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GLOSARIO

e Mock up: Representacion de un servicio o producto que permite al cliente

mostrarle una vista lo mas parecida a la realidad de como quedaria este en el mercado.

e Técnica de muestreo: Seleccionar una muestra que represente la forma méas

exacta de obtener informacion.

e Lienzo: Una herramienta que permite tomar una idea de negocio y convertirla

en un proyecto con una propuesta de valor agregado.

e Analisis Univariado: Se basa en estudiar cada variable por separado, lo cual

permite distribuciones de frecuencia en escala.



RESUMEN

El siguiente trabajo se desarrollé durante el 2019, junto con el programa avanzado para la
formacién empresarial (PAFE) en Innovacion en Marketing y Gerencia de Producto, este se
desarroll6 con fines institucionales para la Universidad del Rosario. A lo largo de este proyecto
se encontraran diferentes herramientas para la creacion de proyectos nuevos en Colombia, en
este caso EcoFill, una maquina dispensadora de productos de limpieza que aun no se encuentra

en el mercado colombiano.

Palabras claves: Andlisis Univariado, lienzos, sostenibilidad, envase de un solo uso, plastico,

productos de limpieza, mock up, impacto ambiental.



ABSTRACT

The following work will be modified during 2019, together with the advanced program for
business training (PAFE) in Marketing Innovation and Product Management; this will face
institutional fines for the Universidad del Rosario. Throughout this project finding different
tools for the creation of new projects in Colombia, in this case EcoFill, a cleaning product

dispensing machine that is not yet in the Colombian market.

Keywords: Univariate analysis, canvases, sustainability, single-use packaging, plastic,

cleaning products, simulation, environmental impact.
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1. Introduccién

El siguiente proyecto escrito tiene por finalidad explicar la creacion de un producto o
servicio que sea Util para un pablico objetivo en el mercado colombiano. El primer paso fue la
creacion de 5 ideas de productos y/o servicios, los cuales podian ser totalmente nuevos o
existentes en otros paises diferentes a Colombia, pero agregando un valor adicional por parte
del grupo, luego de ello se seleccion6 la idea que fuera méas viable. Se desarrollaron
herramientas como detalle de caracteristicas, beneficios y valor agregado de los productos,
construccion del concepto, lienzos de percepcion de cliente, propuesta de valor, encuestas,
focus groups y finalmente modelos contables como el P&G para ver la viabilidad financiera
del proyecto mediantes el analisis de costos, utilidades, margenes e indicadores financieros que

permitieran desarrollar un proyecto en el mercado colombiano.
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2. Objetivos

2.1 Objetivo general

Crear un producto y/o servicio que logre cubrir una necesidad dentro del publico

objetivo colombiano a través de una forma innovadora.

2.2 Objetivos especificos

e Disefiar un producto y/o servicio que logre mejorar la vida del cliente y que
permita disminuir el impacto ambiental.

e Indagar a través de metodologias cualitativas y cuantitativas, acerca del grado
de aceptacion que pueda tener la idea en el mercado colombiano.

e Definir un modelo financiero conciso para poder establecer un nivel apropiado
de utilidades y lograr ser atractivo para los inversionistas.

e Establecer una marca que logre conectarse de forma unica con el cliente a

partir de sus creencias, emociones y necesidades personales.

3. Presentacion de las 5 ideas de productos y/o servicios inicialmente planteados

Primeramente, se presentaron las cinco ideas de los productos o servicios. Estos llevaron
a desarrollar el proyecto, y escoger aquel que tuviera mayor viabilidad a partir del analisis de

ciertas variables. Las siguientes fueron las cinco ideas presentadas:



12

1. EcoFill: Mé&quina dispensadora de productos de limpieza de las marcas mas
representativas en el mercado, que busca disminuir los desechos plasticos de una
manera innovadora y versatil. Dirigido para aquellas personas que buscan causar un
menor impacto ambiental, mediante la reutilizacion de envases con el fin de disminuir

la cantidad de plasticos de un solo uso.

lustracion 1 Maquina EcoFill

Fuente: (Propia, Maquina EcoFill, 2019)

2. Fabric Barberias: Consiste en una plataforma de servicio donde las barberias pueden
pautar con detalle acerca de: Ubicacion, trayectoria del barbero titular, precios
promedios, fotos del lugar, estilos de cortes de cabello y barba, afios de servicios y
reserva de citas. Los clientes puedan dar una valoracion acerca del servicio y crear una

comunidad de personas amantes a cortarse el cabello en las barberias de Colombia.
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llustracion 2 Fabric Barberias

ria Clasica por excelencia Una de las Mejores en Bogota

Ver Precios

Fuente: (Fabric Barberias, s.f.)

