéon, Comercio Exterior, Inversiones y Pesca, 2024).

En la ciudad de Loja, la Direccion de Accion Social de la Prefectura de Loja brinda
capacitaciones a emprendedores Lojanos, con el objetivo de fortalecer e incentivar los
emprendimientos en la provincia, ayudando a que las personas hagan uso de estrategias
eficientes para satisfacer a sus consumidores. Fabricio Sarango, capacitador del taller de
Atencion y Servicio al cliente, afirma que estas capacitaciones son fundamentales para los
emprendedores debido a que les ofrece una perspectiva mas amplia de las herramientas y

estrategias que se debe utilizar con los clientes (Moreno J. , 2024).
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Estas politicas tienen un impacto significativo en el emprendimiento de agendas
personalizadas, ya que, las becas para emprendedores y las capacitaciones, ofrecen
oportunidades para mejorar las habilidades empresariales e introducir emprendimientos al
mercado nacional. Ademas, las capacitaciones son enfocadas en fortalecer habilidades para
mejorar la satisfaccion del cliente y esto es esencial en el emprendimiento. Por lo tanto, son

politicas que podrian influir directamente en el crecimiento y éxito del negocio.

3.9.2 Entorno Econdémico

A nivel mundial, se prevé que el crecimiento global se reducira al 2,4% en 2024 marcando
el tercer aflo consecutivo de desaceleracién. Los prondsticos afirman que las politicas
monetarias, el minimo nivel de comercio y la inversion influyen directamente en el crecimiento.
La colaboracion a nivel mundial es esencial para enfrentar los desafios relacionados con la alta
carga de deuda, el calentamiento global, la disrupcion del comercio y la falta de seguridad

alimentaria.

En América Latina y el Caribe, la perspectiva econémica propone una recuperacion
progresiva, con un crecimiento del 2,3% en 2024 y del 2.5 en 2025, aunque los efectos de la
restriccion monetaria anterior seguiran afectando a corto plazo, se espera que su influencia sea
menor y de esta manera la inflacion sea menor, los bancos centrales bajen las tasas de interés

y como consecuencia aumentar la inversion (Banco Mundial, 2024).

En Ecuador, el FMI prevé un crecimiento economico de un 0,1 % en 2024, lo que
representa un estancamiento. Sin embargo, para 2025 se anticipa una leve recuperacion con un
incremento de 0,8%. Siendo asi, la economia del Ecuador la que menos crecera entre los paises

de centro y Sudamérica (Tapia, 2024).

Por otro lado, con la crisis energética y la de seguridad se observa una perspectiva mas

completa para la economia en el 2024, las mafias del narcotrafico, el crimen vinculado a la politica
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genera desconfianza e inseguridad a nivel internacional y como consecuencia la restriccion de la

inversion (Ramirez, 2024).

La region 7 contribuye entre un 5y 6% al PIB nacional, mientras que Loja aporta un 2,7%.
En 2022, el crecimiento de la provincia fue del 1,3%, lo que indica que no se esta experimentando

un crecimiento econémico significativo (La Hora, 2023).

La desaceleraciébn econ6mica global y el estancamiento en Ecuador, junto con la
inseguridad y la crisis energética, afectan negativamente la demanda y los costos operativos del

emprendimiento’

La economia global y el estancamiento en Ecuador, junto con la inseguridad y la crisis
energeética, presentan desafios para la empresa de agendas personalizadas. A pesar de esto, la
region 7 y Loja siguen aportando al PIB. Las iniciativas del gobierno, como becas y
capacitaciones, brindan oportunidades para mejorar y ser mas competitivos. Aprovechando estos
recursos y enfocandose en la innovacion, se puede enfrentar estos desafios y asegurar un

crecimiento sostenible.

3.9.3 Entorno Tecnoldgico

La Inteligencia Artificial se encuentra influyendo de manera directa en el sector de la
impresion, permite monitorear los procesos de impresion en tiempo real, detectar problemas de
alineaciéon, calidad de imagen, etc. y solucionarlos automaticamente. Ademas, facilita la
personalizacién masiva de impresiones segun las preferencias de cada cliente. También, ayuda
a calcular disefios eficientes, combinar trabajos 6ptimamente y preparar los trabajos préximos

(Sappi-Graphic Papers, 2023).

La incorporacién de la Inteligencia Artificial en el proyecto de agendas personalizadas y

estandarizadas influye significativamente al permitir la supervision en tiempo real de los procesos
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de impresion, la deteccion y correccion automatica de problemas de calidad, y la personalizaciéon
masiva segun las preferencias de los estudiantes. Ademas, la IA (Inteligencia Atrtificial) optimiza
el disefio y la produccion, asegurando productos de alta calidad y reduciendo costos y plazos de

envios, mejorando asi la eficiencia y la efectividad de las agendas.

3.9.4 Entorno Ecolégico

En Ecuador, la ley de Gestibn Ambiental determina que la administracion ambiental debe
basarse en los valores de apoyo mutuo, responsabilidad compartida, colaboracién, organizacion
y reutilizacion de desechos, la utilizacion de tecnologias sustitutas respetuosas con el medio

ambiente, y el respeto por las culturas y practicas ancestrales.

Las actividades, planes y programas implementados por las organizaciones publicas y
privadas deben promocionar la produccion de procesos limpios que ayuden a la prevencion de
la contaminacion, la conservacion de energia, reducir la utilizacibn de materias primas y la
cantidad de produccion de residuos y desechos, tratdndolos, recuperandolos o reinsertandolos

en el proceso productivo antes de comercializarlo (Ministerio del Ambiente, 2014).

Por otro lado, distintos estudios han revelado que después del COVID-19 la mente de los
consumidores ha tenido un cambio radical. En 2020, el 60% de consumidores afirmaba realizar
compras mas amigables, sostenibles y éticas con el medio ambiente y sefialaban que iban a
continuar haciéndolo. Fue un suceso inesperado y significativo que hizo que la gente reflexione
acerca de como equilibrar sus compras y los problemas globales de sostenibilidad (Latham,

2021).

El ambito ecoldgico influye positivamente en el emprendimiento de agendas
personalizadas, ya que se elaboran con papel reciclado y el empaque es de carton reciclado,
ademéds de que el proceso productivo es limpio y sostenible, sin afectar al medio ambiente. Por

lo que, se alinea con lo que establece la ley de gestidbn Ambiental la cual promueve las practicas



43

ecoldgicas y ademas tendrd aceptacion por los consumidores por la creciente preferencia por
productos mas amigables con el ambiente, fomentado asi el consumo mas consciente y

responsable.

3.9.5 Entorno Legal

Segun la Ley de Propiedad Intelectual, una marca es cualquier simbolo que ayude a
diferenciar productos y servicios dentro del mercado. El derecho de la marca ofrece a su
propietario el derecho de actuar contra otra persona que la utilice sin su consentimiento, puede
ser en productos similares, ventas, almacenamiento o importar y exportar con la marca

registrada. Una vez registrada, la marca debe utilizarse tal cual se registro.

Para conseguir toda la proteccion legal del registro de marca, esta debe ser Unica y no
debe quebrantar los derechos ya estipulados. Es importante evitar utilizar nombres, logotipos o
disefios que puedan engafiar o confundir a los consumidores sobre la procedencia o las

caracteristicas del producto (Instituto Ecuatoriano de la Propiedad Intelectual, 2014).

La Ley Organica de Emprendimiento e Innovacién de Ecuador establece distintas normas
gue incentivan el emprendimiento, la innovacion y desarrollo tecnolégico. Ademas, ofrece
facilidad en los tramites indispensables para el desarrollo y funcionamiento de los
emprendimientos. Brinda prioridad al acceso a un financiamiento necesario para el negocio y la
creacion de fuentes de financiamientos alternativas y garantes, ofreciendo opciones adicionales

para la obtencion de capital (Asamblea Nacional).

En Loja, para el funcionamiento de un negocio se necesita la patente municipal en la cual
se debe tener RUC o RISE y también el permiso de funcionamiento, autorizacién de los

bomberos, informe de activos totales (Municipio de Loja).
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Estas leyes influyen directamente en el emprendimiento de agendas personalizadas, ya
gue, la ley de propiedad intelectual ayuda a la proteccion de la marca, asegurando que sea Unica
y no confunda a los consumidores, lo que es muy importante para el posicionamiento de marca.
La Ley de Emprendimiento e Innovacion facilita la creacion y operacion de negocios, un beneficio
significativo porgue las leyes favorecen significativamente al emprendimiento y ayudan a obtener
financiamiento y de capital. Estas leyes crean un entorno favorable para el crecimiento y

sostenibilidad del negocio.

3.10 Anélisis Porter

La herramienta estratégica de las Cinco Fuerzas de Porter, creada por Michael Porter,
ayuda a comprender la organizacién del sector y la dinAmica competitiva que se da en él. La
comprension de la industria ayuda a las empresas a tener un posicionamiento estratégico
efectivo. Segun este andlisis, la competencia no se limita solamente a competidores directos,
sino que incluye cinco fuerzas clave las cuales son amenaza de nuevos aspirantes, poder de
negociacién de proveedores, poder de negociaciéon de compradores, amenazas de productos

sustitutos y rivalidad entre competidores existentes (Porter, 2017).

3.10.1 Amenaza De Nuevos Competidores

Los obstaculos para ingresar al sector de la artesania son relativamente bajas, ya que,
no se requiere una inversion inicial significativa en tecnologia o infraestructura. Sin embargo,
establecer una marca reconocida y una red de distribucién efectiva presenta un desafio. Loja,
conocida por su fuerte produccion artesanal, puede atraer a nuevos emprendedores interesados
en productos similares. Registrar la marca y diferenciar los productos es crucial para mitigar esta

amenazay lograr una ventaja sobre la competencia en el mercado.

3.10.2 Poder De Negociacion De Proveedores
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Los materiales necesarios para producir agendas artesanales, como papel, cartén y vinil,
estan disponibles en el mercado. La existencia de numerosos proveedores tanto locales como

nacionales disminuye el poder de negociacién de los proveedores individuales.

Diversificar los distribuidores es una estrategia efectiva para reducir la dependencia y
negociar mejores condiciones, asegurando asi la continuidad y calidad de la produccion. En este
caso, los proveedores seran locales, los cuales son Distribuidora La Reforma, Gréafica Santiago,

Imprenta Sanchez, Ikonos y la tienda de manualidades Arte y Color.

3.10.3 Poder De Negociacién De Clientes

Los consumidores pueden ser sensibles al precio, especialmente al comparar productos
artesanales con alternativas industriales mas econémicas. Sin embargo, la capacidad de ofrecer
personalizacion estandarizada y alta calidad puede aumentar la lealtad del cliente y reducir su
poder de negociacion. Ademas, el espacio dedicado a la salud mental en colaboraciéon con
psicélogos es una gran ventaja ya que en el mercado son pocos los productos dedicados

especificamente a este rubro.

