[bookmark: _tguqvxafuii4]Scribbl AI Meeting Notes

[bookmark: _x7hmk6f4aw88]Meeting Details
Title: Reunion Sierra Nevada - Mie, Abr 8 01
Date: April 8, 2026 8:33 PM
View Recording: https://extension.app.scribbl.co/meeting/69c56f23-7bef-4872-97b4-6cd86b1a5d1c

[bookmark: _x0ziuipzl6ed]Attendees
• You
• Jonathan Valencia
• Ivan Hincapie
• Sergio EJ

[bookmark: _lysq41fuloih]Meeting Overview
Key Topics:
1. Estrategia de Comunicación de Ventas
   • Sacar información de ahí y usarla como Hook en la comunicación de los vídeos y de los carruseles.

2. Estructura de Pagos y Reservas
   • Reserva del 2% para asegurar el lote, no estará en venta una vez separado.

3. Propuesta de Render y Visualización
   • Generar renders de casas estándar como referencia visual para los clientes.

4. Planes de trabajo y Reuniones
   • Programar reunión con arquitecto para discutir fichas técnicas y diseño a medida.

5. Calculadora de Inversión
   • Desarrollar una calculadora que muestre costos de inversión y reserva de los lotes.

6. E-commerce and Product Strategy
   • Se mencionó la creación de un e-commerce con un costo mínimo de dos millones mensuales.
   • Debido a la falta de información sobre productos previos, se quiere empezar con una selección reducida de productos que se vendieron bien en el pasado.
   • Se discutió la importancia de tener datos sobre ventas pasadas para evitar errores de inventario y producción.
   • Se planteó la necesidad de realizar campañas de marketing B2B para aumentar las ventas.

7. Plan de acción para Waldo
   • Discusión sobre la importancia de la investigación para reducir riesgos y identificar productos clave.
   • Propuesta de reunión la próxima semana para presentar el plan de acción.
   • Sergio ayudará con el unboxing de Waldo muebles para ecommerce.
   • Jonathan creará una página web en unas semanas y proporcionará acceso a la antigua página.

8. Línea de productos y ventas
   • Enfoque en la necesidad de evitar errores del pasado en la producción y gestión del inventario.
   • Importancia de vender productos de mayor ticket, como camas y mesas de noche.
   • Revisión de la calculadora de recursos para el próximo encuentro.

[bookmark: _mmisdzkhwuvr]Action Items
1. Enviar documentos y referencias visuales
   Assignee: Jonathan Valencia

2. Crear PDF con información de materiales
   Assignee: Sergio EJ

3. Desarrollar vídeo de la calculadora
   Assignee: You

4. Generar enlace de pago
   Assignee: Jonathan Valencia

5. Revisar información de la página web
   Assignee: Ivan Hincapie

6. Identificar productos tendencia en el mercado
   Assignee: Ivan Hincapie

7. Organización de reunión para el plan de acción
   Assignee: Debby
   Due: April 15, 2026

8. Enviar enlace de pago
   Assignee: Sergio EJ

9. Investigación sobre productos y estrategia de ventas
   Assignee: Ivan Hincapie
   Due: April 15, 2026

10. Coordinación de llamada con el arquitecto
   Assignee: Jonathan Valencia
   Due: April 14, 2026

[bookmark: _wc4sjhiet9]Transcript
You - 3:40:26 PM:
claro

Jonathan Valencia - 3:40:26 PM:
y ya con lo que ustedes hablan ahora de enfocarse en mostrar precios y eso también va a ayudar mucho porque también escribía mucha gente para

You - 3:32:22 PM:
eh, igual también estábamos ahora que recuerdo estábamos hablando también con ayer estuvimos hablando sobre esto con el equipo y pensábamos que también, o sea, para más adelante obvio estaría bueno, tal vez como generar unos renders de unas casas estándar, digamos como más o menos como se pensaría que se pueden ver ahí para darles opciones a las personas porque pues también una persona no tiene muy claro, a veces qué es lo que quiere en una casa y si te vas y sobre todo que hay parámetros ahí, pues a ver, ya estaría bueno, como tener una referencia visual de eso podríamos generar unos renders de para eso digamos para

Jonathan Valencia - 3:33:07 PM:
Corre sí de hecho por eso sí de hecho, por eso hay en el documento puse varios enlaces de referencias visuales de Instagram como para que tanto el de cómo se

You - 3:17:44 PM:
sacar información de ahí y ponerla usarla exactamente como Hook en la comunicación de los vídeos y de las y de los carruseles.

