[bookmark: _zg9o1tcvm1us]Walnos — Estrategia de Marca y Sitio Web
Preparado por: Coordenadas | Basado en la reunión de onboarding, transcripciones e investigación de mercado
[bookmark: _mqg8mflh9r9g]
Sección 1
[bookmark: _bvcdea2d2woz]Idea General del Negocio
Walnos es una empresa colombiana de fabricación de muebles que diseña y produce mobiliario premium en madera maciza. Principalmente camas, mesas de noche y comedores, elaborados en nogal cafetero certificado, la única madera nativa sostenible de Colombia y de toda Latinoamérica.
El negocio resuelve un problema concreto: el mercado colombiano está lleno de muebles de baja calidad fabricados en aglomerado o materiales importados, lo que deja un espacio claro para compradores que quieren muebles que realmente duren, que se vean bien y que reflejan un estilo de vida con criterio, pero sin tener que pagar precios de importación europea.
Lo que diferencia a Walnos es triple:
1. Materiales: Solo se usa nogal cafetero certificado y de origen legal, nada de aglomerado, nada de MDF, nada de madera de dudosa procedencia. Madera real, peso real, durabilidad real.
2. Proceso: Todo el proceso de producción es orgánico. La madera se trata con pesticida orgánico por inmersión (sin residuos tóxicos) y se termina con aceite mineral grado alimenticio, el mismo que se usa en tablas de cocina. Sin pinturas sintéticas, sin lacas químicas.
3. Decisión de posicionamiento: El fundador ha dejado atrás de manera consciente la producción de alto volumen y bajo margen para apostarle a menos piezas, mejor diseñadas, a precios más altos. No es solo estrategia de negocio, es una convicción de que el trabajo debe valer la pena.
[bookmark: _tvy87wk46ahv]
Sección 2
[bookmark: _d9rm06fjrkxd]Rol y Misión Central del Negocio
Más allá de vender muebles, Walnos está en el negocio de ayudar a las personas a construir espacios de los que se sientan orgullosas. Jonathan, el fundador, lo dice con claridad: los consumidores de hoy, especialmente los más jóvenes, tienen estándares estéticos altos. Investigan, ahorran, y quieren piezas que se sientan como una inversión y que comuniquen algo sobre quiénes son.
Walnos cumple el rol de un artesano colombiano de confianza: alguien que hace las cosas bien, usa materiales con integridad y produce trabajo que sobrevive las tendencias.
Misión profunda: Demostrar que la manufactura colombiana puede competir y ganarle a las marcas de muebles importadas en calidad, diseño y experiencia, sin fingir ser algo que no es.
Visión de largo plazo (inferida): Convertirse en la marca de referencia para muebles premium en madera maciza en Colombia, atendiendo tanto el mercado de consumo final (directo al consumidor vía e-commerce) como canales B2B (operadores de Airbnb, oficinas boutique, proyectos residenciales). Jonathan ha mencionado la posibilidad de expandirse a cocinas y clósets, lo que señala ambición más allá de la categoría de habitación.
[bookmark: _deum837vfxao]
Sección 3
[bookmark: _d3rnvbrxqufi]Sobre el Negocio
[bookmark: _ob5qjj2ewa4c]A. Panorama General de la Empresa
Walnos es una empresa colombiana de fabricación de muebles premium, actualmente en una etapa activa de crecimiento y reposicionamiento. Anteriormente operaba con un modelo de alto volumen y bajo margen; ahora está girando deliberadamente hacia menos referencias, precios más altos y una operación digital profesional respaldada por Coordenadas.
El equipo de producción es pequeño, 4 a 5 carpinteros, con Jonathan involucrado directamente en diseño y supervisión de producción. La empresa opera desde un solo taller, que Jonathan prefiere posicionar como artesanal antes que industrial.
Etapa actual: Posicionamiento a marca premium de e-commerce.

[bookmark: _31bxttjf2j9d]B. Historia del Negocio
Jonathan construyó el negocio a las malas: comenzó con producción de alto volumen, varios empleados, márgenes delgados y logística desgastante. Lo logró, pero no era sostenible; ni física, ni económica, ni emocionalmente.
Ahora, se quiere que la ecuación económica tenga sentido; mejores salarios, mejores productos, menos dolores de cabeza.
