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Resumen

Este trabajo fue realizado como opcion de grado y es el resultado de las actividades
realizadas durante el primer semestre del afio 2019 en la clase: Programa avanzado para la
formacion empresarial (PAFE) - Innovacion en Marketing y Gerencia de Producto. En este Trabajo
se muestra paso a paso el desarrollo de un producto, asi como el de su estrategia de marketing
abordando temas como el posicionamiento de marca, metodologias de evaluacién de producto y
P&G. También se hace uso de herramientas de valoracién para determinar elementos como

percepcion del cliente, propuesta de valor y modelo de negocio.

Palabras clave: Innovacion, Marketing, Posicionamiento, Propuesta de valor, producto,

atractividad, competitividad, percepcién del cliente, modelo de negocio.



Abstract

This paper was carried out as a degree option and is the result of the activities realized
during the first semester of 2019 in the class: Programa avanzado para la formacion empresarial
(PAFE) - Innovacion en Marketing y Gerencia de Producto. This paper shows step by step the
development of a product, as well as its marketing strategy covering topics such as brand
positioning, product evaluation methodologies and financial statement. Valuation tools are also

used to determine elements such as customer perception, value proposition and business model.

Keywords: Innovation, Marketing, Positioning, Value proposition, product, attractiveness,

competitiveness, customer perception, business model.



1. Introduccion

El actual documento pretende mostrar el trabajo realizado durante el primer semestre del
2019 en la clase Programa Avanzado para la Formacion Empresarial con el fin de presentarlo como
opcidn de trabajo de grado, en el cual se busca desarrollar un nuevo producto o servicio viable
para ser comercializado en el mercado colombiano. Para el desarrollo se realiz6 una lluvia de ideas
que arrojé 5 productos innovadores, los cuales fueron expuestos a un tamizado para medir su
viabilidad. Mediante el uso de diferentes herramientas tales como: la construccién del concepto,
posicionamiento de la marca, el lienzo de la propuesta de valor, Mapa de Perfil de Cliente, canvas
0 modelo de negocio y el P&G. Ademas de lo anterior, se realizaron encuestas y pruebas de
producto con el fin de conocer la percepcion y opinion de los posibles clientes.

2. Objetivos

2.1.  Objetivo general

e Determinar y desarrollar un producto o servicio innovador viable para su comercializacion

en el mercado.

2.2.  Objetivos especificos
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Definir un producto viable para el mercado.
Identificar necesidades y caracteristicas de los posibles clientes y consumidores.

Hacer estimaciones de cuentas de P&G para determinar la rentabilidad del producto y su
punto de equilibrio.

3. Presentacion de las cinco ideas de producto

A continuacién, mostraremos las 5 ideas que se consideraron viables en un principio del

estudio. Cada idea se encuentra plasmada en un concepto que la desarrolla.

GO-+: es una suscripcion diaria, semanal o0 mensual de paquetes de gomas, mediante el
cual se entregan a través de otros usuarios de la aplicacién, que generan ingresos bajos por
entregar las gomas en los salones, los ingresos de este se materializan en dinero o en la

suscripcion de la persona. Entrega gomas para comer gomas.

iParchemos!: Es una app en la cual cada persona crea su perfil con fotos (parecido a

Tinder) en donde esta debe elegir un evento de su interés al cual desea asistir.

Plasticfood: es una forma diferente de promocionar alimentos, que puede estimular el

deseo por consumir los productos ofrecidos.

Tapeju: es un tapete recogible e hipoalergénico para que los nifios jueguen con
comodidad, sin que los papas se preocupen por el desorden, ya que los nifios juegan
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en el tapete, y cuando se termina de jugar, simplemente con recoger el tapete y

colgarlo se agilizara el proceso de ordenar.

e Dop: es una app de realidad aumentada disponible para Android y 10S. Con solo
apuntar con la cdmara a una imagen, esta saldra del papel para mostrarte lo que es

capaz de hacer

4. Variables de atractividad y competitividad de mercado para el proceso de tamizado

de los productos

El resultado de esta herramienta tiene un peso porcentual del 40% en el tamizado
final. Con esto se busca determinar la atractividad de cada uno de los productos para asi

elegir el mas viable para el mercado en cuestion.



Tabla 1

Descripcion variables de atractividad

ATRACTIVIDAD

MNo. CRITERIO DE EVALUACION DEFINICION DE LA VARIABLE
1 | ESPERTIZ DE LA FUERZA DE LA VENTA |Nivel de espertise de las fuerzas de ventas que estan en el mercado
2 FACILIDAD DE USO Adaptabilidad del producto al consumidor.
. Busca establecer sila legislacion actual, puede obstaculizar el desarrollo de
3 LEGISLACION ACTUAL i
la idea o proyecto.
Necesidad de cumplir con ciertos requisitos nacionales para mantener
4 SALUBRIDAD sanos los alimentos que se estdn consumiendo o transportando, o las
materias primas del producto.
- AMENAZA DE APARICION DE Es un producto que puede desempenfiar la misma funcién que nuestro
PRODUCTOS SUSTITUTOS producto en el mercado.
Los cambios en las condiciones econdmicas politicas y sociales del pais
6 RIESGO PAIS pueden convertirse en factores de riesgo que deben considerarse a la hora
de evaluar nuestraidea.
Que tan exigente y selectivo es el consumidor o usuario, con respecto ala
7 NIVEL DE CALIDAD DEMANDADO )
calidad del producto.
. PODER DE NEGOCIACION DELOS  |Los proveedores pueden ser oportunistas y obtener los beneficios del
PROVEEDORES mercado limitando nuestros rendimientos.
CAPACIDAD DE ADAPTACION DEL ) .
9 Que tan facil es que el producto se acredite en el mercado
MERCADO
10 Cuantos proveedores hay con el el mismo producto o con un sustituto.
-~ Conformado por todos los entes del mercado total que ademas de desear
11 TAMANO DEL MERCADO o . . L L
un servicio o bien, estan en condiciones de adguirirlas.
POTENCIAL DEL CRECIMIENTO DEL )
12 Que tan creciente es el segmento
MERCADO
Supuesto del tiempo que podria demorar una empresa como potencial
13| AGRESIVIDAD DE LA COMPETENCIA . . .
competidor en copiar el producto o servicio.
. Establece que tan atractivo es nuestro producto ¢ servicio para los canales
14 CANALES DE DISTRIBUCION L . . ) T
de distribucion que intervienen en su comercializacion.
La accesibilidad indica la facilidad con la que algo puede ser usado, visitado
15 ACCESIBILIDAD DEL MERCADO .
o accedido en general por todas las personas.
. Rapidez con la que se necesita hacer difucidn del producto dentro de una
16 VELOCIDAD DE DIFUSION
mercado.
NUMERO DE COMPETIDORES i
17 Que tantos proveedores estan supliendo el mercada.
ACTUALES EN EL MERCADO
— INVERSION PUBLICITARIA Y Necesidad de realizar una inversign en publicidad para el tipo de producto
PROMOCION considerado.
Evalua si ctualmente el cliente cuenta con productos que satisfagan la
19 |NECESIDADES DE LOS CONSUMIDORES i i . .
necesidad a la cual orientamos los beneficios de nuestra idea.
Esta variable hace referencia al potencial de duracién del producto en el
20 DURAEBILIDAD DEL PRODUCTO mercado