You - 3:33:17 PM:
perfecto

Jonathan Valencia - 3:33:19 PM:
verían los proyectos o la idea de arquitectura para los proyectos de hamasía y de Santillana y con eso, pues ya ustedes como basarse en eso para para generar

You - 3:33:27 PM:
armamos una

Jonathan Valencia - 3:33:30 PM:
más con inteligencia artificial en caso de ser necesario.

You - 3:33:32 PM:
de una

Ivan Hincapie - 3:33:35 PM:
Ahí lo que nosotros muchas técnicas para compartir con el arquitecto esas

You - 3:33:40 PM:
Qué pasó?

Jonathan Valencia - 3:33:40 PM:
Aunque listo yo creo que bueno para este tipo de cosas, pues podemos, pues bueno

Ivan Hincapie - 3:33:46 PM:
fichas técnicas son cuatro parámetros diferentes dos para varón dos para Santillana para que él haga un plano sencillo y tengamos eso de base, pero siempre dejando claro al cliente final de que el diseño es a la medida de que está simplemente una visualización de lo que se puede hacer en ese en esa área y con esas normas.

Sergio EJ - 3:34:10 PM:
perfecto

Jonathan Valencia - 3:19:12 PM:
2% se hace la reserva la reserva es simplemente que ese lote ya no va a estar en venta porque esa vivienda en este en este caso que sabiendas ya no va a estar en

Jonathan Valencia - 3:34:18 PM:
programar una reunión corta y con él y le hablamos con él, a ver que lo que necesitamos y yo ya.

Ivan Hincapie - 3:34:27 PM:
Dale compartimos por ahora las fichas técnicas y después tenemos la reunión

Sergio EJ - 3:34:27 PM:
genial

Ivan Hincapie - 3:34:30 PM:
para que Él nos dé el feedback de que necesita o que está mal o bien.

Jonathan Valencia - 3:34:37 PM:
listo

Sergio EJ - 3:34:41 PM:
Y entonces también quiero hacer una pregunta, aquí está para terminar de confirmar una cosita. Entonces lo del pago del 2% y todas estas cosas están en este documento que nos va a compartir cierto como la información un poquito más detallada.

Jonathan Valencia - 3:34:55 PM:
Sí, allí porque allí allí tú pones el la referencia del lote, los metros

Sergio EJ - 3:34:56 PM:
se

Jonathan Valencia - 3:35:02 PM:
cuadrados o piensa construir.

Jonathan Valencia - 3:19:44 PM:
que es donde nosotros vamos a ganar listo porque no nos interesa vender sobre el

Sergio EJ - 3:35:02 PM:
que no con las que nos puede pasar el arquitecto como tal los materiales de las de los lotes con lo que pueden construir en cada lugar.

Jonathan Valencia - 3:35:24 PM:
De hecho eso lo puse acá en el documento que les mostré ahora el que donde

Sergio EJ - 3:35:29 PM:
perfecto

Jonathan Valencia - 3:35:31 PM:
están también las referencias visuales de Instagram y todo eso ahí hice una mención de ese tema y ya usted. Me envían un yo lo compartía el correo de

Sergio EJ - 3:35:35 PM:
De una, si quieres te paso mi correo por acá también así me lo mandas.

Jonathan Valencia - 3:35:40 PM:
Alejandra pero ya me dicen a que otro correo lo comparto y de una vez se listones

You - 3:35:47 PM:
Pues pasar la coordenadas marketing, no más fácil así todo lo tenemos.