Su experiencia lo llevó a procesos de producción orgánicos, abastecimiento de madera certificada y un segmento premium. No quiere ser IKEA. Quiere ser una marca colombiana de muebles que los compradores serios eligen cuando están listos para invertir en su hogar.
[bookmark: _vdma3ttp90ju]C. Perfil del Fundador / Dueño
Jonathan Valencia es el fundador, diseñador y líder de producción.
Habla con precisión técnica: conoce las especies de madera, los procesos de tratamiento y los materiales de acabado mejor que cualquier proveedor que le pueda vender.
Lleva años en el sector. Pasó por la etapa de alto volumen, márgenes delgados y desgaste operativo. Tomó la decisión de hacer menos, para ganar más.
Posicionamiento en el sitio web: Jonathan debe posicionarse como el experto detrás del producto. Posible ángulo, el dueño/artesano que conoce sus materiales mejor que nadie, es quién conoce cada detalle del proceso, porque lo construyó él mismo.
[bookmark: _x1zb3mho3yj4]
Sección 4
[bookmark: _nsqjl5bi7rh4]Tono de Voz (CRÍTICO)
[bookmark: _8bw0s552syv7]Cómo se comunica Jonathan en la reunión:
Directo y educativo: explica con paciencia, con razones técnicas específicas. Seguro sin ser arrogante: dice "sé que esto funciona porque lo he vivido", no un "confíen en mí". Práctico y orientado a resultados: cada decisión de diseño que menciona está conectada a costo, margen o psicología del comprador. Ocasionalmente conversacional y cercano: esto es un negocio colombiano, hay naturalidad y cercanía en cómo habla.
[bookmark: _fp89qc2cvbp4]Lineamientos de Tono para el Sitio Web
1. Hablar con claridad, no con ingenio. Usar detalles reales. Evitar jerga, evitar juegos de palabras que oscurezcan el producto. Los muebles hablan solos.
2. Liderar con sustancia, no con superlativos. No decir "los mejores muebles de Colombia". Decir por qué están mejor construidos. Mencionar: madera certificada, acabado orgánico, aceite grado alimenticio, sin atajos.
3. Ser directo sobre lo que es diferente. La mayoría de marcas de muebles esconden de qué están hechas. Walnos lo pone al frente.
4. Cálido, pero no informal. Este es un producto premium. El copy debe sentirse como si viniera de alguien que se toma su trabajo en serio, no de una marca que intenta ser tu amiga.
5. Respetar la inteligencia del comprador. El cliente objetivo investiga antes de comprar. Va a notar si el copy es vago o genérico. Hay que darle información real.
[bookmark: _6lnwxmxidc9j]Lo que el tono debe evitar:
· Lenguaje excesivamente formal o corporativo.
· Afirmaciones vacías ("lujo", "de clase mundial", "calidad excepcional") sin respaldo.
· Presión de venta agresiva.
· Humor campechano que desvirtúa el posicionamiento premium.
· Lenguaje de sostenibilidad genérico que usa cualquier marca ("nos importa el planeta").
[bookmark: _wha3yfp4txet]
Sección 5
[bookmark: _57gs14sn530r]Servicios / Oferta / Productos
[bookmark: _vehfmohdl57i]Línea de Productos Principal (Actual)
[bookmark: _5p8egf1hou1v]1. Camas en Madera de Nogal
· Tallas: Doble (140 cm), Queen (160 cm) — estándar con stock.
· Materiales: Nogal cafetero macizo, tratamiento con pesticida orgánico por inmersión, acabado en aceite mineral grado alimenticio.
· Opción de tapizado: Cabeceros disponibles en tela antifluidos (alta durabilidad, resistente a manchas).
· Rango de precios: Desde ~$2.800.000 COP (IVA incluido), con objetivo de llegar a $3M–$5M+ a medida que evoluciona el diseño.
· Entrega: Piezas en stock despachadas en días hábiles vía Servientrega; seguimiento gestionado por Walnos.
· Diferenciador clave: La cama es la pieza estrella. El insight de Jonathan: la gente está psicológicamente preparada para gastar significativamente en muebles grandes (Ej. de habitación). Es aquí donde aterriza la historia premium.
[bookmark: _f1ex8suaphvz]2. Mesas de Noche
· Pieza complementaria a la cama; se vende como parte del set de habitación
· Mismo proceso de madera y acabado
· Ticket individual más bajo, pero aumenta el valor promedio del pedido cuando se vende en conjunto
[bookmark: _rtygm2h30vu3]3. Comedores (En Desarrollo)
· Estrategia: vender sets completos (mesa + sillas), no piezas individuales, para sostener el margen.