3.10.4 Rivalidad Entre Competidores Existentes

La intensidad de la competencia entre rivales es alto, el mercado de agendas
personalizadas esta fragmentado ya que existen distintos competidores pequefios. A nivel
nacional una de las empresas mas reconocidas es, Betero, una empresa dedicada a la
fabricacion de libretas y cuadernos cosidos elaborados artesanalmente, sus inicios fueron en el
afio 2009 y se caracterizan por sus disefios exclusivos y de alta calidad (Betero, 2022). Seguida
de otras marcas que se dedican a la misma rama como lo son, Organizarte.Ec, Alberta

Paper.ec, gnico.ec.

A nivel local, existen distintas marcas dedicas a fabricar agendas artesanalmente, entre

estos se encuentra TheArtMar, LoteScrap, DetallesPalu, PaperChic y Stellar Cat. Por lo que es
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necesario ofrecer una gama diversificada de productos y servicios personalizados para destacar
en el mercado. Se debe brindar productos de alto estandar y un buen apoyo al cliente para reducir

la amenaza competitiva y fidelizar a los consumidores.

3.10.5 Amenaza De Productos Sustitutos

El grado de riesgo de productos alternativos es elevado, dado que, existen numerosas
agendas industriales en el mercado que pueden ser mas baratas y accesibles. Ademas, las
aplicaciones digitales de planificacion como Notion o las agendas digitales elaboradas por
distintas marcas, representan una fuerte competencia debido a su conveniencia y funcionalidad.
Para contrarrestar la amenaza de sustitutos, es esencial destacar la exclusividad, el disefio Unico
y la calidad artesanal de las agendas personalizadas. La diferenciacién basada en estos factores
puede atraer a clientes que optan por productos Unicos y de excelencia. Ademas, ninguna de
esas opciones ofrece herramientas dedicadas exclusivamente para cuidar la salud mental, lo

cual puede ser un punto de venta significativo para las agendas personalizadas.

3.11 FODA

El andlisis FODA implica realizar una evaluacion de diversos aspectos, ya sean internos
(fortalezas y debilidades) como externos (oportunidades y amenazas), que influyen directamente
a la empresa u organizacion. Es un instrumento facil de usar y que ayuda a conseguir una
perspectiva global del posicionamiento estratégico de la compafia. Este instrumento indica el
efecto que una estrategia tiene para lograr un equilibrio entre la situacion interna y externa de la

empresa (Sarli, Gonzalez, & Ayres, 2015).
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Figura 22

Andlisis FODA de la Marca Blissé
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Nota. En la figura 22, se evidencia el andlisis FODA del negocio de agendas
personalizadas.
3.11.1 Fortalezas

Las fortalezas mencionadas sugieren que la empresa o proyecto tiene una vision
orientada en el consumidor, en este contexto, estudiantes y ofrece una propuesta de valor sélida
al combinar la organizacion y la atencion al bienestar emocional. Ademas, la colaboracion con
psicélogos le brinda credibilidad y respaldo profesional en el desarrollo de sus

productos o servicios.
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3.11.2 Oportunidades

Las oportunidades identificadas indican un mercado en crecimiento para herramientas de
organizacion y productividad, lo cual representa un potencial de expansion para la empresa.
Ademds, las colaboraciones con papelerias e influencers podrian facilitar la distribucion,
comercializacién y promocion de sus productos.

3.11.3 Debilidades

Las debilidades mencionadas apuntan a posibles limitaciones tecnoldgicas y
dependencia de proveedores especificos. Esto podria suponer un riesgo para la competitividad
y la adaptabilidad en la red de proveedores respectivamente.

3.11.4 Amenazas

Las amenazas destacadas se centran en factores externos como los cambios en el
comportamiento del cliente, la competencia tecnoldgica actualizada y los riesgos econémicos
gue afectan los costos. Estas amenazas requieren una adaptacién constante, innovaciéon y
estrategias solidas de gestidn de costos para mantenerse competitivo y rentable.

En general, el analisis FODA muestra que la marca tiene fortalezas y oportunidades
significativas, sin embargo, confrontar también debilidades y amenazas que deben abordarse de
manera estratégica. Es importante utilizar las fortalezas y oportunidades, al mismo tiempo que
se abordan las debilidades y prepararse para enfrentar las amenazas del entorno
competitivo y econémico.

3.12 CAME

El analisis CAME es una técnica complementaria al FODA y ayuda a definir distintas
estrategias para superar todos los obstaculos que limitan a la empresa y poner en valor los
factores positivos. Ademas, ofrece directrices para evaluar las debilidades, fortalezas, amenazas

y oportunidades.
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Corregir las debilidades (C-D), para mitigar o superar las deficiencias detectadas.
Afrontar las amenazas (A-A), para minimizar o eliminar el impacto de estas.

Mantener las fortalezas (M-F), para mantener lo que hace mas fuerte a la empresa y la

ayuda a tener una ventaja competitiva.

Explotar las Oportunidades (E-O), su principal objetivo es examinar oportunidades y

convertirlas en fortalezas.
Figura 23

Analisis CAME de la Empresa Blissé
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Nota. En la figura 23 se evidencia el analisis CAME de la marca Blissé de agendas

personalizadas.
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3.12.1 Corregir
Implementar e invertir en soluciones tecnolégicas de forma gradual para abordar la
escasez de tecnologia y encontrar varios proveedores para reducir la dependencia y asegurar

un proceso mas estable.

3.12.2 Afrontar

Realizar encuestas periédicas e investigaciones para mantenerse actualizado con las
tendencias del consumidor, colaborar con psicélogos y expertos para enfrentar la competencia
tecnoldgica, y desarrollar tacticas para disminuir gastos y maximizar la eficiencia de la cadena

de suministro para mitigar los riesgos econémicos.

3.12.3 Mantener

Mejorar continuamente las opciones de personalizacion basandose en los comentarios
de los usuarios para cumplir con las necesidades de los estudiantes y fortalecer la colaboracién
con psicologos para garantizar la efectividad de las herramientas de bienestar mental. Ademas,
promover el enfoque dual de la agenda a través de diversas herramientas de marketing para

mantener su fortaleza en la combinacion de organizacion y bienestar emocional.

3.12.4 Explotar

Vender una gama de productos y servicios asociados con la productividad para aprovechar
el crecimiento del mercado en herramientas de organizacion y productividad. Establecer alianzas
estratégicas con papelerias y colaborar con influencers para expandir el alcance y aumentar el
reconocimiento. Ademas, crear camparfias de marketing alineadas con los valores de marca para

llegar de manera efectiva al publico objetivo.
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Capitulo 4
Validacion de Factibilidad-Viabilidad-Deseabilidad
4.1 Investigacion de Mercado
Se define a la investigacién de mercados como la recoleccion y evaluacion de todos los
datos sobre problemas especificos vinculados con las acciones de las personas y
organizaciones. Ademas, facilita la comprensién del entorno, identificacién de problemas y
oportunidades, por lo que, permite establecer mejores estrategias de marketing y ayuda a la toma

de decisiones eficientes (Benassini, 2009).

La investigacion da un aporte significativo al proyecto de agendas personalizadas, ya que
se enfoca en el publico objetivo y se identifica y analiza sus preferencias, necesidades, gustos e
informacion adicional, muy Util para implementar una estrategia de marketing que satisfaga

completamente al consumidor.

4.2 Planteamiento del Mercado Objetivo

La empresa o marca identifica un grupo especifico de clientes, conocido como mercado
objetivo, cuyas necesidades pretende satisfacer. Este mercado no solo guia las estrategias de la
empresa, sino que también es crucial para la investigacion de mercado, pues define aspectos

como el tamafio de la muestra y el disefio de las encuestas (Maldonado, 2011).

Son 62 instituciones las que componen el sistema de educacion superior en Ecuador,
entre universidades y escuelas politécnicas, que se extienden a lo largo de 27 ciudades del pais.
En conjunto, estas instituciones atienden a una poblacion estudiantil de 670.373 alumnos. La
distribucion de estos estudiantes refleja la diversidad del sistema educativo superior ecuatoriano.
La mayoria, un 61,8%, estudia en las 32 universidades publicas nacionales. Un porcentaje
significativo, el 25,2%, asiste a ocho universidades privadas que reciben apoyo financiero del

estado (Espinoza, 2023).
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Dado este panorama del sistema de educacion superior ecuatoriano, es evidente que los
estudiantes universitarios representan un segmento significativo y diverso de la poblacion. Estos
jovenes, que tipicamente rondan en un rango de edad entre 17 y 30 afios, constituyen el futuro
profesional del pais y enfrentan desafios Unicos relacionados con su desarrollo académico,
personal y social. Por lo tanto, considerando la magnitud y la importancia de este sector, en el
mercado objetivo se define como estudiantes universitarios de 17 a 30 afios en Ecuador
especificamente de la ciudad de Loja, abarcando tanto a aquellos en universidades

publicas como privadas.

4.3 Descripcion del Mercado Objetivo

Los estudiantes universitarios enfrentan mdltiples fuentes de estrés. Entre estas se
encuentran las demandas de los profesores, la carencia de respaldo familiar, y los rigurosos
requerimientos académicos. Ademas, deben lidiar con la presion de los examenes, problemas
financieros, y en algunos casos, el desafio de vivir lejos de casa en una ciudad diferente. Todos
estos factores contribuyen a un entorno altamente estresante para los estudiantes (Santamaria,

2023).

Los problemas de salud mental entre universitarios estdn en aumento por diversas
razones. Generalmente las actividades académicas son rutinarias, sin embargo, los periodos de
evaluacion, como los examenes o el exceso de tareas pueden elevar significativamente los

niveles de estrés y afectar a la salud (Moreta, Zambrano, Sdnchez, & Naranjo, 2020).

El impacto negativo que tuvo el Covid-19 en el bienestar emocional y psicoldgico de los
jovenes universitarios, por lo que es esencial que los centros de educacién superior adopten
medidas preventivas para fortalecer la salud mental de los estudiantes. Esto no solo mejorara su
bienestar psicoldgico, sino que también contribuira a un mejor desempefio académico en

diversas areas (Moreno A. , 2024).
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Segun el INEC el mayor porcentaje de personas que utiliza Facebook y WhatsApp, son

jovenes de 15 a 24 afios con un 78,8% y de 25 a 34 afios con un 76,9%. (INEC, 2019)

Las redes sociales han transformado significativamente el panorama de la comunicacion,
volviéndose una herramienta esencial en la vida cotidiana de los estudiantes. Estos medios no
solo estan redefiniendo la educacién de los jovenes, sino que también estan dando forma a sus
preferencias personales e influyendo en cédmo se perciben a si mismos, como interactdan con
otros y como entienden el mundo que los rodea (Flores, Chancusig, Cadena, Guaypatin, &

Montaluisa, 2017).

En las areas urbanas, el 92,4% de los ciudadanos utilizan redes sociales a través de sus
teléfonos méviles, mientras que, en las zonas rurales, el 82,88% de las personas con teléfonos
celulares también lo hacen. Los hombres utilizan mas las redes sociales (91,38%) en
comparacion con las mujeres (90,61%). Las jovenes entre 15 y 29 afios son los que mas usan

redes sociales en sus teléfonos (94,1%), seguidas por los menores de 15 afios (93%).