Fuente: Romero P. Viviana C. Clase: Programa avanzado para la formacién empresarial

El peso porcentual que tiene esta herramienta es de 60% en el tamizado final.
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En el siguiente se muestra el cuadro de competitividad, que define las variables que

se deben tener en cuenta, ligadas a caracteristicas propias del producto y al desarrollo de

la linea del mismo.
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Tabla 2
Descripcion variables de competitividad
COMPETITIVIDAD
No. CRITERIO DE EVALUACION DEFINICION DE LA VARIABLE
Optimizacion de costos fijos y variables para ser competitivos en el
1 COSTO DEL PRODUCTO
mercado.
PODER DE NEGOCIACION DE LOS . o
2 Presencia en el mercado de proveedores con poder de negociacion.
PROVEEDORES
- KNOW HOW EXPERIENCIA Y Conocimiento de losintegrantes de la empresa en cuanto al Core del
CONOCIMIENTO EN TODAS LAS AREAS |negocio y la forma de llevarlo a cabo.
- Facilidad de desarrollar ofertas promocionales que contribuya a la
4 IMPLEMENTACION DE PROMOCIONES o
comercializacion del producto.
ESTRATEGIA DE LANZAMIENTO DEL . )
5 TActicas que se crean antes de salir al mercado.
PRODUCTO
Quela calidad de servicio que damos luego de la compra del servicio o
6 SERVICIO POSVENTA
producto
CAPACIDAD PARA CREAR Y MANTENER » ) B )
7 Creacidn de clientes nuevos y retencidn de clientes
CLIENTES
Que tantas referendas se van incluyendo en el portafolio de productos o
8 INNOVACION EN PORTAFOLIO .
servicios
9 EQUIPO DE VENTAS ESPACIALIZADO Grupo de ventas calificado
Manejar la cadena de abastecimiento para que el producto o servicio
10 JUST ON TIME ) )
llegue pronto a el cliente o usuario.
- % de inversidn sobre las ventas para posicionar y mantener el producto o
11 INVERSION MARKETING REQUERIDO o
servicio en el mercado
ADECUACION DEL PORTAFOLIO DE LA ) . _
12 s El portafolio de la compafia se adecue a las necesidades del mercado.
COMPANIA
Nivel de atractividad de la idea o producto para cautivar a un cliente
13 APPEAL DEL PRODUCTO )
potencial.
A Que beneficio y atributo tiene el producto o servicio a diferencia de los
14 DIFERENCIACION DEL PRODUCTO )
demas gque se encuentran en el mercado.
Comparacion del posible precio de venta del producto con algunos
15 PRECIOS EN EL MERCADO ) N
sustitutos que existen actualmente en el mercado.
16 CUALIDADES DISTINTIVAS Capacidad de diferenciacion con productos actualmente en el mercado.
17 FUERZA DE LA COMPETENCIA Medicion de la capacidad de reaccion de empresas posibles competidoras.
Compartir los mismos objetivos y estrategias con el distribuidor del
18 | COMPATIBILIDAD CLIENTE-DISTRIBUIDOR
producto.
19 ADECUACION FUERZA DE VENTAS Nivel de posibilidad de entrenamiento de la fuerza comercial.
Calidad respecto a tecnologia o propueta de servicio presente en el
20 MIVEL DE CALIDAD d
mercado.

Fuente: Romero P. Viviana C. Clase: Programa avanzado para la formacion empresarial
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5. Tablas de resultados del proceso de tamizaje de cada producto

En este punto se busca evaluar los resultados del tamizaje el cual pretende
identificar el producto mas viable, llevando a cabo la evaluacion de las variables de los
cuadros de Atractividad y Competitividad.

Tabla 3.