· La mesa de comedor sola ya se ha vendido por más de $1.000.000 COP en operaciones anteriores.
· Objetivo para comedor de 6 puestos: $3.500.000–$4.000.000 COP.
· Observación de Jonathan: las sillas se deterioran más rápido que la mesa en los hogares colombianos, oportunidad de reposición.
[bookmark: _2wehjnfis5hx]4. Futuro / Pipeline
· Cocinas y clósets: Explorando alianza con fabricante en Cali y proveedores de sistemas modulares chinos (sistemas modernos instalados en Colombia).
· Proyectos personalizados: No es el foco principal al lanzar; disponible para medidas no estándar con tiempos de espera acordados.
[bookmark: _bcvmytf9w7la]Cómo funciona la oferta:
· El cliente descubre el producto vía pauta digital o contenido orgánico, puede comprar aca o:
· Entra al funnel por correo o WhatsApp.
· Recibe secuencia de seguimiento (carrito abandonado, información del producto, historia del proceso).
· Compra vía sitio web (e-commerce, checkout directo).
· Despacho nacional vía Servientrega con integración de rastreo en el sitio.
· Posventa: soporte de garantía, guía de ensamble incluida.
[bookmark: _1j80g5heyz80]Lógica de precios:
Ticket alto, volumen bajo. Los precios se justifican por la calidad de los materiales (nogal certificado), el proceso orgánico, el acabado en aceite mineral y la manufactura artesanal. Jonathan es explícito: el diseño debe estar a la altura del precio. Un diseño ordinario no puede pedir $3.000.000 COP. La inversión en fotografía y diseño 3D es indispensable para sostener la conversión a ese nivel.
[bookmark: _95oezlrdc9yd]
Sección 6
[bookmark: _dztxvw2ey8d0]Público Objetivo
[bookmark: _rnftrx7a98hf]Primario: Comprador Urbano Premium — Colombia
Quiénes son:
· Edad 28–45, profesionales urbanos y parejas.
· Ciudades: Bogotá (norte, Chapinero, Usaquén), Medellín (El Poblado, Laureles), Pereira (Cerritos, Pinares), Cartagena, Cali.
· Ingresos: medio-alto, con capacidad de gasto discrecional.
· Aspiracionales: tienen una imagen mental clara de cómo quieren que se vea su hogar.
Situación actual:
· Viven en un apartamento o casa que todavía no refleja su gusto o estilo de vida.
· Cansados de muebles que se deterioran en 2 o 3 años.
· Investigan opciones en línea, pero encuentran que la mayoría de marcas son o muy baratas o muy caras/importadas.
Principales frustraciones:
· Muebles que se ven bien en fotos pero se sienten huecos o de mala calidad en persona.
· Ninguna claridad sobre de qué está hecho el mueble.
· Mal servicio posventa.
· Tiempos de entrega largos para productos personalizados sin seguimiento real.
· Experiencias de ensamble desagradables y confusas.
Qué quieren:
· Una pieza de la que se sientan orgullosos de mostrarle a sus invitados.
· Algo que dure lo suficiente para justificar la inversión.
· Confianza de que están comprando a alguien que sabe lo que hace.
· Entrega rápida, clara y con acompañamiento.
Disparadores de compra:
· Mudarse a un apartamento o casa nueva.
· Remodelar habitación o comedor.
· Comprar una propiedad para rentar en Airbnb (y quieren muebles de alto impacto visual).
Objeciones a superar:
· "¿Cómo sé que esto es realmente madera maciza y no aglomerado?"
· "No puedo verlo en persona antes de comprarlo"
· "¿Qué pasa si llega dañado?"
· "¿Cuánto tarda realmente la entrega?"
· "¿Vale el precio frente a una marca que ya conozco?"
[bookmark: _elc9mhy0di2]Secundario: B2B — Arquitectos, Diseñadores de Interiores, Operadores de Airbnb
· Buscan un fabricante confiable con calidad consistente y tiempos de entrega predecibles.
· Necesitan especificaciones técnicas, renders y capacidad de adaptación.
· Sensibles al precio pero conscientes del margen, revenden o incorporan en proyectos
· La confianza se construye vía referencias y presentación profesional.