Jonathan Valencia - 3:36:10 PM:
Genial, genial, sí, ya el detalles de de materiales ya como tal de

Jonathan Valencia - 3:21:02 PM:
el 26 ya me saca el valor del terreno y yo ya sé que tiene 352 metros cuadrados

Sergio EJ - 3:35:51 PM:
Bueno, quédate paso el correo de coordenadas entonces. Y hace otra consulta, entonces ya tenemos información de los pagos, lo de la

Sergio EJ - 3:36:14 PM:
los materiales y esto pues ya con esta información nosotros como luego crear unos PDF y tal vez hacerlos que con gráficos y como juegos para que sean un poquito más que la gente se los entretenga un poco más, digo visualmente y aquí está claro, está el otro punto que también creo que quería hablar, pero eso ya lo hablamos identificar cómo podemos vender una construcción cinemas que un lote entonces por ahora, eso enfocarnos en el aspecto monetario, la estructura de pagos por así decirlo ese va a ser nuestro Hook para atraer a la gente y luego en el perfil para poder encontrar información ya de lo que es Barú lo que es Cartagena etcétera.

Jonathan Valencia - 3:36:58 PM:
construcción, eso sí lo hablamos con el arquitecto más a profundidad para que

Sergio EJ - 3:37:02 PM:
Sí, eso no sirve ya más adelante en el fútbol, pero en el funer perdón, pero

Jonathan Valencia - 3:37:03 PM:
Él nos diga si exactamente qué tipo de materiales se enfocaría para diseñar.

You - 3:22:12 PM:
ni nada.

Sergio EJ - 3:37:13 PM:
por ahora con esta información estaba bien, entonces lo que sí es que va a comenzar a hacer algo a dejar la tarea para que se comienzan a trabajar estos carrusels, así luego también te los mostramos y trabajamos en luego mostrarte cómo funcionaría el ecosistema de los correos y todo esto.

Jonathan Valencia - 3:37:32 PM:
Genial listo.

Sergio EJ - 3:37:44 PM:
bueno, por ahora eso creo que sería todo igual, no sé si tengáis alguna otra pregunta o Diego

You - 3:37:50 PM:
Pendiente entonces lo de los materiales de de la y ya.

Jonathan Valencia - 3:37:57 PM:
hay para el para el tipo de para las pautas pues tener presente que los que más mostraban interés eran personas que ya habían estado en Cartagena o que han

Sergio EJ - 3:38:06 PM:
Sí, perfecto.

Jonathan Valencia - 3:38:09 PM:
estado hace poco en Cartagena

You - 3:38:11 PM:
ok

Jonathan Valencia - 3:38:15 PM:
una conversación, así fluida estaba en Cartagena era un extranjero que estaba justo en

You - 3:38:19 PM:
ok Y cómo te cómo te contesto?

Jonathan Valencia - 3:38:26 PM:
No, a través del whatsapp así como Iván tenía todo, pues todas las patas ahí conectadas es la campaña conectada, entonces a través de WhatsApp no

Ivan Hincapie - 3:38:32 PM:
la campaña

You - 3:38:33 PM:
A la campaña. ok

Jonathan Valencia - 3:38:38 PM:
escribe.

Ivan Hincapie - 3:38:40 PM:
Se os cae la campaña hubieron varios contactos, pues no, no podríamos decir que fueron docenas, pero sí fueron varias oportunidades en que las personas sí, avanzaron en la conversación con Jonathan pero estábamos cortos de recursos para compartir en el momento y generar ese esa confianza de cierre cosa, que ya resolvimos con esto y estamos terminando de resolver. Básicamente,

You - 3:39:03 PM:
ok perfecto

Ivan Hincapie - 3:39:06 PM:
vamos a lanzar, es para vender la región para vender el Caribe para vender la ciudad para vender la isla como tal y llegar a esas personas que Que que que estuvieron recientemente en el país en la región y eso va a ser el gancho, el gancho emocional, no? Ya después con los comerciales, ahí nos encargamos de procesar esa emoción y convertirla en dinero para nosotros.

Jonathan Valencia - 3:39:51 PM:
el limón

Ivan Hincapie - 3:39:54 PM:
Pero no, no más preguntas no se debe yo ni si tienes alguna duda o algo que quieras complementar el plan que te mostramos.