Calificacion variables de atractividad

WARIABLES DE ATRACTIVIDAD AHTICA 0 DELA WA
10 30 50 €0

1. Emz DE LA FUERZA DE LA VENTA EXPERIMENTADO MUY EXPERIMENTADO ESPECIALIZADA MUY EXPECIALIZADA
2. |FACILIDAD DE USD MUY DIFICIL DIFICL FACL MUY FACIL
3. |LEGISLACIOM ACTUAL MUY COMPLICADO COMPLICADD NORMAL FACIL
4. [SALUBRIDAD MUY DIFICIL DIFICL FAOL NO APLICA
5. |AMENAZA DE APARCION DE PRODUCTOS SUSTITUTOS MUY FACIL FACIL DIFIIL MUY DIFICIL
6. |RIESGO DEL PAIS MUY INSEGURD INSEGURD SEGURD MUY SGURD
7. |NIVEL DE CAUIDAD DEMANDADOD POCO EXIGENTE EXIGENTE MUY EXIGENTE DEMASIADD EXIGENTE
8 [PODER DE NEGOCIAOON DE LOS PROVEEDORES BAJO INFLUYENTE POCO INFLUYENTE INFLUYENTE MUY INFLUYENTE
9 [CAPAODAD DE ADAPTACIGON DEL MERCADO BAID NORMAL ALTO MUY ALTO
10 JINGRESD DE NUEVOS COMPETIDORES MUY ALTO ALTO BAIO MUY BAID
11 |TAMAND DEL MERCADO BAID NORMAL GRANDE MUY GRANDE
12 |POTENCIAL DEL CRECIMIENTO DEL MERCADO BAID POCO POTEMCIAL NORMAL MUCHO
13 |AGRESIVIDAD DE LA COMPETENCLA MUY ALTA ALTA MEDA BAIA
14 |CANALES DE DISTRIBUCION BAID NORMAL ALTO MUY ALTO
15 |ACCESIBILIDAD DEL MERCADO POCA. BAIA NORMAL ALTA
16 [VELODODAD DE DIFUSION BAIA NORMAL ALTA MUY ALTA
17 |NUMERQ DE COMPETIDORES ACTUALES EM EL MERCADO MUCHOS ALGUNDS POCOS MUY POCOS O NINGUND
18 (INVERSION PUBLICITARLA ¥ PROMOCION BAID NORMAL ALTO MUY ALTO
19 |NECESIDADES DE LOS CONSUMIDORES BAIA NORMAL ALTA MUY ALTA
20 |DURABILIDAD DEL PRODUCTO MENOS DE 1 ARO ENTRE 1Y 2 ANDS ENTRE 2 Y 5 ANOS MAS DE 5 ANOS

Fuente: Romero P. Viviana C. Clase: Programa avanzado para la formacion empresarial



Tabla 4.

Calificacion variables de competitividad
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VARIABLES DE COMPETITIVIDAD

CALIFICACION DE LA VARIABLE

10 30 50 90

1 [[COSTO DEL PRODUCTO MUY ALTOS ALTOS BAJOS MUY BAJOS
2 [[PODER DE NEGOCIACIGN DE LOS PROVEEDORES MUY ALTOS ALTOS NORMAL BAJO
3 [KNOW HOW EXPERIENCIA Y CONOCIMIENTO EN TODAS LAS AREAS BAJO NORMAL ALTO MUY ALTO
4 IIMPLEMEI!ITAI:IIfIN DE PROMOCIONES BAJO NORMAL ALTO MUY ALTO
5 |[ESTRATEGIA DE LANZAMIENTO DEL PRODUCTO MUY DIFICIL DIFICIL FACIL MUY FACIL
[ RVICIO POS‘\JEA MUY DIFICIL DIFICIL FACIL MUY FACIL
7 ACIDAD PARA CREAR Y MANTENER CLIENTES MUY DIFICIL DIFICIL NORMAL FACIL
& [INNOVACION EN PORTAFOLIO MUY POCAS POCAS ALGUNAS MUCHAS
9 UIPO DE VENTAS ESPECIALIZADO EXPERIMENTADO MUY EXPERIMENTADO | ESPECIALIZADA || MUY EXPECIALIZADA
10 [JUST ON TIME EXPERIMENTADO MUY EXPERIMENTADO | ESPECIALIZADA || MUY EXPECIALIZADA
11 Ilmlﬁlﬁﬂ MARKETING Emm MUY ALTO ALTO BAJO MUY BAIO
12 ADEC‘.IA.GON DEL PORTAFOLIO DE LA COMPARNIA MUY DIFICIL DIFICIL FACIL MUY FACIL

2 JAPPEAL DEL PRODUCTO MUY BAIO BAJO ALTO MUY ALTO
14 DIFELENGACIGN M_I. PRODUCTO MUY BAJAS BAJAS ALTAS MUY ALTAS
15 ||[PRECIOS EN EL MERCADO NADA COMPETITIVO | POCO COMPETITIVO COMPETITIVO || MUY COMPETITIVO

2 [CUALIDADES DISTINTIVAS MUY BAJAS BAJAS ALTAS MUY ALTAS
17 FUEAI! LA COMPETENCIA MUY ALTA ALTA BAJA MUY BAJA
18 [COMPATIBILIDAD CLIENTE-DISTRIBUIDOR MUY BAJIA BAJA ALTA MUY ALTA

2 JADECUACION FUERZA DE VENTAS MUY BAJA BALA ALTA MUY ALTA

| 20 [NIVEL DE CALIDAD MUY BAJA BAJA ALTA MUY ALTA

Fuente: Romero P. Viviana C. Clase: Programa avanzado para la formacion empresarial
Tabla 5.
Resultado variables de atractividad
Variables de atractividad
Idea Calificacion

1 ([dop 1160

2 (Tapeju 1090

3 ||Plasticfood B10

4 ||Go+ 1060

5 [Parchemaos! 8O0

Fuente: Trabajo del autor

Tabla 6.
Resultado variables de Competitividad

Variebles de Competitividad
Idea Calificacion
1 ||dop 1100
2 (|Tapeju 980
2 |Plasticfood 680
3 [[Go+ 820
4 |Parchemos! 770

Fuente: Trabajo del autor
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6. Presentacion del producto ganador

Con base en la calificacion realizada de las dos matrices, se obtiene un resultado en el que
TAPEJU y DOP obtienen un puntaje superior, por lo cual se decide realizar un cross-selling de los
dos productos y crear un producto innovador llamado HISTOTAP

Tabla 7.