La creciente dependencia de estos dispositivos puede generar comportamientos
compulsivos y desmedidos, llevando a los jévenes a descuidar actividades fundamentales para
su desarrollo, como los estudios, la lectura y la socializaciébn con sus amigos. Esta situacion
puede tener un impacto negativo en sus vinculos emocionales y su desempefio académico

(Castillo, Tenezaca, & Mazon, 2021).

Los estudiantes universitarios ecuatorianos constituyen el mercado objetivo de este
proyecto. Ellos enfrentan multiples desafios como el estrés académico, problemas financieros y
los impactos psicoldgicos de la pandemia. Su alto uso de tecnologia y redes sociales, aunque
beneficioso para el aprendizaje, puede llevar a una dependencia que afecte su desarrollo

personal y académico. Estas caracteristicas como la presion académica, vulnerabilidad
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emocional y uso intensivo de medios digitales definen las problematicas centrales de este grupo,

cuyo bienestar y éxito son el enfoque principal.

4.4 Tamafio del Mercado Objetivo

Aunque la ciudad de Loja es considerada una ciudad de tamafio medio en Ecuador,
alberga tres instituciones universitarias. La Secretaria de Educacion, Ciencia, Tecnologia e
Innovacion, afirma que Loja se concentra una parte significativa de la poblacion estudiantil
universitaria del pais. Especificamente, el 10% de todos los estudiantes universitarios de Ecuador
se encuentran en esta ciudad, cifra que solo es superada por las provincias de Pichincha y
Guayas, que son las mas pobladas del pais (Universidad Nacional De Loja, 2023).

La Universidad Técnica Particular de Loja, cuenta con 42.645 estudiantes, de este
namero 4.795 son estudiantes que ingresan por primera vez, mientras que los 37.850 restantes
son estudiantes que contindan sus estudios (Universidad Técnica Particular de Loja, 2023)

La Universidad Nacional de Loja, durante el semestre de abril a septiembre de 2022, la
institucion registré una matricula de 13.470 estudiantes, con una notable mayoria femenina que
representaba el 61% del alumnado. No obstante, esa cifra es el resultado de un crecimiento
progresivo en los dltimos afios. En 2021 la poblacién estudiantil era ligeramente menor

(Universidad Nacional De Loja, 2023).



4.5 Validacion Del Segmento Del Mercado

Figura 24

Estado civil de los encuestados

éCual es su estado civil?

M Casada/o

M Soltera/o

Nota. La figura 24, evidencia el estado civil de los encuestados.
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El 98% de las personas que respondieron la encuesta son solteros y solo el 2% estan

casados, lo que indica que el publico objetivo principal para las agendas personalizadas,

estudiantes universitarios de 17 a 30 afios, en su mayoria no estan casados.

Este dato sugiere que las estrategias de marketing deben centrarse en los beneficios de

la agenda para jovenes solteros, destacando cémo puede ayudarles a mejorar la organizacion

académica y el bienestar emocional. Las caracteristicas de las agendas podrian incluir

herramientas y recursos especificos para estudiantes solteros, como técnicas de manejo del

estrés y espacios para reflexiones personales, ayudandoles a disminuir la postergacion y a

optimizar su desempefio académico y bienestar general.
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Figura 25

Area en la que viven

¢En qué area de la ciudad de Loja usted vive?

M Rural

B Urbana

Nota. En la siguiente grafica se observa el area en la que viven los estudiantes
universitarios.

El 91% de encuestados viven en el area urbana de la ciudad de Loja, y solamente el 9%
en el area rural.

Por lo tanto, esto implica que la mayor parte del publico objetivo con respecto a las
agendas personalizadas se encuentra en las zonas urbanas. La mayoria de las personas que
viven en centros urbanos sugiere que los planes publicitarios y distribucion tendran que centrarse
en areas urbanas en las cuales existen mas posibilidades de encontrar usuarios potenciales para
las agendas. Ademas, los canales de distribucién en linea mediante redes sociales como
Instagram, WhatsApp y TikTok seran especialmente eficaces, ya que es probable que los
habitantes de las ciudades tengan mas conocimientos de Internet y conozcan mejor estas

plataformas.
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Figura 26

Uso de una agenda

éUsas actualmente una agenda/planificador para
organizar tus actividades académicas y personales?

® No

M Si

Nota. En la figura 26, se puede evidenciar el porcentaje de estudiantes universitarios que
ocupan una agenda para programar y estructurar su tiempo y sus actividades académicas.

Los resultados muestran que el 59% no utiliza un planificador, permitiendo ingresar al
mercado a la empresa Blissé con el producto de agendas personalizadas y mediante la aplicacion
de una correcta estrategia de marketing crear la necesidad de utilizar uno y el otro 41% si utiliza
una agenda, permitiendo ofrecer una opcion mejorada y con herramientas realmente efectivas

para reducir la procrastinacion y mejorar su bienestar emocional.
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Figura 27

Interés por comprar la agenda

¢Estaria interesado/a en comprar una agenda personalizada
disefiada especificamente para ayudarla/o a organizarse de mejor
manera y cuidar su bienestar mental?

= No =Si

Nota. La figura 27, se evidencia el interés de los universitarios en comprar una agenda
con caracteristicas diferenciadoras que los ayudara a organizar su tiempo de manera eficiente y
a cuidar de su salud mental.

El 89% de universitarios manifiesta que, si estuviese interesado en comprar una agenda
y solamente el 11% respondié que no adquiririan una, esto demuestra que el producto de la
marca Blissé tendra una gran aceptacion en el mercado y de esta manera se reducira cualquier

riesgo de fracaso.
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Figura 28

Precio razonable que los consumidores pagarian por el producto.

¢Cual seria el precio razonable que estaria dispuesto a pagar por
una agenda personalizada que se adapte a sus necesidades y
preferencias?

|

m$20a%25 ®=S$26a$30 =S$300mas

Nota. En la figura 28, se muestra el monto que los estudiantes estan dispuestos a abonar
por una agenda.

Los resultados muestran que el 98% de los encuestados pagarian de $20 a 25 ddlares.
Por otro lado, solo el 1% estaria dispuesto a pagar entre $26 a $30 y otro 1% considera pagar
$30 0 mas. Esto sugiere que el precio 6ptimo para las agendas debe estar entre el rango de $20
a $25 para captar mayor parte del mercado objetivo, los datos recopilados son fundamentales

para determinar una correcta estrategia de precios que sea atractiva y eficiente.
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Figura 29

Canales digitales

¢A través de qué canales digitales prefiere enterarse de
nuevos productos como este?

Instagram TikTok Facebook WhatsApp

45%
40%
35%
30%
25%
20%
15%
10%

5%

0%

Nota. La figura 29, demuestra la preferencia de las personas en cuanto a los canales

digitales a través de los cuales prefieren enterarse de nuevos productos como una

agenda.

Siendo el porcentaje mas alto la red social de TikTok con 40%, seguido de Instagram con
un 35%.

Facebook tiene una menor preferencia con un 15% y WhatsApp un 10%, estos resultados
son importantes para elaborar una estrategia de marketing centrada en redes sociales que son

mas empleadas por los universitarios.
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Figura 30

Relacion entre la edad y si el bienestar

Relacion entre la edad y pospone sus actividades
por tanto tiempo que su bienestar se ve afectado
innecesariamente

46%

50%

40%

30%

20%

10%

0%
17-23 24-30 30 o mas

HmNo mSi

Nota. Cruce de variables entre la edad y ¢, Pospone por tanto tiempo sus actividades que
su bienestar se ve afectado innecesariamente?

La figura 30, se evidencia como a los dos grupos de personas mas jovenes se ven
afectadas por posponer sus actividades innecesariamente, para el primer grupo donde las
edades varian de 17 a 23 afos el 46% de respuestas indican que si se ven afectados de manera
directa, recalcando que es aqui donde el bienestar del mayor indice de personas que sufren de
la procrastinacion académica se ve afectado; por otro lado su contraparte radica en el siguiente

grupo de edades, de entre 24 a 30 afios donde tienen el porcentaje mas bajo con 5%.
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Figura 31

Relacion entre el género y el bienestar

Género y pospone sus actividades que su
bienestar se ve afectado innecesariamente.

38%

40%

30%

20%

10%

0%
Femenino Masculino

ENo mSi

Nota. En la figura 31, se expone cual es el género que se ve mas afectado al posponer
sus actividades.

Se logra observar que ambos son proporcionalmente parecidos, el género femenino
cuenta con un 38% al hablar de verse afectados innecesariamente, frente a un 27% por parte del
género masculino, no obstante, es importante mencionar que, al momento de tabular datos, el

género femenino fue el que mayor participacion tuvo al momento de contestar la encuesta.
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Figura 32

Relacion entre el género y la frecuencia de procrastinacion

Género y frecuencia de procrastinacion

30%

30%
25%
20%
15%

10% 6%

“

Frecuentemente Nunca Ocasionalmente Raramente

5% 1% 0%

0%

B Femenino M Masculino

Nota. En la figura 32, se presenta cual es la frecuencia con la que los estudiantes de
género masculino y femenino postergan sus actividades.

“Ocasionalmente” que es la respuesta donde los estudiantes coincidieron, el 30%
representa al género femenino y el 18% al género masculino, mientras que “Frecuentemente” la
segunda opcidn con mas respuestas expone de la misma manera como el género femenino esta

sobre el masculino con un 22% a 21% respectivamente.
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Figura 33

Relacion entre el ciclo y frecuencia de procrastinacion

Ciclo y frecuencia de procrastinacion

25%
21%

20%

15% 13%
0, 0,
11% 10%11/;
10% o
7% 6%
4%
5% o/ ~o o 3% 3%
2% 2% 2% 1% 1% 1% B% 1% 19
0% l || ||
Primer Segundo Tercer Cuarto Quinto Sexto Ciclo Septimo  Octavo
Ciclo Ciclo Ciclo Ciclo Ciclo Ciclo ciclo
M Frecuentemente ® Nunca Ocasionalmente Raramente

Nota. La figura 33, muestra cudl es el ciclo donde los estudiantes presentan mayor
porcentaje de procrastinacion.

Primero, tercero, quinto, sexto y séptimo ciclo son los que menos informaciéon brindan
segun la grafica, por lo que es oportuno hablar de segundo ciclo, donde es el grupo que mas
respuestas tiene indicando que el 21% ocasionalmente se ve afectado por la procrastinacion,
cuarto ciclo por otro lado el mayor porcentaje incide en que frecuentemente se ve afectado con
un 11% y en octavo ciclo de la misma manera cuenta con el 11% siendo afectado
ocasionalmente.

4.6 Testing (Designing Strong Experiments)

El Testing sirve para validar la viabilidad de un producto, solucionar algin problema
operativo antes de su lanzamiento oficial y servir como una eficaz herramienta de marketing. Sin
embargo, las empresas deben considerar algunos riesgos, ya que, una prueba mal disefiada o

ejecutada puede resultar en consecuencias negativas, como el deterioro de las relaciones con
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los clientes y la obtencion de datos inexactos sobre el rendimiento del producto (Dolan &
Matthews).