Sergio EJ - 3:25:03 PM:
también que estaría bueno hacer como algo en un pequeño exacto mencionarlo un

You - 3:40:35 PM:
Y la calculadora la calculadora también yo creo que es un valor agregado, porque eso es contacto directo con con los números.

Jonathan Valencia - 3:40:43 PM:
Claro, correcto sí, así las personas pueden poner ahí el lote, cuánto

You - 3:40:49 PM:
Sí, depende de su presupuesto.

Jonathan Valencia - 3:40:52 PM:
correcto? Cuántos metros cuadrados quiere construir una te va mostrando el tiempo real, cuánto va a ser la inversión total, cuánto va a ser la reserva? Cuánto va a ser todo eso está bien.

You - 3:41:03 PM:
Sí, yo creo que la calculadora va a ser un hit a la gente le gusta, pues a mí me gusta click que sea usar la página web si tiene funcionalidad.

Jonathan Valencia - 3:26:11 PM:
como le decimos nosotros en Colombia se separa el lote para que nadie más lo venda y cuando ya complete las seis cuotas de que cubriría este valor, que es el del lote, es decir, este valor se divide en seis pagos acá está todo seis pagos, pago inicial pago de la reserva. Aquí está todos los valores para que la persona cuando para que el asesor tenga todo el dato los datos a la mano tenía que calcular nada, entonces ya sabe que la reserva son 10 mil dólares, por ejemplo, en este caso de esta de este lote con esta casa de 120 metros cuadrados.

Ivan Hincapie - 3:41:13 PM:
Y los anuncios van a llevar ahí precisamente el objetivo de hacerte tráfico, entonces él no sé el anuncio dirá algo como ya viviste Cartagena ahora, evalúa, cuánto te cuesta invertirlo visítanos y ahí los llevo a Landing Page

You - 3:41:26 PM:
De hecho acabo de pensar.

Ivan Hincapie - 3:41:28 PM:
con la calculadora.

Sergio EJ - 3:41:28 PM:
Me gusta.

You - 3:41:29 PM:
Acaba de pensar que deberíamos también hacer después un vídeo sobre la calculadora como usarlo.

Jonathan Valencia - 3:41:35 PM:
Claro, como usarla.

You - 3:41:37 PM:
Que bueno, es bastante fácil, pero igual para publicitar la calculadora nuestro propio producto.

Jonathan Valencia - 3:41:44 PM:
Si me parece que está bien, me parece que está bien ya lo que toca solucionar

You - 3:41:47 PM:
Pues tú le pasaste este Excel a Pablo ese que nos muestra. Ah, bueno bien. Yo

Jonathan Valencia - 3:41:48 PM:
de la calculadora, pues es pescado lote tiene un código, no? Pues no sé cómo se manejará y porque las clientes no saben que los hay disponible. Si todos tienen acceso, sí.

You - 3:42:03 PM:
creo que se basó en eso y y la verdad armado con base a eso, así que, pues los códigos están ahí y debe de tenerlo.

Sergio EJ - 3:42:10 PM:
calculadoras. Están montadas, pero no está pública la página porque me dice que le hacen falta unos arreglos unos cambios. Entonces yo creo que entre más noche o mañana ya te puede estar, te puedo estar pasando los links por el grupo así también, pues ustedes ven y nos dan un feedback de cómo les parece.

Jonathan Valencia - 3:26:52 PM:
una, pues paga los 132 mil y si no 6 pagos de 22.163 al completar estos pagos se sigue con el siguiente paso a eso se refiere a eso lo que se refiere cuando

Jonathan Valencia - 3:42:30 PM:
genial, no, entonces yo creo que pues ya no tengo si necesitan algo me dicen alguna duda lo que sea de

You - 3:42:42 PM:
Con el arquitecto para lo de los materiales es muy corto, sólo quiero preguntarle los materiales y si tiene planos como ejemplos o cosas así, pero

Jonathan Valencia - 3:42:52 PM:
Pues si quieres me da un minuto y le escribo si está disponible y tiene 10

You - 3:42:54 PM:
bueno.