Resultado acumulado de variables

Total de ponderacion sobre % de Atractividad y Competitividad
| Atractividad | Competitividad
LISTA DE NUEVAS IDEAS ATRAC"I'IVIDADI CONPETITIVIDAD A0% 60% PUNTUACION TOTAL
dop 1160 1100 464 66D 1124
Tapeju 1090 980 436 588 1024
Go+ 10560 920 424 552 976
Parchemos! E50 770 356 462 818
Plasticfood 810 B80) 324 A08) 732

Fuente: Trabajo del autor

Concepto del producto ganador

HistoTap es un tapete recogible e hipoalergenico para que los nifios jueguen con
comodidad, sin que los papéas se preocupen por el desorden, simplemente con recoger el tapete y
colgarlo se agilizara el proceso de ordenar. Este incluye unas tarjetas que te contaran una historia
por medio de la realidad aumentada. Con solo apuntar la camara de tu celular a las tarjetas veras a
los personajes cobrar vida.



6.1.

F

Posicionamiento de marca

igura 1.

Lienzo posicionamiento de marca

Posicionamiento de la marca

Referencias de la marca

Escenciade laMarca  Qrden, decoracién, Comaodidad y entretenimiento

Personalidad y valores interactivo, educative, divertido, familiar, cémodo, facilde usar

Promesa de la marca Comodidad para los nifios, v orden y decoracion para las mamas v momentos de compartir en familia

Relacion de la proposicion de valor con el posicionamiento de la marca

Para: Padres entre 20 y 40 afios que

Valorde: Orden en sus hogares, disefio, comodidad y tiempo con los los nifios

Con esta necesidad sin cubrir:  Agilidad a la hora de recoger los juguetes de los nifios y un lugar
apropiado para compartir y aprender
Nombre: Histotap

Es: Un tapete recogible que ayuda a los papas a ordenar los juguetes facilmente. Este incluye unas
tarjetas que cuentan una historia por medio de una aplicacidn de realidad aumentada

Que (sélo brinda): Brinda orden, disefio, comodidad y entretenimiento para los nifios.

Por qué (porque): Innovador, de facil uso, armonioso con el ambiente.

Ordenar los cuartos de los nifios de una forma mas agil y

Comportamiento que se intenta modificar: una forma diferente de disfrutar de cuentos con los nifios

Fue

7.1.

nte: Trabajo del autor
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7. Presentacion de lienzos trabajados para la construccién de la propuesta de valor y

modelo de negocio del producto ganador.

Lienzo mapa de percepcion del cliente
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Este lienzo determina el comportamiento, habitos gustos y necesidades de los
posibles clientes, para asi identificar patrones de comportamiento los cuales nos ayudaran

a la realizacion de estrategias.

Figura 2.

Lienzo percepcion del cliente

No-p -
: Su hijo esta Quiere que su
) iy Un futuro para hijo epronda La felicidad
tiempo con su su hijo de su hio
Hifer
Quiere que su @ preccupa @ preocupa Quieras
hijo sea mejor la seguridad la salud de tiempo para
que ellos de sus hijos sus hijos ellos
Realizados por {Qué
tener una PIENSAY SIENTE? El dinero
familia Lo que importa

Principales preccupaciones
Inquietudes y aspiraciones

Muchas
responsabilida

Qué (Qué i
OYE? VE? [ Supenmere ] [ Otros padres ]
médicos Lo que dicen los amigos Entomo
Lo que dice ¢ jefe Amigos
Lo que dicen las personas influyentes La oferta del mercado [ Tiendas de ] [ Parques de
Juguetes diversionas

AmMigos de sus
[ hifos ] [ Otros padres ]

Qué
DICEY HACE?

S0
Habla con - : fines de
pecto g

s,
Comportamiento hacla los demas’

Hablan Hablan Lieva a sus ene
reuniones
con sus l I
= con sus hijos al con olr
calegio °

ESFUERZOS os-hifoscrece RESULTADOS

i m i

Frustraciones comparten con Medida del éxito

staculos alea Obstaculos
Io suficiente en | Doderla:sumlr | tiempo por que | [ w‘:‘d;: :";’:m ][ Que su hijo sea ][ Menos ]
la vida de sus astan més organizado desorden

de lectura
es

oS

-

Fuente: Trabajo del autor
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Con esta matriz se busca percibir las necesidades de los clientes y entender como nuestro

producto puede satisfacerlas, teniendo en cuenta la funcionalidad del producto y los efectos

esperados en clientes y consumidores.

Figura 3.

Lienzo propuesta de valor

El lienzo de la propuesta de valor

reacgores de alegrias

Segmento de mercadk

Alegria necesaria: El nifio y los
padres tienen algo para compartir
Alegria esperada: El nifio adquiere
la dinamica de lectura como un
juego que lo divierte

Alegria deseada: Los papas se
sienten mejores padres

= Funcional: recoger los

juguetes del piso
Social: Compartir tiempo
con su hijo

o Personal: Los padres se

Alviadorec o
Un tapete donde el nifio juega sin
desorden

Los papas se sienten incluidos
El nifio esta en un solo lugar
Se recoge todo faciimente

Fuente: Trabajo del autor

7.3. Lienzo Canvas

*

involucran en la vida de su

sienten mejor cuando se
\ hijo

Efectos Secundarios: no entiende los
juegos de su hijo

Obstaculo: no tiene tiempo y no se
siente necesario para su hijo

Riesgo: si se compromete a pasar
tiempo con su hijo no puede fallar

Nuestra propuesta de valor es un tapete recogible en el que los nifios pueden jugar de forma

seguray comoda, y con el cual los padres no tendran que preocuparse que preocuparse de organizar

luego de la jornada de juego, ya que con solo recoger el tapete los juguetes los juguetes quedaran
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guardados y la habitacidn organizada. También incluye unas tarjetas contaran historias por medio
de larealidad aumentada. Con s6lo descargar la aplicacion y apuntar la camara hacia los personajes

en ellas cobrarén vida como por arte de magia.