A continuacion, se presentan los andlisis de resultados del testing aplicado a estudiantes
universitarios de 17 a 30 afios. Para la realizacion de este testing se llevé a cabo una Prueba A/B
ya que este este método es el mas acertado para las agendas personalizadas, se presentd dos
prototipos al publico objetivo con caracteristicas diferentes para conocer cual de los dos seria el

mas aceptado por los estudiantes.

Figura 34

Aspectos importantes al momento de comprar una agenda

¢QUE ASPECTOS CONSIDERA IMPORTANTE AL MOMENTO DE
COMPRAR UNA AGENDA?

Diseilo, 10%

Funcionalidad,
30%

Precio, 10%

Nota. En la figura 34, se puede evidenciar los aspectos que el publico objetivo consideras
importantes al momento de comprar una agenda.

El 50% de los encuestados valoran todos los aspectos, como precio, funcionalidad y
disefio, mientras que el 30% consideran que la funcionalidad es uno de los aspectos mas
importantes, seguido del 10% que considera al disefio un factor fundamental y el otro 10% el

precio. Esto permite conocer y adaptar el producto con las caracteristicas que los estudiantes
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universitarios consideran mas importantes, dando un énfasis importante en la funcionalidad, es
decir, que sean efectivas para ayudar a los estudiantes a organizar sus actividades académicas

y personales de manera efectiva.

Figura 35

¢, Qué disefo considera mas atractivo?

De las siguientes alternativas de agendas, ¢Qué
diseifo considera mas atractivo?

= OPCIONB = OPCION A

Nota. La figura 35, demuestra que el 100% de las personas prefieren el disefio de la
opcién B sobre la Opcién A.

Este resultado es importante ya que, indica que estilo de disefio resonara mejor con el
pubico objetivo, en este caso es un estilo minimalista. Este estilo sera adoptado como el disefio
principal para las agendas personalizadas, asegurando que el producto sea atractivo para los
estudiantes universitarios. Esta preferencia también influye en la estrategia de marketing, ya que

se puede utilizar el mismo estilo al momento de emplear elementos visuales y estéticos.



Figura 36

Relacion entre la estructura de la agenda y la efectividad de esta

Estructura de las paginas y la organizaciéon de las
secciones-Version Mas efectiva por usabilidad y utilidad

12

10

Si NO

W Opcién B M Opcién A
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Nota. Cruce entre las preguntas ¢Encuentras que la estructura de las paginas vy la

organizacion de las secciones en el prototipo B son mejores que en el prototipo A? y En términos

de usabilidad y utilidad, ¢coémo compararias el prototipo A con el prototipo B? ¢Hay alguna

version que te parezca mas efectiva para los estudiantes universitarios?

Los resultados de la figura 36 evidencian que la opcién B es la preferida por el publico

objetivo, primeramente, el 100% considera que la estructura de las paginas y la organizacion de

la opcién B si son mejores que en la opcién y al mismo tiempo el manifiestan que esta opcién es

mas efectiva en términos de usabilidad y utilidad. Esto permite conocer que las herramientas

implementadas en este prototipo tuvieron una gran aceptacion por parte de los estudiantes

universitarios.
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Figura 37

Precio aceptado por el publico objetivo

éConsidera que un rango de precio de 20 a 25 ddlares,se
ajusta a las caracteristicas del producto?

mNO
u S|

Nota. La figura 37, se evidencia que el 90% de los encuestados determinan que el rango
de precios de $20 a $25 se ajusta de manera correcta a las caracteristicas que poseen las
agendas personalizadas, por otro lado, solo el 10% consideran que no. Estos resultados son
importantes, ya que, proximamente se podra definir precios que sean atractivos para el publico
objetivo.

Al finalizar la evaluaciéon de los resultados de la prueba A/B, se puede concluir que el
prototipo B que fue el que obtuvo el mejor desempefio proporciona insights claros acerca de las
preferencias y comportamientos de los consumidores. Los datos recopilados permitieron
identificar qué elementos especificos influyeron en la decision de los usuarios, lo que refuerza la
importancia de realizar pruebas continuas para optimizar las estrategias implementadas.

4.7 Adaptacion De La Propuesta De Valor Con El Perfil Del Cliente (Product-Market-Fit)
El Product Market Fit sirve para describir como un producto se alinea con las preferencias

del mercado al que se enfoca. Cuando una empresa 0 marca introduce un nuevo producto, tiene
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como objetivo principal asegurar que cumpla adecuadamente con esas necesidades desde el
principio, de modo que los clientes potenciales estén dispuestos a comprarlo. Luego, se busca
perfeccionar esta adecuacion con el tiempo para lograr que el producto sea atractivo para el

mayor numero de personas interesadas (Fitzpatrick, 2010).

Figura 38

Product market fit de agendas personalizadas

PRODUCTO O SERVICIO

ALTERNATIVAS
Uso de aplicaciones digitales para organizacion
(Google Calendar, Trello), agendas tradicionales
sin enfoque en bienestar emocional, técnicas
informales de manejo del tiempo.

CARACTERISTICAS Y TRABAJOS A REALIZAR.

Estudiantes universitarios de 17 a 30 afos,que “
buscan una herramienta que los ayude a

organizarce y a regular su bienestar mental,

PROBLEMAS Y NECESIDADES.

Procrastinacion académica que afecta el CARACTERISTICAS CLAVE.
rendimiento y bienestar de los Secciones dedicadas a la organizacion y
estudiantes.Herramientas para mejorar la “ planificacion, espacio para reflexiones
organizacion y planificacién, ademas de emocionales, consejos y técnicas para mangjo
estrategias para manejar la regulaciéon del estrés y bienestar mental.

emocional y el bienestar mental.

EVALUACION PARA LOS CANALES

CANAL Ofrecer un producto diferenciado que combina
Redes sociales como Instagram, WhatsApp y “ organizacion académica y bienestar emocional,
TikTok. atrayendo a un segmento especifico de

estudiantes conscientes de la salud mental.

EXPERIENCIA DE USUARIO.
Los estudiantes usan la agenda para organizar METRICAS CLAVE.
su tiempo de estudio y actividades, asi como Engagement rate, CTR,CPC likes, numero de
para seguir estrategias de regulacion “ seguidores, satisfaccion del cliente, tasa de
emocional, lo que mejora su rendimiento recompra, comentarios y valoraciones positivas.
académico y bienestar general.

Nota. La figura 38 evidencia un analisis del segmento de consumidores y las
caracteristicas del producto relacionado con la creacion de agendas personalizadas enfocadas

en la organizacion académica y el bienestar emocional.
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El segmento objetivo incluye a estudiantes universitarios de 17 a 30 afios que enfrentan
problemas de procrastinacion y buscan herramientas que ayuden a mejorar su planificacion y a
manejar su bienestar mental. Frente a alternativas como aplicaciones digitales y agendas
tradicionales, este producto se diferencia por ofrecer secciones especificas para la organizacion
y reflexiones emocionales, técnicas de manejo del estrés, y bienestar mental. Los canales
principales para llegar a estos usuarios incluyen redes sociales como Instagram, WhatsApp, y
TikTok, mientras que los indicadores clave para evaluar el éxito del producto abarcan el
engagement, CTR, CPC, satisfaccion del cliente, y tasa de recompra. La propuesta busca atraer
a un segmento consciente de la salud mental, proporcionando una experiencia de usuario integral
gue potencie su rendimiento académico y bienestar general.

4.8 Prototipo 2.0 (Mejora Del Prototipo)

Figura 39

Logotipo de la marca Blissé

P)LISSE

Felicidad en cada pieza

Figura 40

Prototipo de parte delantera de la agenda
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Figura 41

Prototipo para posterior de la agenda

Figura 42

Pé&ginas internas de la agenda

REFLEXION ‘ VIDA ARMONIOSA
MENSUAL

e catficard sice mes?

|
IR

4.9 Medir Datos Y Andlisis De Resultados De Investigacién De Mercado
La investigacion de mercado realizada ha confirmado la validez y pertinencia del

segmento objetivo seleccionado para el producto de agendas personalizadas. Los resultados de
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la encuesta muestran una clara alineacion entre las caracteristicas del publico objetivo y la
propuesta de valor del producto.

El perfil demografico de los encuestados se ajusta perfectamente al segmento definido
inicialmente, los encuestados se encuentran entre 17 a 23 afios, seguido por el grupo de 24 a 30
afios, sin participacion de personas mayores de 30 afios. Este dato, valida la hipotesis inicial de
gue el producto seria mas atractivo para estudiantes universitarios jovenes.

En cuanto a la ubicacion geogréfica, todos los participantes son residentes de la ciudad
de Loja, con una distribucién que refleja la composicion urbano-rural de la poblacion estudiantil.
La mayoria de los encuestados pertenecen al area urbana, mientras que el resto proviene de
zonas rurales, lo que permite ajustar la estrategia de distribucion y comunicacion.

Un descubrimiento importante es que la mayoria de los encuestados son solteros, lo cual
puede influir en sus patrones de organizacién y uso del tiempo, reforzando la necesidad de una
herramienta de planificacion personalizada.

La validacion mas contundente del segmento de mercado se evidencia en la identificacion
del problema que el producto busca resolver. Una gran proporcién de los encuestados admite
postergar sus actividades académicas frecuente u ocasionalmente. Mas importante aun,
reconocen que esta procrastinacion afecta negativamente su bienestar, lo que subraya la
relevancia y el potencial impacto positivo de las agendas personalizadas.

Finalmente, la disposicion de compra manifestada por la mayoria de los encuestados
confirma que la voluntad de adquirir una solucién como la que se propone. Este alto nivel de
intenciébn de compra valida la viabilidad comercial del producto dentro del segmento

seleccionado.



73

4.10 PMV (Producto Minimo Viable)

Se puede definir como Producto Minimo Viable a la primera version funcional de un
producto que incorpora las caracteristicas esenciales para cumplir con los requerimientos
basicos del usuario y analizar la factibilidad del producto. Tiene distintos beneficios para las
empresas como la reduccién de costos de desarrollo, acortar el tiempo necesario para lanzar al
mercado y mejorar la asignacion de recursos (Potter & Stilinski, 2024).

El Producto Minimo Viable (PMV) de Blissé consiste en una agenda personalizada,
disefiada especificamente para estudiantes universitarios de 17 a 30 afios en la ciudad de Loja,
Ecuador, con el fin de combatir la postergacién académica y mejorar el bienestar emocional. La
agenda se divide en dos secciones principales, una dedicada a la organizacién y planificacion
académica, con listas de tareas y espacios para establecer metas; y otra seccién enfocada en la
regulacién emocional y bienestar mental, que incluye ejercicios de mindfulness, espacios para
reflexiones mensuales y consejos practicos para tener un equilibrio entre la vida académica y
personal. Ademas, de un disefio atractivo con opcién de personalizacion estandarizada.