Jonathan Valencia - 3:42:58 PM:
minutos.

You - 3:42:59 PM:
Ah, pues sí de una sí sí, no, no es para demorarnos exactos.

Ivan Hincapie - 3:43:06 PM:
No, yo preferiría enviarle lo de las fichas técnicas y de reunirnos con él para hablar con calma si es necesario media hora una hora porque va a ser algo

You - 3:43:13 PM:
ok

Ivan Hincapie - 3:43:17 PM:
construcción amenidades esos detallitos de lo que ya se está vendiendo entonces por eso prefiero un espacio dedicado a ello, pero si tienen 10 minutos Johnny si quería y si puedes estos 10 minutos hablar de wallos.

Jonathan Valencia - 3:29:03 PM:
Baruc como de lo de Santillana que están bayuca como para que utilicen esto en

Jonathan Valencia - 3:44:35 PM:
Sí, ah, ok ok ok.

Ivan Hincapie - 3:44:37 PM:
O sea, eso ya lo tenemos masticado de cierta forma, pero más que nada, qué dudas tendrías que necesitas como para empezar. Yo ya te había dicho que para jugarnos el tema del ecommerce y por un tema de relación nuestra lo mínimo que nosotros necesitamos son dos millones que es la base del del costo operativo nuestro para montarte ese ecommerce de ahí en adelante, si puedes sostener esa misma soporte, pues sería lo ideal que está dentro del rango del salario mínimo, pero no sé si tengas algo en particular para aclararte.

Ivan Hincapie - 3:29:50 PM:
un monitorear su inversión, entonces eso es un elemento que podemos también mencionar dentro de

Jonathan Valencia - 3:30:56 PM:
pues eso no tiene nada de lujo ni

Jonathan Valencia - 3:45:16 PM:
Sí, bueno, serían dos millones de pesos mensuales más lo de pautas cuantos se necesitaría para pautas y yo quiero es que yo tengo un amigo, pero no sé siempre ir a funciones porque tengo un amigo de Pereira que él quiere poner el dinero para el tema de marketing. Él es de Pereira entonces que dice que en lo que él apoye si va a hacer traer a Bogotá o lo que sea, pues ya yo le tendría que dar un porcentaje de los ingresos para el recuperar la inversión. Entonces, pues lo que yo quiero saber es yo tengo la información de la página web que tenía antes no hay como no sé dos o tres años de información me gustaría, pues que ustedes revisen miren. Qué ciudad cree que la mejor qué tipo de productos? Yo pienso empezar como te ha dicho con los de habitación, creo, pero si la información de la Web no dice que lo que más se vendía es, no sé sillas de cómo pues nos metemos por ese lado lo que lo que sea lo que se que estemos más seguros que se pueda vender rápido eso por por un lado, el tema. Bueno, los dos millones mensuales más cuantos se necesitarían pautas para para conseguir las ventas que necesitamos al mes, eso es de igual nos y del otro proyecto que te contaba de nosotros vamos a estar con el tema de piedras sinterizada, pero queremos enfocar es el negocio en B2B no sé si ustedes tienen bases de datos de empresa acá en Colombia o cómo se podría trabajar ese tema porque no queremos al cliente final sino be to be que lo que se traiga lo podamos vender rápido porque como eso hay que importarlo y pues son inversiones grandes.

You - 3:47:04 PM:
importar que perdón

Jonathan Valencia - 3:47:06 PM:
Piedras sinterizadas vamos a traer piedras interesadas aglomerado, si eso es

You - 3:47:10 PM:
Y qué es eso como material para para construcción?

Jonathan Valencia - 3:47:14 PM:
como decir el mármol que se usa en mesones, pero es más de lujo más mayor calidad lo que está en tendencia ahora todo mundo usa hace material porque eso eso no hace raya. Eso no se quema no se mancha, puedes hacer fogatas con eso lo que quieras eso no

You - 3:47:27 PM:
Entonces, cuál nos es como un distribuidor?

Jonathan Valencia - 3:47:30 PM:
No igual no es otro proyecto.