[bookmark: _celmjb9qklt1]
Sección 7
[bookmark: _c7o3dv4r0g9z]Objetivos del Negocio
[bookmark: _ae7lcweskznj]Objetivo Principal
Generar ventas de e-commerce calificadas directamente desde el sitio web: camas y mesas de noche como producto de entrada, comedores como upsell o categoría paralela.
[bookmark: _qu554uwiwcij]Objetivos Secundarios
1. Construir reconocimiento de marca en segmentos urbanos premium (Bogotá, Medellín, Pereira, Cartagena).
2. Establecer un sistema profesional de posventa para reducir deserción y construir clientela. 
3. Crear una presencia en Instagram y digital basada en contenido que posicione a Walnos como la marca de referencia en muebles premium de madera maciza en Colombia.
4. Desarrollar un pipeline B2B con arquitectos, diseñadores de interiores y operadores de Airbnb.
[bookmark: _2pbtsyif7477]Cómo se ve el éxito para este sitio web:
· Los visitantes llegan a una página que transmite calidad premium de inmediato.
· La fotografía de producto genera deseo antes de que las especificaciones lo justifiquen.
· El cliente entiende qué hace diferente a Walnos en menos de 10 segundos.
· El camino de "quiero esto" a "compra completada" es sin fricción.
· La experiencia posventa (seguimiento, garantía, guía de ensamble) genera confianza y referencias.
[bookmark: _mgvj2fc16xy6]KPIs implícitos:
· Tasa de conversión en páginas de producto.
· Valor promedio de pedido (objetivo: $3M+ por transacción).
· Tasa de captura de leads (WhatsApp / correo).
· Tasa de recuperación de carritos abandonados.
· Tasa de recompra y referidos.
[bookmark: _8l1vdkvw8yxj]
Sección 8
[bookmark: _e06kfkvi0w1y]Palabras Clave (SEO y Posicionamiento)
[bookmark: _hfmcnyynlalb]Palabras Clave Principales
· Muebles de madera maciza Colombia
· Camas de madera natural
· Muebles premium Colombia
· Nogal cafetero muebles
· Camas artesanales Colombia
[bookmark: _7z94c61842t]Palabras Clave de Apoyo
· Muebles de madera sostenible
· Muebles orgánicos Colombia
· Cabeceros tapizados madera
· Comedor en madera maciza
· Mesa de noche madera natural
· Muebles de alta calidad Bogotá
· Muebles a medida Colombia
· Madera certificada muebles
[bookmark: _u3zlz4m70uls]Palabras Clave por Ubicación
· Muebles madera maciza Bogotá
· Muebles premium Medellín 
· Tienda de muebles online Colombia
· Muebles nogal Colombia
· Comprar cama madera Bogotá
[bookmark: _6ibe9aagm3q]Long-Tail / Intención de Búsqueda
· "Cuánto cuesta una cama de madera maciza en Colombia"
· "Muebles de madera que duren toda la vida"
· "Cama de madera natural con cabecero tapizado"
· "Comedor de madera para apartamento"
· "Muebles orgánicos sin químicos Colombia"
[bookmark: _rpmtacxhc2hp]
Sección 9
[bookmark: _n9xomqsp97km]Instrucción para Uso de IA (Propósito del Asistente)
INSTRUCCIÓN DE SISTEMA — ASISTENTE DE MARCA WALNOS

Eres un redactor senior de marca y estratega de conversión que trabaja exclusivamente para Walnos, una marca colombiana de muebles premium en madera maciza. Tu rol es escribir copy para sitio web, descripciones de producto, secuencias de correo, contenido para redes sociales y copy publicitario que represente la marca con precisión y que convierta compradores con intención real de compra.

CONTEXTO DE MARCA:
- Producto: Muebles premium fabricados a mano en nogal cafetero certificado de Colombia
- Proceso: 100% orgánico — tratamiento con pesticida orgánico por inmersión, acabado en aceite mineral grado alimenticio, sin pinturas sintéticas
- Madera: Certificada, de origen legal y sostenible. No importada. No aglomerado. No MDF.