3. Servi-Home App: Aplicacién de servicios generales dirigidos a aquellos hogares
colombianos que tengan la necesidad de realizarle servicios de mantenimiento o
reparacion a su casa, brindandoles soluciones seguras, confiables, de facil acceso y a
precios justos.

llustracion 3 Servi Home App

L N 7F 7

timbeit

iQué servicio
necesitas?

Fuente: (Timbrit, s.f.)
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4. Smart Ecobin: Es una caneca inteligente que permite la separacion de los materiales
reciclables mediante sensores, lo cual facilita el proceso de reciclaje a personas que
estan interesadas en tomar acciones ecoldgicas ya sea desde sus casas para contrarrestar

el impacto ambiental.

llustracion 4 Smart Ecobin

T T e 0 vy g

N

Fuente: (TheMayor.EU, 2018)

5. Karaoke Night: Es un lugar premium en Colombia donde las personas disfrutan un
buen rato con sus amigos, en donde pueden ir a cantar todo tipo de musica, en un
ambiente comodo y privado con un servicio personalizado para generar el ambiente
perfecto para su diversion, festejar o celebrar cualquier tipo de evento con todas las

comodidades posibles para los usuarios.
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llustracion 5 Karaoke Night

Fuente: (Shutterstock, s.f.)

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

En este punto se muestra el cuadro de las variables de atractividad, esto se refiere a la
viabilidad de los productos o servicios en el mercado colombiano. El resultado de este tamizado
nos permite medir y escoger cual es el producto mas viable. El cual tiene un peso del 40%

sobre el tamizado final.
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Tabla 1 Atractividad

ATRACTIVIDAD
No CRITERIO DE EVALUACION DEFINICION DE LA VARIABLE

al 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.

2 LEGISLACION ACTUAL E;f:‘; epf:tjf;ffjr si la legislacién actual, puede obstaculizar el desarrollo de la
Necesidad de cumplir con ciertos requisitos nacionales para mantener sanos los

4 SALUBRIDAD alimentos que se estan consumiendo o transportando, o las materias primas
del producto.

5 AMENAZA DE APARICION DE Es un producto que puede desempefiar la misma funcién que nuestro producto

PRODUCTOS SUSTITUTOS en el mercado.

Los cambios en las condiciones econédmicas politicas y sociales del pais pueden

6 RIESGO PAIs convertirse en factores de riesgo que deben considerarse a la hora de evaluar
nuestra idea.

- TR B SR B CE RS Qulc tan exigente y selectivo es el consumidor o usuario, con respecto a la
calidad del producto.

- PODER DE NEGOCIACION DE LOS Los proveedores pueden ser oportunistas y obtener los beneticios del mercado

PROVEEDORES limitando nuestros rendimientos.
9 CAPACIDAD DE ADAPTACION DEL Que tan facil es que el producto se acredite en el mercado
MERC_ADO

10] INGRESO DE NUEVOS COMPETIDORES | Cuantos proveedores hay con el el mismo producto o con un sustituto.

Conformado por todos los entes del mercado total que ademas de desear un

11 TAMARNO DEL MERCADO . . . .. ,
servicio o bien, estan en condiciones de adquirirlas.

12 POTENCIAL DEL CRECIMIENTO DEL Que tan creciente es el segmento
MERCADO €

Supuesto del iempo gue 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 de

14 CANALES DE DISTRIBUCION o L. . . - -
distribucién que intervienen en su comercializacidn.

15 ACCESIBILIDAD DEL MERCADO La accleS|b|\|dad |an|&3 la facilidad corTIa gue algo puede ser usado, visitado o
accedido en general por todas las personas.