Ivan Hincapie - 3:47:32 PM:
Son son dos empresas.

Jonathan Valencia - 3:47:34 PM:
dos correcto

Ivan Hincapie - 3:47:37 PM:
Listo, vamos por partes dos millones, sería el pago inicial y no lo que podemos acordar por lo que estás empezando y para apoyarte aún más. Es que si nos puedes si podemos empezar eso este mes no te cobramos una cuota de mantenimiento hasta que empieces a vender permitiéndote que toda la inversión inicial al menos en un 90 por ciento este dedicada es anuncios para acelerar tu proceso comercial cierto, entonces lo único que sí o sí necesitamos nosotros para poder ponernos a correr este mes o en cuanto puedas es ese pago inicial que te brindaría ese pago inicial un poco de lo que ya conoces la estructuración del ecommerce con el inventario actualiza. La carga de esos productos el montaje de las cuentas de anuncios y de ese primer grupo de anuncios para empezar la distribución y venta directa, qué es lo que yo te puedo dar en la primer semana la investigación donde te puedo identificar productos tendencia en el mercado valores promedio y costo de conversión promedio es decir, cuánto les está costando a otras empresas del sector de venta de muebles de mobiliario generar una venta a nivel de anuncios, están vendiendo a 50.000 pesos la conversión a 12.000, cuánto es que te va a costar así, tú tienes un parámetro claro lo bueno y lo que me gusta de walnus, es que el mercado también. El mercado de muebles en Colombia está en una tendencia alcista desde hace más de 10 años es decir es un mercado que se proyecta en crecer más en cuanto a sus competidores y y la adquisición por parte de los clientes finales, no? Entonces eso sería el panorama el primer mes de Waldos muebles y el cómo te podemos ayudar adicionalmente a reduciendo costos iniciales de mantenimiento y con respecto a lo de B2B si tenemos las bases de datos B2B es Nuestro fuerte de cierta forma ahí ya habría que plantear no tanto un mantenimiento, no lo veo tan necesario, sino el estructurar para ti una campaña B2B es decir con entre mil a 10.000 contactos de empresas en Colombia a las cuales tú puedes llegarle por correo teléfono o cualquier otro segmento una campaña de conversión de btsy, que es que llenen un formulario para poder tenerlos en un loop de ventas las ventas de B2B son de ciclos más largos de dos tres meses o más entonces ahí es importante tener esa campaña circulando para estar vigentes por encima te diría que la estructuración de ese proyecto estaría alrededor de los 5 millones y nos tomaría también unos 30-45 días el montaje como tal ya si quieres mantenimiento de B2B es para el sostenimiento de esa campaña, podemos hablar tema de porcentaje de resultados, no sé, ya lo

Jonathan Valencia - 3:51:07 PM:
ok

Ivan Hincapie - 3:51:10 PM:
podemos hablar más en detalle, pero eso serían los dos proyectos y lo que te Nuestro fuerte de cierta forma ahí ya habría que plantear no tanto un podría proponer, no.

Jonathan Valencia - 3:40:03 PM:
interesadas, hubo uno con el que hable Bart tuve varias llamadas, pero si había una desconfianza si se genera una desconfianza grande por el tema del contenido