Nuestros clientes son padres con hijos pequefios (entre 3 y 9 afios) interesaros en una
actividad para compartir tiempo en familia. También los colegios y jardines interesados en usar
nuestro producto como una forma de hacer mas ameno y didactico el aprendizaje de los

estudiantes.

La relacién con los clientes serd mayormente por medios digitales a travez de los cuales
podras comprar los productos y recibir informacion sobre nuevas historias y nuevos modelos de

nuestros productos.
Esta relacion se daré por medio de la pagina web y redes sociales de la compafiia.

los asociados claves son profesionales y expertos encargados del modelado 3D, animacion

y creacion de las historias.

Las actividades clave de las que se hara cargo la compariia son la fabricacion de las tarjetas,

mantenimiento de la App, camparias de marketing, creacion de tapetes y logistica de venta y envios

Los recursos necesarios para el funcionamiento de la compafiia son la App movil, pagina

web. redes sociales, y RRHH.

Los principales costos relacionados con nuestra actividad son la fabricacion de los tapetes
y tarjetas, mantenimiento de la App movil, modelado 3D, animacion y la creacién de empresas.

Finalmente, los ingresos van a depender enteramente de la venta de tapetes y tarjetas.



Figura 4.

Lienzo canvas

EL LIENZO DE MODELO DE NEGOCIO

cove

Actividodes

Creacion de |85\\

tarjetas /
2 para uso de los
Mantenimiento de la productos.
:ﬂwﬂ( s Nuevo contenido
larketing constantemente

Creacion de los
tapetes - envios

)

Eficacia y facilidad

Volor ohadide

~-

4 1

dave

App movil web y redes sociales
Pagina Web U
Redes sociales

Conales

Venta online: pagina

Costes

Fabricacion de los tapetes
Mantenimiento de la app
Fabricacion de tarjetas

Ingresos y beneficios

&4 Venta def
Venta de

pete |
historias en tarjetas

N y ion de hi:

Fuente: Trabajo del autor

7.4.  Propuesta de valor

Tabla 8.

Descripcién modelo canvas

FPopuesta de valor

Un tapete recogible para que los nifios jueguen con comodidad, sin gque los
papas se preccupen por el desorden. Este incluye unas tarjetas cuentan una
historia por medio de la realidad aumentada mediante una app

Clientes

Padres con hijos pequefios interesados en compartir tiempo con sus hijos
mientras ellos aprenden

Canal

Vventa online: pagina web y redes sociales

Relacion

Eficacia y facilidad para uso de los productos.
MNuevo contenido constantemente

Ingresos

Vventa del tapete
Venta de las historias en tarjetas

Recursos

App movil
Pagina Web
Redes sociales

Actividades

Creacion de las tarjetas
Mantenimiento de la app
Marketing

Creacion de los tapetes - envios

Alianzas

Profesionales expertos en la creacion de historias infantiles
Profesionales expertos en modelado 3d

Costos

Fabricacidn de los tapetes
Mantenimiento de la app
Fabricacion de tarjetas
Modelado y creacion de historias

Fuente: Trabajo del autor
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8. Metodologia de evaluacion de productos por medio de las encuestas

8.1.  Encuesta prueba de concepto

Se realiz6 una encuesta de manera presencial integrada por 9 preguntas con el fin de
determinar la claridad del concepto, lugar de adquisicién de juguetes, frecuencia de compra de los
padres, percepcion de producto, innovacion del producto, disposicion de compra, monto dispuesto

a pagar por el producto.

8.2.  Objetivo general de la realizacion de la encuesta

Identificar la percepcion del cliente frente al producto evaluando variables como

innovacion, frecuencia de compra y entendimiento de concepto.

8.3.  Metodologia de la encuesta

La encuesta fue realizada a 50 personas, hombres y mujeres entre el rango de edad

de 20 a 40 afios. asi mismo la encuesta fue realizada en entre personas de estratos 4,5y 6
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8.4. Encuesta utilizada

Imagen 1.

Encuesta aplicada

1. rarausieaq es aara ia siguiente gescripcon ge proaucto

“HistoTap es un tapete recogible e hipoalergénico para que
los nifios jueguen con comodidad, sin que los papads se
preocupen por el desorden, simplemente con recoger el
tapete y colgarlo se agilizard el proceso de ordenar. Este
incluye unas tarjetas que te contaran una historia por medio
de la realidad aumentada (3D). Con solo apuntar la camara
de tu celular (App de realidad aumentada) a las tarjetas veras
a los personajes cobrar vida.”

Sic Noc
2. éidonde suele comprar o adquirir este tipo de producto?

cCentros Comerciales oCAlmacenes de cadena cTiendas especializadas
cinternet
3. Al comprar o adquirir un producto como este que es lo primero que tiene en cuenta

© Marcac Precio o Innovacion ocUtilidad o Seguridad o Calidad
4. iCon qué frecuencia a estos nifios se les compra juguetes o regalos?

oMensual 0DCada3meses 0Cada6bmeses 0CadaAfio  ©Mas de un afo
5. Como percibe este producto

oMuy Atractivo CAtractivo cPoco Atractivo oNada Atractivo
6. En el mercado actual hay algun producto que le ofrezca y haga lo mismo

Sic Noc
7. éCuadl considera es el principal atributo del producto?

o Diversion o Aprendizaje = tiempo en familia o seguridad
8. Compraria este producto

Sic Noco

9. Cuanto pagaria por este producto

cEntre $30.000 y $40.000 oEntre $40.001 y $50.000
cEntre $50.001 y $60.000 oMas de $60.000

Gracias por su tiempo dedicado v sus respuestas.




Fuente: Trabajo del autor

9. Analisis encuestas

e Claridad del producto

Grafica 1.
¢Para usted es claro el anterior producto?

=Si =no

Fuente: Trabajo del autor

Conrelacidn a la claridad del producto de las personas encuestadas el 78% de las personas les quedo

claro el producto, por otro lado, el 22% de las personas no.

e Frecuencia de compra

Grafica 2

¢ Con qué frecuencia a estos nifios se les compra juguetes o regalos?