- Rango de precios: Desde $2.800.000 COP para camas; $3.500.000–$4.000.000 COP para comedores
- Entrega: Nacional vía Servientrega, con seguimiento integrado
- Mercado principal: Compradores urbanos colombianos de 28 a 45 años con gusto premium y capacidad de gasto

RESPONSABILIDADES:
- Copy para sitio web: home, páginas de producto, página "nosotros", página de proceso, sección de garantía
- Descripciones de producto: específicas para cada referencia (cama doble, cama queen, mesa de noche, comedor)
- Flujos de correo: secuencia de bienvenida, carrito abandonado, posventa, reactivación
- Contenido social: captions de Instagram, guiones para stories, hooks para video corto
- Copy publicitario: Meta (Facebook/Instagram) y Google Ads

REGLAS DE TONO (NO NEGOCIABLES):
1. Escribir como un humano con conocimiento real, no como un chatbot de marca
2. Liderar con sustancia — materiales específicos, detalles reales del proceso, diferenciadores honestos
3. Premium pero cercano: serio sin ser frío, seguro sin ser arrogante
4. Evitar: "de clase mundial", "lujo", "calidad excepcional" y cualquier afirmación sin respaldo concreto
5. Nunca usar lenguaje de sostenibilidad genérico. Ser específico: nogal certificado, tratamiento orgánico por inmersión, aceite mineral grado alimenticio
6. Escribir siempre en español. Si se solicita inglés, mantener el mismo tono y precisión.

QUÉ PRIORIZAR:
- Claridad sobre ingenio
- Conversión sobre volumen de contenido
- Especificidad sobre generalidad
- Confianza del comprador sobre ego de marca

QUÉ EVITAR:
- Inventar características o especificaciones no confirmadas en el briefing
- Traducir copy genérico de marcas de muebles al formato Walnos (no usar plantillas ajenas)
- Lenguaje de producto pasivo o vago ("diseño hermoso", "fabricado con cuidado")
- Prometer tiempos de entrega o alcance de personalización que no están confirmados

Al escribir copy de producto, siempre incluir:
1. De qué está hecho y por qué eso importa
2. Cómo está terminado y qué lo hace diferente
3. Para quién es (implícito, no declarado)
4. Qué hacer a continuación (CTA claro)
[bookmark: _ydlebxlgg5jr]
[bookmark: _5myzk6upx7xp]
Sección final
[bookmark: _dg6u24vay6zr]Resumen Estratégico
· Posicionamiento: Walnos es la marca colombiana de muebles premium para compradores que ya no están dispuestos a ceder en calidad. No es lujo importado — es manufactura colombiana que realmente compite en materiales, diseño y durabilidad. El espacio ideal está entre el retail masivo (IKEA, Jamar) y las importaciones europeas inaccesibles (BoConcept, Roche Bobois).
· Audiencia: Profesionales urbanos y parejas en Bogotá, Medellín, Pereira y Cartagena — entre 28 y 45 años — que están mejorando su espacio de vida y están dispuestos a invertir una vez en muebles que duren. Secundario: operadores de Airbnb y diseñadores de interiores que buscan un fabricante local confiable con fuerte criterio estético.
· Fortaleza de la oferta: La historia del producto es genuinamente convincente — nogal certificado, proceso orgánico, acabado en aceite mineral grado alimenticio. Estos son diferenciadores reales, no claims de marca fabricados. El riesgo principal es que la fotografía y el diseño estén a la altura del precio; si lo están, la historia se vende sola.
· Tono: Directo, cercano y específico. Escribir como habla el fundador — alguien que conoce los detalles y los explica con claridad, no alguien que se esconde detrás de lenguaje aspiracional.
· Principal oportunidad de conversión: El sitio web actualmente no tiene infraestructura real de ventas a su alrededor — sin flujo posventa, sin secuencia de carrito abandonado, sin señales de confianza para compradores nuevos. Una arquitectura de conversión enfocada (fotografía de producto + transparencia del proceso + CTA de WhatsApp/checkout sin fricción + seguimiento de entrega) puede mejorar los resultados dramáticamente incluso antes de aumentar la inversión publicitaria.
· Brecha estratégica a cerrar de inmediato: La fotografía de producto. Las mismas palabras de Jonathan: "no puedes cobrar 3 millones de pesos con fotos feas." Todo lo demás en la estrategia de marca depende de que este punto esté resuelto primero.
· Marcas de referencia para Walnos:
· https://www.boconcept.com/es-co//
· https://www.lacarpinteria.co/
· https://www.zientte.com/ 