Jonathan Valencia - 3:51:18 PM:
Listo, entonces de igual nos si me puede generar un link de pago, te paso los dos millones porque tengo una tarjeta de crédito, los puedo hacer los dos millones, pero no me metería a vender de una ya por lo que te digo yo quiero me gustaría que revises lo que ya tengo la página web, porque es un yo sé que es una una base de datos que puede servir que no puede apoyar el tipo de cliente que nos compraba, cuánto era el ticket promedio, qué producto es el que más se vendía eso está en el WordPress nada más entrar el WordPress para posteriormente. Yo saber qué productos son los que vende y fabricarlos de una listo, porque yo sí tengo producto en inventario, pero no sé si es el que más se va a vender o no sé por qué, porque es que yo antes tenía un un catálogo casi de 70 productos y hay productos que no rotan casi entonces yo quiero empezar no quiero cometer errores que cometí antes quiero empezar con los productos que se venden prefiero sacar, por ejemplo, yo vendía muchas camas, eso creo porque la contabilidad. reflejaba eso y en la página web, lo vas a ver que las cámaras son productos que se vendían mucho prefiero tener 15 20 30 camas y que vendamos 30 camas al mes a yo tener que fabricar un montón de productos, que por ejemplo me compraban una mesa de centro, pero yo para fabricar esa mesa de centro que me costará eso poderla vender y ganarle tenía que fabricar 20 y luego me quedaban 19, el resto del año entonces no quiero cometer esos errores, quiero prefiero empezar con enfoquémonos en ciertos productos y esa habitación, pues vendamos cama mesas de noche y todo lo de habitación y cuando ya tengamos eso bien, segmentado bien, organizado, empezar a producir digamos de comedor o si es necesario empezar la habitación y comedor lo podemos hacer, pero como te digo, no quiero cometer el error de de fabricar un montón de producto en inventario y que se terminen rotando uno, si los otros me queden ahí, entonces quiero quiero como no cometer el error de antes no aprender de lo que hice bien lo que hice mal y hacerlo bien, está bien esta vez el dinero los dos millones lo tengo tengo, pues una tarjeta de crédito con el sin imaginar un enlace de pago, te Reflejaba eso y en la página web, lo vas a ver que las cámaras son productos los envío y arrancamos de una vez y ya lo de la comercializadora, que es un que se vendían mucho prefiero tener 15 20 30 camas y que vendamos 30 camas al punto aparte. Nosotros lo que buscamos eso negocios con empresas que muevan que nos compren en un contenedor caben 224 láminas. Entonces tenemos necesitamos atrás que nos compren 10. mes a yo tener que fabricar un montón de productos, que por ejemplo me compraban una mesa de centro, pero yo para fabricar esa mesa de centro que me Ya 15 láminas día 20 los márgenes son muy altos, entonces podemos en caso tal manejar, por ejemplo, unos porcentajes de comisión porque el margen lo permite fácilmente obviamente lo que tú me dices del pago inicial de 5 millones, no hay problema. Yo hablo con ponte de la otra Sebas y la otra persona que me está apoyando para hacer el pago inicial y podemos empezar, pero como te digo ese negocio, si no sé cómo se vaya a manejar ya tú me dices como si esos hay que invertir X cantidad en pautas o si lo hacemos por comisión o no sé los más grandes son buenos somos personas. Estamos en confianza. Yo te puedo mostrar cuánto nos cuesta, cómo lo vamos a vender para que tú puedas ganar también porque no, no nos interesa, pues ganar solo nosotros sino que ustedes también les vaya bien.

Ivan Hincapie - 3:54:49 PM:
dale perfecto, entonces sí, sí, estamos en la misma página de con respecto a los muebles precisamente la investigación te ayudaría a reducir el riesgo y a identificar esos productos claves en el segundo mes ya teniendo eso, claro y tomando decisiones basadas en datos y en la experiencia que tuviste reforzaríamos el ejercicio de ventas ya como para abrir la llave por así decirlo entonces siguiente pasos para lo Debby organiza con Negocios y para la próxima semana tengamos una reunión de un boarding donde les presentamos precisamente este plan de acción que te estoy describiendo superficialmente aquí Sergio si puedes ayudarme a hacer el unboxing de Waldos muebles para ecommerce y empezamos un el montaje. Bueno, en cuanto puedas nos

Sergio EJ - 3:55:44 PM:
ok

Ivan Hincapie - 3:55:48 PM:
envías lo que tienes de Johnny y mientras tanto nosotros te vamos enviando el link de pago y vamos haciéndolo básicamente que tenemos que registrarte.

Sergio EJ - 3:55:57 PM:
Para arrancar con eso.