Estas caracteristicas son suficientes para lanzar el producto, debido a que, abordan
directamente los problemas principales identificados en la investigaciéon de mercado, ofrecen un
equilibrio entre funcionalidad académica y apoyo al bienestar emocional, diferenciandose de las
agendas tradicionales, la opcion de personalizacién estandarizada satisface el deseo de

individualidad sin complicar excesivamente la produccion.



4.11 Landing Page/One Pager/Video Comercial

Figura 43

One Pager de la Marca Blissé

B)LISSE

Felicidad en cada pieza

METODOLOGIA

Utilizamos la metodologia Design Thinking para
desarrollar un producto que satisfaga las
necesidades especificas de nuestro publico
objetivo. Este enfoque centrado en el usuario
nos permit y
efectivas

CARACTERISTICAS DEL PRODUCTO

« Organizacién y
:_‘":'“Z“ct'”: ot « Regulacién Emocional y
« Listas de tareas y objetivos. Sy
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recordatorios. i 7
meditacion.
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A ) « Espacios para la reflexion diaria
seguimiento de habitos. o
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« Método de estudio.

+ Coédigos QR con
informacién importante

estrés y la ansiedad.

BENEFICIOS

PARA LOS PROPUESTA DE
ESTUDIANTES VALOR

Mejora del rendimiento académico: Ayuda a los
ag su tiempo de manera
mas eficiente.
mentaly

herramientas para manejar el estrés y la

ansiedad, fomentando una mejor salud mental.

Personalizacion: Cada agenda esta disefiada
i d

cada

" MODELO DE
NEGOCIO

Organiza tu tiempo, cuida tu mente

Nota. En la figura 43 se observa el one pager de la empresa Blissé.
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4.12 Monetizacion

Gracias al estudio que se ha realizado a distintos estudiantes universitarios de diferentes
facultades y centros de estudios superiores, se ha logrado identificar que el modelo
correspondiente a la marca BLISSE es B2C, este modelo conecta de manera directa el negocio
con el consumidor final, esta decision fue validada gracias a la investigacibn de mercado
realizada previamente. Se utilizaran distintas redes sociales como WhatsApp, Instagram y Tik
Tok, medios con los cuales se implementara distintas estrategias de marketing para llegar al

consumidor final.

Capitulo 5
Plan de Marketing

El plan de marketing se caracteriza principalmente por tres aspectos fundamentales.
Como primer punto este es un documento escrito que resalta el hecho de tener un soporte
material, ya que, si se desea presentar este ante los respectivos 6rganos ejecutivos, es
importante tener en cuenta que se debera fijar ante un medio fisico. Seguido de esto la segunda
caracteristica habla sobre su contenido sistematizado y estructurado que expone como un plan
de marketing debe precisar la realizacién de los andlisis propuestos, impone sus respectivos
objetivos, emplea las estrategias a seguir, especifica un plan de acciones para posteriormente
traducirlos junto con los objetivos en costes y resultados. Por Ultimo, establecer las areas de
responsabilidad y definir procedimientos de supervision es la tercera caracteristica de un plan de
marketing el cual compromete la previa cuantificacion de los objetivos planteados, la explicacion
de posibles desviaciones y la adopcion de medidas correctivas a lo largo del tiempo.

Ademas de estas caracteristicas, es importante destacar que el plan de marketing
funciona como una proteccion contra el riesgo empresaria, presente en la mayoria de las

decisiones comerciales y de marketing.
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De esta manera, si una empresa no tiene una planificacién estratégica, el plan de
marketing puede cubrir esa falta y ofrecer recomendaciones estratégicas a la alta direccion. Estas
recomendaciones, asimiladas rdpidamente por el 6rgano ejecutivo de la empresa, ayudaran a
tomar decisiones oportunas que afectaran positivamente a otras areas de la organizacion (Ancin,
2013).

5.1 Establecimiento de Objetivos

e Alcanzar 200 seguidores en Instagram y Tiktok en los primeros dos meses
mediante la implementacion de un método organico con contenido de valor y a
través de anuncios con Meta Business Suite.

e Posicionar la marca Blissé de agendas personalizadas como top of mind en el
publico objetivo de Loja-Ecuador durante el primer afio de gestion de redes
sociales.

o Aumentar el porcentaje de ventas de agendas en un 10% en el primer semestre
de Blissé.

5.2 Estrategias de Marketing Mix (4Ps)
5.2.1 Producto

Agendas estandarizadas y personalizadas con dos secciones principales, la primera
disefiada especificamente para la organizacién y planificacion de actividades semanales, diarias
y académicas y la segunda para la regulacion emocional y bienestar mental.

Son de pasta dura con un disefio atractivo, ademas las paginas internas son funcionales,
con distintos métodos de estudio que ayudaran a los estudiantes a concentrarse y alcanzar la
productividad. Por otro lado, posee distintas herramientas para cuidar de su bienestar emocional
con distintas estrategias elaboradas por psicélogos para regular su estado animico y el manejo

de estrés, ansiedad y frustracion.
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Su valor afladido se encuentra al tener un enfoque dual con la planificacion académica y
el bienestar emocional, ofreciendo una solucion integral a los desafios de la vida estudiantil.
5.2.2 Precio

Mediante la investigacion de mercados se pudo recabar informacion acerca del precio
gue el publico objetivo esta dispuesto a pagar por una agenda personalizada, el cual se encuentra
en el rango de $20 a $25.

Para captar rdpidamente la atencién del mercado y aumentar la cuota de mercado,
inicialmente se puede fijar el precio en el extremo inferior del rango que seria $20, esto atraera
a los primeros clientes potenciales y generara boca a boca.

Ademas, se ofrecera distintas versiones de la agenda en distintos precios:

Version basica: $20 - Incluye las dos secciones bésicas de organizacion y planificacion y
la seccion de bienestar mental y regulacién emocional.

Versién Premium: $25 — Tendra la opcion de una personalizacion mas ajustada a las
necesidades y preferencias del consumidor, esta personalizaciébn puede ser en la portada y
también en algunas paginas internas. Ademas, contiene distintos recursos adicionales.

Por otro lado, mediante redes sociales se realizara un enfoque en el valor afiadido de las
agendas, se utilizaran testimonios y se posicionara a las agendas como una inversiéon en el éxito
académico y bienestar emocional.

5.2.3 Plaza

Venta en linea a través de una tienda en Instagram y TikTok, ademas de una participacion
en programas universitarios y ferias de emprendimiento realizadas en la ciudad de Loja.

Ofrecer opciones de envios gratuitos durante promociones especiales para incentivar las

ventas y realizar una alianza con repartidores.
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5.2.4 Promocion

Realizar camparfas por redes sociales, Instagram y Tiktok, con contenido atractivo y
relevante para el pablico objetivo mediante anuncios segmentados, dirigidos especificamente a
estudiantes universitarios de 17 a 30 afios.

También se forjan alianzas con influenciadores y referentes universitarios para mejorar la
exposicion y la confianza en el producto.
5.3 Estrategias de Marketing Digital

Se utilizard un método organico y también se implementara anuncios pagados mediante
la herramienta de Meta Business Suite con Publicaciones regulares en Instagram y TikTok,
videos, historias, imagenes y carruseles con informacion acerca de los beneficios,
caracteristicas, funcionalidades de las agendas. Ademas de concientizar a los estudiantes
mediante distintas publicaciones en las que se muestre las consecuencias negativas de la
procrastinacion como son estrés, ansiedad, frustracion y bajo rendimiento académico, e inculcar
la importancia de organizarse, planificar y de preocuparse por su bienestar mental.

Incluir testimonios de usuarios que han visto cambios en su productividad, mostrar
ademas contenido educativo como tips para organizarse mejor o0 cémo tener mejores habitos.

Utilizar el storytelling con estudiantes universitarios, donde se cuente la historia de cada
uno y su dia a dia usando la agenda. Implementar la creacién de un catalogo en linea donde se
pueda observar las opciones de portada.

Crear un Broadcast Channel con las personas que compren una agenda y enviar
contenido valioso, promociones y tips.
5.4 Estrategias de Diferenciacion

Blissé ofrece una propuesta de valor diferenciadora, centrada en dos partes importantes
en organizacion académica y bienestar emocional, abordando el problema de la procrastinacion

y su influencia en la salud mental. Por lo que, el marketing digital de la marca se centrara en
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mostrar la importancia de organizarse sin dejar lado su bienestar emocional, concientizando a
los estudiantes de todo el dafio que la procrastinacion causa tanto en su salud fisica como mental.

Se enfocard en mostrar lo normalizado que estd el estrés y a la ansiedad en los
estudiantes universitarios, tocando asi los puntos de dolor y del mismo modo se ofrecera una
solucién que en este caso seran las agendas.

Ademas, se programa charlas con los psicélogos que son parte de la fundacion Aqua
Ayuda para que los estudiantes conozcan que todo tiene una base cientifica, y que la agenda
realmente tiene herramientas efectivas.

Se incluira codigos QR en diferentes secciones de la agenda que dirijan a contenido
exclusivo en linea, como recomendaciones de libros para ser mas productivos o podcast de
motivacion.

Lanzar ediciones limitadas de agendas con disefios tematicos exclusivos cada temporada
fomentando la comprar recurrente. Trabajar con artistas locales para colaboraciones artisticas y
crear portadas de edicién especial, apoyando al talento local y ofreciendo productos Unicos y

coleccionables.
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5.5 Presupuesto de Marketing
Tabla 1

Presupuesto de marketing para la marca Blissé de agendas personalizadas

PRESUPUESTO DE MARKETING
BLISSE
ENERO A DICIEMBRE 2024
MES PRESUPUESTADO

SERVICIO A ENERO FEBRERO MARZO ABRIL MAYO JUNIO JULIO AGOSTO SEPTIEMBRE OCTUBRE NOVIEMBRE DICIEMBRE

PRESUPUESTAR TOTAL
Meta  Suit 150 150 150 150 150 150 150 150 150 150 150 150 1800
Business

TikTok  for 150 150 150 150 150 150 150 150 150 150 150 150 1800
Business

Influencers 70 70 140
Sorteos Y 25 25 25 75
Concursos

TOTAL ANUAL 3815

Nota. Esta tabla muestra el presupuesto asignado para el plan de marketing digital de la marca
de agendas personalizadas Blissé.

La tabla 1 muestra el presupuesto de marketing asignado para el plan de marketing de
Blissé, primero el Meta Suite Business, ya que, se utilizara la red social de Instagram para llegar
al publico objetivo, dado que esta es la red social que mas utilizan los universitarios, por lo que
el presupuesto asignado es de $150 cada mes, debido a que sera mediante estas campafias que
se lograra llegar directamente a los consumidores; asi mismo, se utilizard TikTok for Business,
ya que, es una de las redes sociales mas usadas y mediante la investigacion de mercados
realizada se puedo validar que el publico objetivo le gustaria recibir informacion sobre el producto
mediante esta app. También se contratard influencers que se alineen con los valores de la marca,
pero esto s6lo se hara durante los meses de abril, porque es el inicio de un nuevo periodo
académico, y diciembre, por el motivo de que en este mes es cuando las personas buscan

empezar habitos nuevos, organizarse y planificar su tiempo por lo que es una estrategia para



81

poder llegar a mas personas. Y del mismo modo en estos mismos meses se realizardn concursos

y sorteos con las agendas y se hara alianzas con otros emprendimientos.