16 VELOCIDAD DE DIFUSION Rapidez con la que se necesita hacer difucion del producto dentro de una
mercado.

— NUMERO DE COMPETIDORES Que tant dor : liendo el q

ACTUALES EN EL MERCADO ue tantos proveedores estan supliendo el mercado.
18 INVERSION PUBLICITARIA Y Necesidad de realizar una inversion 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 . . - .
necesidad a la cual orientamos los beneficios de nuestra idea.

Esta variable hace referencia al potencial de duracién del producto en el
mercado.

Fuente: (Propia, Atractividad, 2019)

20 DURABILIDAD DEL PRODUCTO

Siguiente a este paso esta el cuadro de competitividad, el cual permite establecer
variables que evallan las caracteristicas de cada producto para su propio desarrollo. En esta

parte se da un peso porcentual del 60% sobre el tamizado final.



17

Tabla 2 Competitividad

COMPETITIVIDAD
No. CRITERIO DE EVALUACION DEFINICION DE LA VARIABLE
1 COSTO DEL PRODUCTO Optimizacién de costos fijos y variables para ser competitivos en el mercado.
2 PODER DE NEGOCIACION DE LOS P . | dod i d der d e,
PROVEEDORES resencia en el mercado de proveedores con poder de negaociacion.
- KNOW HOW EXPERIENCIA Y Conocimiento de los integrantes de la empresa en cuanto al Core del negocio y
CONOCIMIENTO EN TODAS LAS AREAS la forma de llevarlo a cabo.
4 IMPLEMENTACIGN DE PROMOCIONES Famlldad c_ie d_e,sarrollar ofertas promocionales que contribuya a la
comercializacion del producto.
5 ESTRATEGIA DE LANZAMIENTO DEL Tacticas que se crean antes de salir al mercado
PRODUCTO 4 '
6 SERVICIO POSVENTA Quela calidad de servicio que damos luego de la compra del servicio o
producto
7 CAPACIDAD PARA CREAR Y MANTENER c i6n de dlient tencién de client
CLIENTES reacion de clientes nuevos y retencion de clientes
3 INNOVACION EN PORTAFOLIO Que‘t{lantas referencias se van incluyendo en el portafolio de productos o
servicios
9 EQUIPO DE VENTAS ESPACIALIZADO Grupo de ventas calificado
10 JUST ON TIME Manejar la c§dena de abals‘[eumlento para gue el producto o servicio llegue
pronto a el cliente o usuario.
1 INVERSION MARKETING REQUERIDO % de.l ilnver'sic'm sobre las ventas para posicionar y mantener el producto o
servicio en el mercado
ADECUACION DEL PORTAFOLIO DE LA ! - .
12 COMPARIA El portafolio de la compafiia se adecue a las necesidades del mercado.
13 APPEAL DEL PRODUCTO Nivel de atractividad de la idea o producto para cautivar a un cliente potencial.
14 DIFERENCIACION DEL PRODUCTO Que beneficio y_atrlbu‘[o tiene el producto o servicio a diferencia de los demas
que se encuentran en el mercado.
15 PRECIOS EN EL MERCADO Compa.racwon del posible precio de venta del producto con algunos sustitutos
gue existen actualmente en el mercado.
16 CUALIDADES DISTINTIVAS Capacidad de diferenciacidn con productos actualmente en el mercado.
17 FUERZA DE LA COMPETENCIA Medicion de la capacidad de reaccion de empresas posibles competidoras.
18 | COMPATIBILIDAD CLIENTE-DISTRIBUIDOR | Compartir los mismos objetivos y estrategias con el distribuidor del producto.
19 ADECUACION FUERZA DE VENTAS Nivel de posibilidad de entrenamiento de la fuerza comercial.
20 NIVEL DE CALIDAD Calidad respecto a tecnologia o propueta de servicio presente en el mercado.