Jonathan Valencia - 3:55:58 PM:
Yo da igual nos en Colombia no tengo ni página web, pero pues yo la hago en un par de semanas no hay problema y lo que sí les daría el acceso a la antigua página y le daría todo el acceso al WordPress de esa página y listo ya

Ivan Hincapie - 3:56:10 PM:
eso

Jonathan Valencia - 3:56:16 PM:
ustedes empiezan a hacer el estudio como te digo yo no tengo afán de empezar ya lo que no quiero cometer los errores de antes no quiero entonces si nos tenemos que demorar un mes dos meses lo que nos tengamos que demorar, pero que hagamos las cosas bien, que si voy a contratar un poco de gente a fabricar, es que sea para para vender y no para tener eso ahí un montón de producto ahí en inventario tu negocio.

Sergio EJ - 3:56:40 PM:
Claro, claro, para vender con lo que como se esconder con lo que se esté necesitando y arrancar de uno.

Jonathan Valencia - 3:56:45 PM:
Claro, y poco a poco ir ampliando el catálogo poco a poco dice yo cometí ese error, me puse a diseñar a fabricar un montón de productos, tenía como 70 que porque la gente preguntaba y todo, pero eso no eso, por ejemplo, los sofás era muy bonito. Estaban muy buen margen y todo, pero te vendía un sofá acá cada dos meses, eso no no rota más.

You - 3:57:05 PM:
Pero es como que el proceso te va diciendo qué es lo que para dónde quiere ir, pero hay que mirar de cerca.

Jonathan Valencia - 3:57:12 PM:
Correcto y a mí lo que me gustaba y que es era muy bueno los productos de habitación y de comedor, porque habitación lo vas a ver en la página web, la mayoría de personas que compraban cama se compraban mesas de noche, entonces se jalaban, otro producto y los tickets eran altos porque una cama no baja de un millón proclama para atrás un millón 200 y tras de eso les gastaban 600 700 800 más en un nochero era un ticket de 2 millones fácil diarios dos millones de personas habitaciones.

Ivan Hincapie - 3:57:43 PM:
Buenísimo, no, eso te agradezco la paciencia y es la mejor forma de abordarlo, la verdad, hemos tenido suficientes clientes ansiosos para saber que eso no resuelve nada, ni te genera más ventas, entonces nada, empecemos por ahí ya para modo de cierre, pues nada, resumiendo de Sierra Nevada vamos a empezar a organizar esos recursos la calculadora para que tú la revises ya te la pasamos que la tenemos en un demo y de igual nos longboarding Sergio TV te va a ayudar y con el link de pago en cuanto lo tengamos y listo. Yo empiezo con la investigación, es decir, el lunes la próxima semana podemos reunirnos para cosas para ver la investigación de Waldo y para ver el plan de acción de la distribuidora

Jonathan Valencia - 3:58:37 PM:
va así porque va a ser con la empresa de

Ivan Hincapie - 3:58:40 PM:
Eso bueno, perfecto. Yo ya tengo que conectarme otra llamada chicos, pero no sé si quieran abordar algo más antes de cortar.

You - 3:58:48 PM:
No, yo estoy solo quiero decir que, eh? Eh, dentro después quedamos pendiente para la llamada con el arquitecto que esto

Jonathan Valencia - 3:58:54 PM:
El viernes me dijo que el viernes si tiene el espacio entonces ya coordinamos la hora el viernes.

You - 3:58:59 PM:
Bien, bien.

Sergio EJ - 3:59:01 PM:
perfecto

Jonathan Valencia - 3:59:03 PM:
hizo de una entonces más, así quedamos y nada me envían enlace de pago y también saber hay que investigar qué ciudades hay que pautar a ello vendía mucho en Bogotá y Medellín

Ivan Hincapie - 3:59:15 PM:
cuenta con

Jonathan Valencia - 3:59:16 PM:
Ya también es muy importante.

You - 3:59:18 PM:
Ahí están hablando de watch.

Ivan Hincapie - 3:59:20 PM:
eso

Sergio EJ - 3:59:20 PM:
Muchas gracias por todo también estaba viendo.

Jonathan Valencia - 3:59:20 PM:
Listo, vale, así que vamos entonces muchachos nos vemos un abrazo a todos.

You - 3:59:28 PM:
Buenas tardes, gracias por todo.

Jonathan Valencia - 3:59:29 PM:
a