Capitulo 6

Estudio Técnico y Modelo de Gestion Organizacional

6.1 Localizacién

Figura 44

Ubicacion del local de produccién de la marca “Blissé”
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Nota. La marca Blissé se encuentra ubicada en la ciudad de Loja, Ecuador,

especificamente en el barrio San José Bajo, perteneciente a la parroquia Sucre, en las calles

Carlos Roman y Fray de Villarroel.

Esta ubicacién, en una zona urbana y cercana al casco céntrico, ofrece una excelente

accesibilidad para los compradores, facilitando tanto sus desplazamientos como sus compras.
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La proximidad al centro de la ciudad es una ventaja estratégica que contribuye a atraer a
una mayor cantidad de clientes, quienes encuentran comodidad en la facilidad de acceso.
Ademas, esta zona es conocida por ser tranquila y segura por lo que mejora la experiencia de
los clientes, y que también proporciona un entorno de trabajo favorable para los empleados. La
tranquilidad y seguridad del area también facilitan la logistica relacionada con la adquisicion de

materia prima y el transporte de productos terminados.

El local comercial, con un tamafio de 17.5 metros cuadrados, es 6ptimo para la produccién
de agendas personalizadas. Este espacio ha sido disefiado y organizado para garantizar que
todas las herramientas y el mobiliario estén dispuestos de manera que optimicen el trabajo. La
distribucion del espacio permite una produccion eficiente y fluida, asegurando que cada etapa
del proceso productivo se realice de manera ordenada y efectiva. La disposicién funcional del
local contribuye significativamente a la calidad del producto final, haciendo de este lugar un

entorno ideal para llevar a cabo la produccién de las agendas.
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6.2 Operaciones (Mapa de procesos)

Figura 45

Mapa de procesos de la marca Blissé
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Nota. En la figura 45, se puede observar el mapa de procesos de la marca de agendas

personalizadas y estandarizadas Blissé, consiste en los procesos estratégicos, clave y de apoyo.

Primeramente, se observa en los procesos estratégicos la planeacion estratégica la cual
consiste en determinar la vision y mision de la marca, seguido por la gestion de marca y marketing
en la cual se desarrollara la identidad de marca, incluyendo el nombre, logotipo, isotipo, paleta

de colores, etc. y definir distintas estrategias de marketing digital que ayudaran a lograr distintos
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objetivo y también la innovacién y desarrollo de productos, lo cual consiste en investigar

constantemente y desarrollar mas productos que se enfoquen en el publico obejtivo.

Seguidamente se encuentran los procesos claves, primero el disefio de portadas y
paginas internas de las agendas, las cuales deben contener las distintas estrategias para mejorar
la salud emocional de los estudiantes universitarios y la seccién de organizacion y planificacion
de sus actividades; la impresion y produccion, que son pasos fundamentales en este mapa, ya
gue en esta etapa se comienza con el corte de los materiales, fabricacion de las portadas y
encuadernacion, y por ultimo la gestion de pedidos y atencién al cliente, el cual es fundamental
ya que se tomaran los pedidos por redes sociales y se cerraran ventas a través de esta

herramienta, ademas de realizar un seguimiento de satisfacciéon del cliente.

Por ultimo, los procesos de apoyo o soporte de Blissé son la gestion de contabilidad, el
cual es un proceso que permitira identificar los distintos costos de cada proceso, presupuesto y
llevar un control financiero adecuado y la revision de calidad que permitira que todas las agendas

cumplan con las especificaciones necesarias para llegar al consumidor final.

6.3 Disefio Organizacional (Organigrama)

Se puede definir como organigrama al método de organizacion mediante el cual se
representa graficamente los distintos cargos o puestos, por lo general, se coloca en un cuadro
cada puesto asignado y en muchos de los casos el nombre de quien lo ocupa, representando el
nivel de jerarquia y sefialando el vinculo existente entre los distintos departamentos a través de

lineas. Ayudan a comprender facilmente y de forma objetiva el nivel de autoridad (Carrillo, 2009).
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Figura 46

Organigrama de la marca Blissé

Jefe de Area de Contador/a

Marketing produccioén (1)

Nota. En la figura 46, se puede evidenciar el organigrama empresarial de Blissé, a
continuacion, se detallara el perfil y las funciones de cada puesto:

Gerente General: Titulo universitario en Administracion de Empresas o Marketing, entre
sus habilidades se deben encontrar liderazgo, toma de decisiones, pensamiento critico y
estratégico y conocimiento en gestion de proyectos. Se encargara de supervisar a los demas
integrantes de la empresa, ademas de definir la visibn mision y objetivos, coordinara las
actividades de cada area y optimizara los recursos financieros y humanos.

Jefe de Marketing: Titulo universitario en Marketing o Publicidad, entre sus habilidades
deben destacar la creatividad, andlisis de datos, gestion de campafias publicitarias,
conocimientos en redes sociales y creacion de contenidos, disefio de estrategias efectivas y

habilidades comunicativas. Se encargara de desarrollar e implementar estrategias de marketing
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digital, administrar distintas campafnas mediante redes sociales, evaluar los indicadores, elaborar
contenido visual y promocional, mantener relaciones con influencers.

Contador: Titulo universitario en contabilidad y auditoria o finanzas, entre sus habilidades
deben encontrarse la gestion de presupuestos, auditoria, andlisis financiero, facturacién, ademas
de conocer de softwares contables. Sus principales funciones seran gestionar las transacciones
financieras, preparar informes financieros, coordinar la elaboracion de presupuesto, analizar la
rentabilidad y costos, asesorar a la gerencia en el ambito financiero.

Auxiliar de Produccién: Educacion secundaria completa, cursos y certificaciones en el
ambito de papeleria creativa, manualidades o scraping. Habilidades creativas en manualidades,
capacidad para aprender y seguir instrucciones y facilidad para el trabajo en equipo. Entre sus
funciones se encuentran las actividades operacionales, como ensamblaje de las agendas,
empaque y control de calidad. Mantener el area de trabajo organizada, reportar cualquier
inconveniente en el proceso productivo, ayudar en la gestion del inventario.

Esta organizacion permite a Blissé funcionar de manera coordinada y efectiva,
asegurando poder cumplir los objetivos y satisfacer al cliente.

6.4 Disefio del proceso productivo o servicio (Flujograma)

Un diagrama de flujo consiste en representar de manera gréafica los distintos pasos o
procedimientos que componen un proceso en orden cronoldgico, cada etapa con una figura
distinta las cuales tienen un significado dependiendo lo que se quiera representar. Ayuda a

identificar las actividades mas facilmente y a simplificar su compresion (Acosta, 2009).
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Diagrama de flujo del proceso de ventas de Blissé
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Nota. La figura 37 muestra un flujograma del proceso de ventas de la marca de agendas

Este proceso tiene lugar en redes sociales, especialmente en Instagram y TikTok, por lo

cual, se comienza con creacion de contenido atractivo para el publico objetivo, entre estos videos

e imagenes, seguido de la publicacion de este contenido en las redes, esto seria contenido

organico, sin embargo, para llegar especificamente a estudiantes universitarios y lograr un

!
FIN
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alcance méas amplio, se pagara anuncios y se utilizara la herramienta de Meta Business Suite y
TikTok for Business, utilizando las distintas métricas para conocer si estos anuncios estan siendo
realmente efectivos. Con esto, se lograra captar clientes potenciales, los cuales preguntaran por
los productos y se les presentara el catalogo de la marca Blissé, si al cliente le gusté algun
producto, se sigue con el proceso y se toma el pedido, se pacta la entrega y el medio de pago,
se empieza con la produccion de la agenda, se empaca, se etiqueta y el proceso llega a su fin.

Por otro lado, si el cliente no se decide por ninguno de los productos presentados en el
catalogo, el proceso se redirige a los anuncios pagados, se identificara la razén por la cual el
cliente no compré y se generard contenido para seguir siendo su primera opcion y redirigirlo a
gue cierre la compra.

Figura 48

Diagrama de flujo del proceso de productivo de Blissé
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Nota. En la figura 38, se observa el proceso operacional o productivo de la marca de
agendas Blissé.

El cual empieza con la seleccién de la materiales, en este paso se asegura que los
materiales sean los correctos, de buena calidad y del gramaje adecuado, después se elabora el
disefio de las portadas, estas deben ser creativas para llamar la atencion del publico objetivo,
seguido del disefio de péaginas internas, las cudles contienen, distintas estrategias elaboradas
por psicélogos para ayudar a la salud mental y apartados para organizacién planificacion.

Luego imprimir todo el material previamente elaborado, el corte del cartéon y vinil de
acuerdo al tamafio de las agendas, después la fabricacién de las portadas, la cual consiste en
adherir el vinil correctamente en el carton, ademas colocar la parte interna de la portada, en la
siguiente parte del proceso, se utiliza la maquinaria, en este caso, una engargoladora, la cual
permite realizar la perforacion de las hojas internas y de la portada y también la encuadernacion
y anillado, como pendultimo paso la colocacién de elasticos, esto se realiza con un fijador de ojales
a presion, al final se realiza un control de calidad, si las agendas cumplen con todas las
especificaciones, se empaca y se realiza el envio. Por otro lado, si no pasan el control de calidad,
se regresa al inicio del proceso para identificar donde se encuentra el fallo y arreglarlo.

6.5 Conformacion Legal

La empresa Blissé sera una empresa unipersonal de responsabilidad limitada, debido a
gue, es una alternativa para las personas que constituyen de forma individual, sin necesidad de
socios, por lo que, el gerente el cual también es el propietario es el Unico que puede establecer
y controlar (Fuentes, 2022).

Algunos de los requisitos es el Registro Unico de Contribuyentes (RUC), el cual es un
instrumento que tiene la funcién de registrar a los contribuyentes, facilita la realizacion de

actividades economicas, ya sea de forma continua u ocasional, en Ecuador. Est4 asociada al
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namero de cédula asignado a personas naturales o empresas que poseen bienes o derechos vy,
por lo tanto, deben abonar impuestos.

En este caso, el tipo de contribuyente es persona natural por lo que debe declarar los
impuestos bajo distintos regimenes, es decir, est obligada a inscribirse en el RUC y otorgar
comprobante de venta autorizados por el SRI (Servicio de Rentas Internas, n.d.).

También, el régimen simplificado, para emprendedores, en este caso, personas naturales
con ingresos brutos anuales de hasta USD 300.000. Se debera emitir facturas y documentos

complementarios (Servicio de Rentas Internas, n.d.).
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Capitulo 7
Evaluacién Financiera

7.1 Inversién Inicial

Tabla 2

Total de inversién inicial para la empresa de agendas Blissé

TOTAL INVERSION INICIAL

Total Inversion Activos Fijos $ 2,262.00
Total Inversion Activos Diferidos $ 51.00
Total Inversion Activos Circulantes $ 56,828.18

Total $ 59,141.18

Nota. En la presente tabla se detalla la inversion inicial de la empresa Blissé.