24
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2%

=3 meses =6 meses =cadaafio mas de un afio
Fuente:

Trabajo del autor

Conrelacidn a la gréfica de Frecuencia de compra, el porcentaje mas representativo de la reiteracion
de compra fue la de 3 meses, con un 46%. Por otro lado, seguido de 6 meses con un 44%, cada afio con un
8% y més de un afio con un 2%, lo que evidencia la alta frecuencia que tienen los padres a la hora de
comprarle juguetes a sus hijos, por lo que es un nicho de mercado altamente atractivo, para el producto en el

gue nos vamos a enfocar.

e Atractividad del producto.

Grafica 3.

¢, Compraria un producto como HistoTap?

2%

= definitivamente = probablemente = definitivamente no

Fuente: Trabajo del autor
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Grafica 4.

¢, Como percibe este producto para los nifios?

0%

= muy atractivo = atractivo = poco atractivo nada atractivo

Fuente: Trabajo del autor

Con relacion a la gréafica de atractividad del producto el mayor porcentaje de personas probablemente
comprarian el producto con un 59%, seguido definitivamente con un 39% y definitivamente no con un 2%, lo
que demuestra lo altamente atractivo que es Histotap para el pablico en cuestion, en cuanto a la atractividad
del producto, encontramos que el producto es sumamente atractivo para los consumidores, la mayor
ponderacion la alcanzo atractivo con un 49% seguido de muy atractivo con un 41% y poco atractivo con un
10%.

e Disposicién de pago.

Grafica 5.

¢ Cuanto estaria dispuesto a pagar por este producto

4%

Y
[ 4

= 30k-50k = 50k-80k =80k-130k = +130k

Fuente: Trabajo del autor
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Con relacion a la grafica de disposicién de pago podemos inferir que el porcentaje con mayor ponderacion
es el de mas de $130.000 con un porcentaje del 44% seguido del $80.000 a $130.000 con un 30%, de $50.000 a
$80.000 con un 22% y finalmente de $30.000 a $50.000 con un 4%, lo que significa que las personas estan dispuestas

apagar la mayor cantidad del rango , debido a que le ven un valor agregado a Histotap

e Similitud de productos

Grafica 6.

¢En el mercado actual ha visto un producto que haga lo mismo?

>

=i =no
Fuente: Trabajo del autor

Con relacién a la grafica de similitud de productos en el mercado podemos notar la gran brecha que
hay entre las dos respuestas solicitadas, en la cual la del no es la que posee una mayor ponderacién con un
84% seguida del si con un 16%, esto demuestra la gran oportunidad que hay en el mercado debido a que es

un producto altamente innovador, y dificil de imitar

e Lugar de compra

Grafica 7.

¢ En dénde suele comprar estos regalos?
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= centros comerciales = almacenes de cadena tinedas especializadas internet

Fuente: Trabajo del autor

En relacion al lugar de compra del producto se puede notar que la ubicacién con mayor frecuencia de compra
por parte de los padres es la de los centros comerciales con un 40% seguido de almacenes de cadena con un 30%,

tiendas especializadas con un 17% y Internet con un 13%.

10. Prueba de concepto

Al realizar la prueba de producto se puede evidenciar, que las personas que
estuvieron en esta les quedo claro el concepto del producto ya que ninguna de las personas

a las cuales se les realizo esta prueba, tuvieron duda del funcionamiento de Histotap.

Resultado de la prueba de producto

10.1. Objetivo general de la realizacion de prueba de producto

Determinar la intencion de compra vy atractividad del producto por medio de una prueba,

en la cual los padres interactien con el mismo, y asi identificar posibles acciones a tomar.
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10.2. Metodologia de evaluacion de concepto

La metodologia consiste en la utilizacién de herramientas como encuestas para asi
determinar gustos y necesidades de los posibles consumidores, y ademas la reaccion que estos

puedan tener con la interaccion del producto.

10.3. Formato de la encuesta con las preguntas

A continuacion, se evidencia el formato de preguntas de prueba de producto, las cuales
permiten identificar el entendimiento del producto, la intencion de compra, la atractividad e

interaccion con el mismo.

10.4. Analisis univariado de la encuesta



Grafica 8.

¢Para usted es claro el anterior producto?

0%

=i =no
Fuente: Trabajo del autor

Grafica 9.
¢donde suele comprar o adquirir este tipo de producto?

= CC = Almacenes cadena = tiendas especializadas internet

Fuente: Trabajo del autor

A los encuestados en la prueba de producto evidencian la preferencia de comprar los productos para
nifios en almacenes de cadena con un 46% seguido de Centros comerciales con un 23% e internet y tiendas

especializadas con un 15%.

30
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Grafica 10.

¢ Al comprar o adquirir un producto como este que es lo primero que tiene en cuenta?

0% 0%

v

=marca =precio =innovacion = utilidad =seguridad = calidad

Fuente: Trabajo del autor

Las personas entrevistadas en la prueba de producto prefieren la utilidad a la hora de comprar con un 73%

seguida de calidad con un 38%, innovacién con un 18% y seguridad con un 9%

Grafica 11.

¢ Con gué frecuencia a estos nifios se les compra juguetes o regalos?

0% 0% 0%

= mensual =3 meses =6 meses cada afio = mas de un afio

Fuente: Trabajo del autor

Con base en la encuesta el 62.5% de las personas le compran juguetes a sus hijos cada 3 meses

seguido de 6 meses con el 37.5%, lo que evidencia la gran dinamismo del mercado para nifios.
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Grafica 12.

¢, Como percibe este producto para los nifios?

0% 0%

= muy atractivo = atractivo = poco atractivo nada atractivo

Fuente: Trabajo del autor

Con relacion a las respuestas de la encuesta de la prueba de producto podemos inferir que el producto es

altamente atractivo ya que la mayor ponderacion es la de atractivo con un 57% seguido de muy atractivo con un 43%

Grafica 13.