La inversion inicial es de $59,141.18. Esta inversion cubre todos los activos fijos,
incluyendo maquinaria, herramientas, equipo de oficina y muebles. Ademas, se consideran
activos diferidos por un monto de $51, que abarcan el estudio de mercado, el registro en el
RIMPE, la patente municipal y el permiso de bomberos, todos importantes para el correcto
funcionamiento legal de la empresa. Finalmente, los activos circulantes suman $56,5828.18 se
incluyen materiales para el proceso productivo de las agendas, materiales de empaque, servicios
basicos, y la publicidad en redes sociales. Con esta inversion inicial, Blissé podra llevar a cabo

eficientemente todas sus actividades empresariales.

La inversion inicial es fundamental para establecer y operar eficientemente la empresa
Blissé. Esta inversion garantiza la obtencion de los activos necesarios para la produccion, el
cumplimiento de requisitos legales y la promocién de la marca. Con estos recursos, Blissé estara
bien posicionada para iniciar sus operaciones y cumplir con sus objetivos empresariales

desde el inicio.
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7.2 Presupuesto de Ventas

Tabla 3

Presupuesto de ventas para la empresa Blissé de agendas personalizadas

Presupuesto de Ventas 2024

Meses Precio de venta Cantidad Total de ventas mensual
Enero 20 1000 20000
Febrero 20 319 6389
Marzo 20 319 6389
Abril 20 2000 40000
Mayo 20 319 6389
Junio 20 319 6389
Julio 20 319 6389
Agosto 20 319 6389
Septiembre 20 319 6389
Octubre 20 1500 30000
Noviembre 20 319 6389
Diciembre 20 3000 60000
TOTAL 10056 201111

Nota. Se puede observar el presupuesto de ventas de la marca Blissé.

Se detallan las proyecciones mensuales para el afio. El precio de venta de cada agenda
es de $20 y se espera vender 319 unidades mensualmente, con excepcion de algunos meses
clave. En abril y octubre, meses en los que los estudiantes universitarios inician su periodo
académico y buscan organizarse mejor, las ventas aumentaran significativamente a 2000 y 1500
unidades, respectivamente. En diciembre, las ventas alcanzaran su punto mas alto con 3000
unidades ya que los estudiantes se preparan para el nuevo afio y comienzo y en el mes de enero
siendo el mes de inicio de afio se proyectan ventas de hasta 1000 unidades. Por lo que
anualmente, se proyecta vender 10.056 agendas, tomando en cuenta que se abarcara el 15%
de la demanda estudiantil de Loja con la implementacion de una estrategia de marketing

agresiva. Y dando como resultado un total de ventas anual de 201.111.



93

Las proyecciones de ventas para la marca Blissé reflejan un patrén estacional claro, con
aumentos significativos en meses clave como enero, abril, octubre y diciembre. Esto sugiere una
demanda fuerte y consistente, especialmente en periodos de cambio y preparacion académica.
Con una estrategia de marketing adecuada y un enfoque en estos picos de demanda, Blissé esta

bien posicionada para aprovechar estas oportunidades y maximizar sus ingresos anuales.

7.3 Punto de Equilibrio

Tabla 4

Punto de equilibrio de la empresa Blissé

Punto de equilibrio

Costo variable unitario 5.62
Precio 20
Costos Fijos 20173.21

Punto de equilibrio unidades 1403

Nota. La presente tabla muestra el punto de equilibrio de la empresa Blissé.

Este calculo se realiz6 considerando un costo variable unitario de $5.62 un precio de
venta de $20 por unidad, costos fijos de $20173.21, donde se incluye la mano de obra directa 'y
costos de produccién indirectos. El resultado obtenido para el punto de equilibrio es de 2663
unidades, lo que indica que se recuperara la inversion en el mes de abril, al alcanzar dicha

produccion.

El punto de equilibrio demuestra que Blissé necesita vender 1403 agendas para cubrir
todos sus costos y empezar a generar ganancias. Con las proyecciones de ventas actuales, se
espera alcanzar este punto en el mes de marzo, asegurando que la empresa comenzara a ser
rentable a partir de ese mes. Este hito es fundamental para la estabilidad financiera y el

crecimiento futuro de la empresa.



7.4 Estados Financieros (Estado de Costos-Estado P&G-Estado flujo de Caja)

Tabla b

Estado de costos de la empresa Blissé

EMPRESA BLISSE
ESTADO DE COSTOS
1 ENERO 2024 -31 DIC 2024

Inventario Inicial de materia prima

(+) compras de materia prima

(-) devolucién en compras de materia prima

MATERIA PRIMA DISPONIBLE PARA LA PRODUCCION
(-) Inventario Final de materia Prima

MATERIA PRIMA UTILIZADA
(+) MANO DE OBRA DIRECTA (SALARIOS DE
PRODUCCION)

(+) COSTOS INDIRECTOS (EMPLEADOS EN LA
PRODUCCION)

COSTOS DE PRODUCCION

(+) INVENTARIO INICIAL DE PRODUCTOS EN
PROCESO

COSTO TOTAL DE PRODUCTOS EN PROCESO
(-)Inventario Final de productos en procesos

COSTO DE PRODUCTOS TERMINADOS
(+) INVENTARIO INICIAL DE PRODUCTOS
TERMINADOS

COSTO TOTAL DE PRODUCTOS TERMINADOS
(-) Inventario Final de materia productos terminados
COSTO DE VENTAS

$ -
$ 18,870.48
$ -
$ 18,870.48

$ 18,870.48
$ 8,002.18

$ 18,491.36
$ 45,364.02

$ -
$ 45,364.02
$ -
$ 45,364.02

$ -
$ 45,364.02
$ -
$ 45,364.02

Nota. En la Tabla 5, presenta el estado de costos de la empresa Blissé.
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Este comienza con compras de materia prima por un total de $18,870.48, lo cual

representa la materia prima disponible para la produccién. Dado que la empresa esta iniciando

sus operaciones, no se dispone de inventario final. La mano de obra directa, que incluye al

auxiliar de produccion, tiene un costo total de $8,002.18. Dentro de los costos indirectos se

encuentra la mano de obra indirecta, representada por el contador, jefe de marketing y gerente

que seréa contratado por servicios externos a un costo de $18,491.36. El costo total de productos
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en proceso asciende a $45,364.02, cifra que coincide con el costo total de productos terminados,
ya gue no se cuenta con inventario inicial de productos terminados. De este modo, el costo de

ventas también se sitla en $45,364.02.

El analisis de costos refleja una estructura inicial sin inventarios previos, lo que es comun
en una empresa que se encuentra en la fase inicial. Los costos estan claramente definidos y
alineados con las necesidades operativas iniciales. Es fundamental mantener un control riguroso
de estos costos a medida que la empresa crezca para asegurar la sostenibilidad y la

rentabilidad a largo plazo.

Tabla 6

Estado de pérdidas y ganancias de la empresa Blissé

EMPRESA BLISSE
ESTADO DE PERDIDAS Y GANACIAS
1 ENERO 2024 -31 DIC 2024
EXPRESADO EN MILES DE DOLARES

ventas netas $ 201,111
(-)costo de ventas $ 45,364.02
UTILIDAD BRUTA $ 155,746.51
(-)gastos operacionales en administracion $ 971.16
(-)gastos de ventas $ 3,815.00
UTILIDAD OPERACIONAL $ 150,960.35
(-)Gastos financieros $ -
(+)Ingresos no operacionales $ -
(-)Gastos no Operacionales $ -
UTILIDAD ANTES DE IMPUESTOS $ 150,960.35
provision para impuestos $ 15096.03
UTILIDAD NETA $ 135,864.31
Reserva Legal SOLO SAS Y COMPANIAS $ -
Otras Reservas $ -
UTILIDAD DISPONIBLE PARA SOCIOS Y

ACCIONISTAS $ 135,864.31

Nota. En la tabla 6, se evidencia el estado de pérdidas y ganancias de la empresa Blissé.

Las ventas netas ascienden a $201,111. Al restar el costo de ventas previamente obtenido, que
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es de $45,364.02, se obtiene una utilidad bruta de $155,746.51 lo cual indica un sélido margen

de ganancia inicial.

Seguidamente, se consideran los gastos operacionales en administracion, que incluyen
Unicamente los servicios basicos, dado que estos son los Unicos gastos administrativos actuales
de la empresa. Los gastos de ventas, que abarcan publicidad y marketing, suman $3,815,
resultando en una utilidad operacional de $150,960.35, lo que refleja una administracion efectiva

de los recursos.

En lo referente a gastos financieros, los ingresos y gastos no operacionales, estos tienen
un valor de $0 debido a que la empresa no ha incurrido en dichos gastos o generado tales
ingresos. Esto da como resultado a una utilidad antes de impuestos de $150,960.35. Aplicando
la provision para impuestos, y considerando que Blissé es una empresa perteneciente al régimen
RIMPE, se multiplica la utilidad antes de impuestos por el 22%, resultando en una utilidad neta

de $135,864.31.

Finalmente, dado que no se cuenta con ninguna reserva legal ni otras reservas, la utilidad

disponible para socios y accionistas es de $135,864.31.

El estado de pérdidas y ganancias muestra una sélida rentabilidad para Blissé, lo que

refleja una gestion eficiente y un control adecuado de los costos y gastos operacionales.



Tabla 7

Proyeccién de Flujo de Efectivo

EMPRESA BLISSE
FLUJO DE EFECTIVO PROYECTADO A 3 ANOS

EXPRESADO EN MILES DE DOLARES

2024 2025 2026
Saldo inicial 0 142399.49 289645.21
Ventas en efectivo 201111 207143.84 213358.16
Total Ingresos 201111 207143.84 213358.16
Compra de mercancia 18870.48 19436.59 20019.69
Pago de némina 26493.54 26953.54 27413.54
Pago de Seguridad social 2897.09 2897.09 2897.09
Pago de impuestos 86.00 88.58 91.2374
Pago de servicios basicos 4453.92 4453.92 4453.92
Pago de alquiler 600.00 600.00 600.00
Pago de mantenimiento 30.00 30.00 30.00
Pago de publicidad 5280.00 54384 5601.552
Total Egresos 58711.03 59898.13 61107.04
Flujo de caja neto 142399.49 147245.72 152251.12
Saldo final 142399.49 289645.21 441896.34
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Nota. La tabla 7, se muestra la proyeccion del flujo de efectivo para la empresa Blissé.

Durante los afios 2024, 2025 y 2026, con un incremento anual del 3%. En 2024, el saldo

inicial es de 0, con ingresos proyectados de $201,111. Los egresos, que incluyen la compra de

mercancia, pago de ndémina, seguridad social,

impuestos, servicios basicos, alquiler,

mantenimiento y publicidad, suman $58,711.03. El flujo de caja neto para este afio es de

$142,399.49, lo que coincide con el saldo final.