¢.conoce algun producto similar en el mercado?

=S| ®no

Fuente: Trabajo del autor

Con relacion a la pregunta de si se conoce un producto similar en el mercado se evidencia que para el 75%
de las personas encuestadas no hay un producto con las mismas caracteristicas mientras que para el 25% de las

personas si.
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Grafica 14.

jcompraria este producto?

0%

=i =no
Fuente: Trabajo del autor

Con relacion a la pregunta compraria este producto, podemos evidenciar que el 100% de las personas

encuestadas en la prueba del producto lo compraria. Por lo que se evidencia la alta atractividad de este.

Grafica 15.

¢, Cuanto estaria dispuesto a apagar por este producto?

0% 0%

13%

= 30k-50k = 50k-80k = 80Kk-130k = mas 130k

Fuente: Trabajo del autor

Con relacidn a la pregunta, cuanto estaria dispuesto a pagar por este producto, podemos evidenciar que las
personas encuestadas en su mayoria estarian dispuestas a pagar entre $80.000 y $130.000 con un 88% seguido de mas
de $130.000 con un 13%



34

10.5. Conclusién de resultado de encuesta

Segun los resultados de la prueba de producto, se puede concluir que la atractividad del
productoes bastante alta, en el nicho de mercado en el cual se quiere lanzar, lo que significaria una

introduccidn exitosa de Histotap en el mercado en el cual se quiere entrar.

Ademas se evidencia que Histotap es un producto con alto valor agregado para los padres,
considerandolo un producto innovador y de alta utilidad, lo que significaria una alta intencién de
compra por parte del nicho de mercado evaluado, identificando asi los valores del producto,
categorizandolo como entretenido, facil de usar, didactico, practico, educativo, comodo e
innovador, por lo que supone una gran oportunidad para Histotap ya que no cuenta con muchos
productos sustitos los cuales le puedan hacer gran competencia en el segmento al que se quiere

entrar.

Por otra parte, se puede evidenciar, que los padres estan dispuestos a pagar un alto valor
por un producto dinamico, educativo y entretenido para sus hijos sin escatimar en valor que este

pueda costar, ya que este nicho de mercado se mueve mucho por los sentimientos de los padres.

11. Presentacion del P&G y de la inversion inicial

La inversion inicial que se plantea para el modelo de negocio de Histotap esta centrada en
2 variables fundamentales, en primera instancia se debe hacer una inversion de $9.450.000 para el
desarrollo de la aplicacion de realidad virtual del producto, la cual incluye costos como, licencias,
appstore, play store, modelado de personajes, registro de marca, y disefio de esta, por otra parte se
tendra que tener un presupuesto minino de $7.440.000 para la produccién de 372 tapetes, que es
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el monto minimo que se debe vender en el afio para asi alcanzar un punto de equilibrio, por lo que

se tendria que hacer una inversion total inicial de $16.935.000.

Tabla 9.
inversion inicial

Referencia del Insumo Costo en pesos

appstore google 165.000
appstore apple 330.000
desarrollo de la app 2.000.000
modelado de personajes 1.000.000
Animacion personajes 500.000
licencia vofuria 1.500.000
registro de marca 2.500.000
disefio de caja 1.500.000
total 9.495.000

791.250

Fuente: Trabajo del autor

En cuanto a la aspiracién para la recuperacion de la inversion en meses, se
establecié un plazo de 12 meses. Esto indica que las ventas del producto deben llegar a
$4.026.900 pesos colombianos mensuales para asi poder llegar a un punto de equilibrio

viable.

Table 10.

Ventas minimas requeridas

Referencia Costo Uds Costo total Preciode Total venta
Producto de producto venta Bruta

Antes de
IVA
HistoTap $ 20,000 313 620,000 | $ 129,900 | $ 4,026,900

Fuente: Trabajo del autor

Al analizar el estado de Pérdidas y Ganancias del producto, se identifica que los
costos de Histotap no tienen gran envergadura. ya que consiste en los costos de la
elaboracion del tapete, las cuales incluyen, la mano de obra de este, tanto costura como corte,

el empaque, elaboracion de ficas y el costo de funcionamiento de la aplicacion.
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El precio de pago sugerido por el mercado mediante las encuestas de prueba de
concepto y prueba de producto realizada a méas de 50 personas fue de $129,900 pesos
colombianos. Con base en esta cifra, se entrara a revisar de una manera méas detallada el
estado de cuentas de pérdidas y ganancias. Es preciso aclarar que los indicadores aqui
mencionados estan basados en el punto de equilibrio que debe tener el producto, esto quiere
decir que se deben vender un minimo de 31 unidades mensuales, que permiten un ingreso
de 4.026.900 pesos colombianos mensuales. Al descontar todos los costos y gastos fijos
mensuales que posee el negocio, se obtiene una utilidad, después de impuestos, de
$569.864 pesos colombianos, con un margen del 14%. Por lo que los indicadores; EVA,
WACC y ROIC, los cuales establecen la atractividad del modelo de negocio y el costo de

oportunidad que posee el capital invertido, se establecen en:

Tabla 11.
Indicadores costo oportunidad

EVA/CI 11%

ROIC 12%

wacc 1%

Fuente: Trabajo del autor

En cuanto a los gastos asociados para el adecuado funcionamiento de la compafiia, se
incurrieron en gastos de publicidad off line del producto, asignandole un margen del 3% sobre el
total de las ventas mensuales, se asignd un porcentaje del 7% sobre las ventas a la publicidad
digital ya que este es el medio que mas se va a utilizar para el posicionamiento de la marca y el
producto, otro gasto asociado es el de las ferias, ya que al no contar con un punto de venta fisico
es importante que nuestros clientes potenciales conozcan la marca de una manera fisica, para asi
generar confiabilidad con el producto, en cuanto a gastos de comision de venta se le dard un
porcentaje del 7% sobre las ventas del producto, para asi incentivar a los vendedores, a generar

mayores ingresos a la compaifiia.