En 2025, los ingresos proyectados ascienden a $207,143.84, mientras que los egresos

totalizan $59,898.13 resultando en un flujo de caja neto de $147,245.21. Para 2026, los ingresos

se elevan a $213,358.16, con egresos de $61,107.04 lo que produce un flujo de caja neto de

$152,251.12.
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La proyeccion del flujo de efectivo para Blissé revela un patron de crecimiento continuo
en los ingresos y una administracion efectiva de los egresos. Esta tendencia positiva muestra
gue Blissé se encuentra en una posicion financiera sélida y que puede manejar sus recursos de

manera eficiente.

7.5 Indicadores Financieros (VAN-TIR-Periodo de recuperacion)
Los indicadores financieros aportaran un valor significativo al proyecto, ya que, mediante

estos se conocera la viabilidad y rentabilidad que tiene la empresa Blissé.

VAN=293,753.95

El Valor Actual Neto (VAN) de la empresa Blissé se calcul6é utilizando una tasa de
descuento del 12%, que refleja el costo de oportunidad del capital. Con una inversion inicial de
$59,141.18 y flujos de caja anuales proyectados de $142,399.49, $147,245.72 y $152,251.12
para los afios uno, dos y tres respectivamente, el VAN resultante es de $293,753.95. Este
resultado positivo demuestra que la empresa empezara a generar un valor adicional neto sobre

la inversion inicial, sugiriendo que es una inversion financieramente viable y rentable.

TIR=237%

La TIR es significativamente superior a la tasa de descuento del 12%, lo que implica que
el proyecto tiene un rendimiento muy alto. Esta tasa tan elevada de 237% demuestra que el
proyecto ademas de recuperar la inversion inicial, generara ganancias significativas. El periodo
de recuperaciéon se calculd6 en aproximadamente en el primer afio, en el quinto mes. Esto
demuestra que la inversion inicial de $59,141.18 se recuperara completamente en menos de
medio afio, lo cual es un indicador muy positivo sobre la liquidez y rapidez con la que el proyecto

empezaréa a generar beneficios netos.

PRI= 4 meses y 30 dias
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El PRI (Periodo de Recuperacion de la Inversion) del proyecto esté estimado en 4 meses
y 30 dias. Esto significa que, a partir del inicio de las operaciones, se espera que el capital
invertido sea recuperado en ese lapso. Este rapido periodo de recuperacion refleja la eficiencia
del modelo de negocio y su capacidad para generar ingresos suficientes en un corto plazo,

asegurando la viabilidad y sostenibilidad del proyecto a largo plazo.

El capitulo financiero de Blissé destaca la fortaleza y viabilidad del proyecto, con
indicadores clave que lo respaldan. El Valor Actual Neto (VAN) positivo, junto con una Tasa
Interna de Retorno (TIR) significativamente alta, demuestra la capacidad del proyecto para
generar beneficios que superan los costos de inversion. Ademas, el corto Periodo de
Recuperacion de la Inversion (PRI) de 4 meses y 30 dias refleja la eficiencia en la gestion
financiera y la pronta generacion de flujo de caja positivo. Estos resultados demuestran la

rentabilidad del proyecto e indican una sostenibilidad financiera y el crecimiento futuro de Blissé.

Capitulo 8
Plan de Marketing 2.0
8.1 Neuromarketing
8.1.1 Objetivo
Conectar emocionalmente con los estudiantes universitarios utilizando una experiencia

multisensorial que destaque las caracteristicas Unicas de las agendas Blissé.

Para la empresa de agendas personalizadas se propone utilizar el tipo de neuromarketing

Sensorial y emocional.

8.1.2 Plan de Neuromarketing 1
La estrategia de neuromarketing 1 consiste en elaborar agendas multisensoriales,
introduciendo aromas relajantes como lavanda o jazmin en las paginas de las agendas y de esta

manera generar una experiencia unica y placentera al usarlas.
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Implementado hojas con aromas especificos en las agendas de Blissé. Cada agenda
puede incluir un conjunto de hojas aromaticas intercambiables que emitan fragancias

relacionadas con diferentes estados de &nimo y momentos del dia.

Los aromas para implementar seran:

Lavanda, para la relajacion y el bienestar antes de dormir.

Menta, para promover la concentracion y la frescura durante el estudio.

Citricos, para energizar y motivar durante la jornada laboral.

8.1.3 Plan de Neuromarketing 2

Incorporar diferentes texturas en las paginas y en la cubierta de las agendas. Cada textura
estara disefiada para proporcionar una experiencia tactil gue complemente la funcionalidad y la
estética del producto. Las texturas no solo aportaran un aspecto estético, sino que también crean

una conexion fisica que puede influir en el estado emocional del usuario.

Las texturas seran suaves, sedosas, algunas con relieve y otras rugosas para estimular

el sentido del tacto.

Estas estrategias no solo crearan una ventaja competitiva para Blissé en el mercado, sino
gue también brindardan una propuesta de valor diferenciadora y Unica, que combina la

funcionalidad con experiencias sensoriales.

Al enfocarse en los sentidos del tacto y el olfato, esta marca ofrece una experiencia
distinta a sus usuarios, que no solo satisface sus necesidades practicas, sino que también

proporciona un placer emocional y sensorial.

8.2 Creacion campafia BTL
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La campafia “Below The Line” de Blissé consistird en una agenda gigante la cudl sera
desarmable para poder transportarla a los distintos campus universitarios de la ciudad de Loja,
la agenda estar& abierta y se propone que su interior sea algo acogedor e interesante para los
estudiantes, haciendo referencia a lo que Blissé quiere lograr con sus agendas. En su interior
habré exhibiciones interactivas, stands enfocados en la organizacion, se muestra herramientas
de gestion del tiempo, planificadores y métodos de estudio. En otra seccién, el ambiente sera
sereno y estara dedicado al bienestar mental y emocional, con estaciones de arte terapia, areas
con asientos comodos para la relajacion y cabinas privadas donde los psicélogos ofrecen

consultas individuales a cada estudiante.

Esta campafia tiene como objetivo sumergir a los estudiantes universitarios en una
experiencia Unica que refleje la mision de Blissé de promover la organizacion y el bienestar
mental. Por lo que se busca, no solamente destacar las caracteristicas funcionales de las

agendas sino también crear una conexién profunda con los estudiantes.
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Figura 49

Simulacién de camparia “Below The Line” de Blissé
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Nota. En la presente gréfica se realiza una simulacion de la campafia “Below The Line”
de Blissé.

Este enfoque creativo e integral no sélo captara la atencion de los universitarios, sino que
consolidara a la marca como un modelo en la promocién del equilibrio entre la vida académica y
el bienestar personal.

8.3 Prototipo 3.0

El prototipo 3.0 del proyecto ha incorporado varias mejoras significativas para optimizar
la calidad y atractivo del producto final. Se ha mejorado la calidad de impresion tanto en las
paginas internas como en las portadas, garantizando una presentaciéon mas nitida y profesional.
Ademas, se ha mejorado el empaque del producto, introduciendo una caja resistente y

estéticamente agradable, complementada con una etiqueta y un sticker que refuerzan la



103

identidad de la marca. En cuanto a los disefios de las portadas, se han propuesto ideas mas
creativas y variadas para poder satisfacer las diversas preferencias de los estudiantes,

asegurando que cada agenda se adapte a sus gustos y necesidades.



104

Conclusiones

La implementacion de la metodologia Design Thinking permitié elaborar agendas que
satisfacen de manera oportuna las necesidades del mercado obijetivo, logrando tener un producto
viable, deseable y factible que aporta a la reduccion de la procrastinacion académica.

El plan de marketing elaborado permitié la implementacion de estrategias digitales
efectivas para llegar directamente a los estudiantes universitarios mediante las redes sociales
como Instagram y TikTok.

El enfoque dual en organizacion y bienestar mental como propuesta de valor fue clave
para captar el interés de los estudiantes, al ofrecerles una solucién que se adapta a sus rutinas
diarias y necesidades especificas, lo que incrementa la utilidad y el valor percibido de las
agendas.

La investigacion de mercado realizada proporcion6é una compresion mas profunda del
nicho de mercado y de la forma en que los estudiantes universitarios abordan la organizacion,
planificacion y gestion del tiempo, lo que también permitié evaluar la aceptacion del producto en

el mercado.

Recomendaciones

Se recomienda la utilizacion de la metodologia Design Thinking para mejoras constantes
del producto, permitiendo asi que el desarrollo de las agendas siga alineandose a las
necesidades cambiantes del publico objetivo. Ademas, se sugiere la implementacion de una
prueba A/B mas amplia para obtener una retroalimentacion profunda que permita las
adaptaciones correctas en el disefo y funcionalidad del producto.

Evaluar la posibilidad de introducir las agendas en otras ciudades y regiones, asi como
adaptar el producto para atender a diferentes segmentos, como profesionales jovenes o
estudiantes de educacion secundaria, incrementando asi la participacion de mercado y las

oportunidades de crecimiento.
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Se sugiere explorar la posibilidad de incorporar recursos adicionales dentro de las
agendas que promuevan el bienestar emocional y la salud mental, como consejos de manejo de
estrés o técnicas de mindfulness, para fortalecer el vinculo emocional con el usuario y aumentar

la lealtad hacia el producto.
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Anexos

Encuesta De Investigacion De Mercados

Elaboracién y comercializacion de agendas personalizadas en la ciudad de Loja

La presente encuesta tiene como finalidad conocer la aceptacién, gustos y preferencias
de los estudiantes universitarios referente a agendas personalizadas que ayuda en a la
organizacién y cuidado de la salud mental. La informacion recopilada serd utilizada para fines
académicos.

De antemano se agradece su colaboracion.

¢, Cual es su género?

Masculino

Femenino

¢En qué rango de edad se encuentra?

17-13

24-30

30 0 mas

¢En qué area de la ciudad de Loja usted vive?

Rural

Urbana

¢, Cudl es su estado civil?

Soltera/o



Casada/o

Divorciada/o

Viuda/o

¢, Qué carrera se encuentra estudiando?

¢En qué ciclo académico se encuentra usted?

Primer Ciclo

Segundo Ciclo

Tercer Ciclo

Cuarto Ciclo

Quinto Ciclo

Sexto Ciclo

Séptimo Ciclo

Octavo Ciclo

¢, Con qué frecuencia usted posterga sus actividades académicas?

Frecuentemente

Ocasionalmente

Raramente

Nunca
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¢ Pospone sus actividades por tanto tiempo que su bienestar o eficiencia se ven afectados

innecesariamente?
Si
No

¢Usas actualmente una agenda/planificador para organizar tus actividades académicas

y personales?
Si
No

¢ Estaria interesado/a en comprar una agenda personalizada disefiada especificamente

para ayudarla/o a organizarse de mejor manera y cuidar su bienestar mental?
Si
No

(A través de qué canales digitales prefiere enterarse de nuevos productos como

este?
Instagram
TikTok
Facebook
WhatsApp

¢, Cudl seria el precio razonable que estaria dispuesto a pagar por una agenda

personalizada que se adapte a sus necesidades y preferencias?
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$20 a $25

$26 a $30

$30 0 mas

Evidencia de implementacion de encuestas




119




120




		2024-09-04T14:15:47-0500
	Firmado digitalmente con Security Data
https://www.securitydata.net.ec/