En cuanto a los costos asociados se asocian costos a personal necesarios mas que todo en
épocas de temporada alta donde el producto se mueva de una manera mas dinamica, se asociaran

costos de transporte del producto del 5% sobre las ventas, mas que todo en el transporte para
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grandes superficies, como almacenes de cadena, o centros comerciales, ya que nuestro mayor

ingreso sera por ventas en linea en la cual el cliente incurriré en el costo del transporte.

Tabla 12.
P & G esperado

Ingresos $ 4,026,900

por ventas $ 4,026,900

costos $ 1,821,345 45%
producto en sitio(Invenrsién Inventario) $ 620,000 15%)
Transporte de Producto $ 201,345 5%
personal $ 1,000,000 25%
retorno de inversion

gastos $ 1,315,111 33%
publicidad Off Line $ 120,807 3%
Publicidad en Digital S 281,883 7%
ferias 250,000

Comisién de Venta $ 281,883 7%
Imprevisto (5%) $ 80,538 2%
otros gastos $ 300,000

nopbt (Antes de impuestos) 890,444 22%
impuestos 320,560

nopat (Después de impuestos) 569,884 14%
capital invertido $ 4,646,900

cartera $ 4,026,900

inventarios $ 620,000

capital invertido 9,495,000

wacc 1.3%

cargo por capital $ 58,086

eva $ 511,798 11%

Fuente: Trabajo del auto

En cuanto a las expectativas de venta del producto, analizamos un mercado potencial
de nifios de estratos 4,5,6 en el cual encontramos que aproximadamente hay 895.000 nifios
en estas condiciones socioecondémicas. (DANE, s.f.), por lo que se decidid estimar una
demanda del 0.2% sobre esta poblacién infantil, lo cual nos llevaria a un alcance de 1800
nifios anuales, por lo que se tendra que vender 150 unidades mensuales para alcanzar esta

meta, dejando ventas brutas de $19.485.000 pesos mensuales.
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Tabla 13.

Ventas proyectadas

Referencia Costo Uds Costo total Preciode Total venta
Producto de producto venta Bruta

Antes de
IVA
HistoTap $ 20,000 150 | $ 3,000,000 | $ 129,900 | $ 19,485,000

Fuente: Trabajo del autor

12. Empaque y presentacion del producto

Con relacion al nombre del producto se hace referencia a una historia en un tapete, por lo
que Histo hace referencia a historia y tap a tapete y a app , se decidi6 por este nombre debido a
que es un nombre fresco e innovador generando recordacion en la mente de los consumidos, en
cuanto al logo se decidio por un color verde pastel ya que este es un color que simboliza a los nifios

a los cuales les queremos llegar, ya que son colores delicados y para nifios de baja edad.

Imagen 2.

Logo Histotap

Fuente: Trabajo del autor
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13. Conclusiones Generales

Este apartado se utilizara para describir las conclusiones generales, las cuales nos dejo es

estudio y desarrollo del producto Histotap.

Al estudiar con detenimiento estado de perdida y ganancias del producto, nos podemos dar
cuenta que Histotap es un modelo de negocio llamativo, para inversionistas, el cual puede dejar

altos méargenes de ganancia, a socios e inversionistas que decidan participar en el proyecto.

Con esto se puede inferir que el modelo de negocio propuesto es altamente atractivo, debido
a que el periodo de recuperacion de la inversion es bastante corto, por ser un producto de alta
utilidad para los padres y de gran diversion para sus hijos, ademés debido al mercado donde se
piensa lanzar donde los padres no escatiman en gastos por el bienestar de sus hijos.

Por otra parte, se determin6 que la mejor forma de comercializar el producto es por medio
de e-commerce ya que generar costos minimos en comparacion a la adquisicién de un local, por
lo que se decidié enfocar fuerzas y dinero a la, parte de marketing digital, social media y
fidelizacién del cliente por medio de una pagina web y redes sociales, por otra parte también se
planea hacer presencia fisica de la marca por medio de ferias de disefio las cuales no tienen un
costo fijo elevado, ya que se asistirdn en épocas de temporada alta para la compafiia, como es la
temporada navidefia, también se buscaran alianzas con grandes superficies y tiendas especializadas
de decoracion infantil, para que promocionen nuestro producto y asi generar mayor confiabilidad

den la mente del cliente.

Adicionalmente podemos ver que Histotap es un producto Unico en el mercado, que se
diferencia del resto, con una alta atractividad para los padres, ya que les facilita el proceso de
ordenado, y les genera tiempo de calidad con sus hijos, por lo que es un producto que segun los
estudios realizado tendria una gran aceptacion en el publico infantil, y en la de los padres en

general, por su gran utilidad.

Al hacer el estudio de mercado del producto, nos pudimos percatar del alto impacto que
Histotap tendria en el mercado, generando asi ingresos no solo por la compra del tapete con las

fichas, si no generando un mundo de diversion y entretenimiento, por medio de diferentes historias
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que se venderian aparte del producto como tal, para asi complementar el rincon de juego que
estamos generando con nuestro producto, por lo que se venderian paquetes de historias, con los

cuales los nifios complementarias el escenario que es el tapete.

Finalmente, para lograr un mayor impacto dentro de la comunidad infantil, es fundamental
crear alianzas, con empresas del sector para asi distribuir nuestro producto de manera efectiva, y
asi generar estrategias de BTL apropiadas para impulsar Histotap de una manera efectiva, haciendo
presencia de marca en puntos importantes de la ciudad, en donde el flujo de nifios con sus padres
se importantes, como parque de diversiones, jardines o colegios, incluyendo a influenciadores de
los padres para la promocion de nuestro producto, como profesores, madres blogueras, médicos
pediatras entre otros.
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