Fuente: (Propia, Competitividad, 2019)

5. Tablas de resultados del proyecto de tamizaje de cada producto

Con el objetivo de poder reducir las 5 ideas de negocio a la mas adecuada y viable para el
mercado objetivo, se realiza el proceso de tamizaje, donde se evallan aspectos como valores,

riesgos, canales, imagen y objetivos puntuales para cada proyecto. Mediante variables de
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Atractividad y Competitividad, donde el producto o servicio con mayor puntaje obtenido es el

que mas afinidad y viabilidad tiene en dicho mercado.

Tabla 3 Variable de Atractividad

3 " CAPACIDAD DE ADAPTACIGN DEL MERCADO

BAID NORMAL ALTO MUY ALTO
[ 1 |[Plataforma Barberias 1 30
2 Aplicacién de servicios generales 1 50
E M:@u\na dlsacnsadom de productos de limpieza 1 30
[ £.][Caneca Inteligente Smart Eco-bin 1 50
[ 5. Karaoke Night 1 0
m’mums COMPETIDORES MUY ALTO ALTO BAID MUY BAJOD
[ 1 |[Plataforma Barberias 1 50
2 Aplicacién de servicios generales 1 50
[3.][Maquina dispensadora de productes de limpleza 1 30
[ 4.][Caneca Inteligente Smart Eco-bin 1 30
5 _ Karacke Night 1 50
i‘ TAMARD DEL MERCADO BAID NORMAL GRANDE MUY GRANDE
[ 1 |[Plataforma Barberias 1 50
2 Aplicacién de servicios generales 1 50
[ 3.][Méquina dispensadora de productes de limpleza 1 50
Il Caneca Inlcllécnlc Smart Eco-bin 1 50
[ 5. Karaoke Night 1 30
E,ml CRECIMIENTO DEL MERCADO BAID POCO POTENCIAL NORMAL MUCHO
[ 1 |[Plataforma Barberias 1 50
2 Aplicacién de servicios generales 1 50
E M:@u\na dlsﬁcnsadom de éraduclcs de limpieza 1 50
[ 4. ][ Caneca inteligente Smart Eco-bin 1 50
[ 5_Karaoke Night B E
E" AGRESIVIDAD DE LA COMPETENCIA MUY ALTA ALTA MEDIA BAJA
[ 1 |[Plataforma Barberias 1 10
[ 2_Aplicacion de servicios generales 1 50
[ 5. ][ Maguina dispensadora de productos de limpleza 1 50
[ 4 |[Canoca intoligente Smart Eco-bin 1 E
[ 5. Karaoke Night 1 0
7‘ CANALES DE DISTRIBUCION BAIO NORMAL ALTO MUY ALTO
[ 1 |[Plataforma Barberias 1 50
2 _Aplicacién de servicios generales 1 50
[3.][Méquina dispensadora de productes de limpleza 1 50
[ £.][Caneca Inteligente Smart Eco-bin 1 50
[ 5. Karaoke Night 1 0
m ACCESIBILIDAD DEL MERCADO POCA BAJA NORMAL ALTA
[ 1 |[Plataforma Barberias 1 50
2 Aplicacién de servicios generales 1 50
[3.][Méquina dispensadora de productes de limpleza 1 50
[ 4. ][Caneca Inteligente Smart Eco-bin 1 50
[ 5. Karaoke Night 1 S
:‘ VELOCIDAD DE DIFUSION BAJA NORMAL ALTA MUY ALTA
[_1 |[Plataforma Barberias 1 0
2 Aplicacién de servicios generales 1 50
[ 3. ][Méquina dispensadora de productes de limpleza 1 50
Il Caneca Inlc\lécnlc Smart Eco-bin 1 30
[5_ Karaoke Night 1 30
7‘ NUMERO DE COMPETIDORES ACTUALES EN EL MERCADO MUCHOS ALGUNOS POCOS MUY POCOS O NINGUND
[ 1 |[Plataforma Barberias 1 50
2 _Aplicacion de servicios generales 1 30
E M:@u\na dlsacnsadom de productos de limpieza 1 50
[ £.][Caneca Inteligente Smart Eco-bin 1 50
[ 5. Karaoke Night 1 50
;‘ INVERSION PUBLICITARIA Y PROMOCION BAID NORMAL ALTO MUY ALTO!
[_1 |[Plataforma Barberias 1 50
2 Aplicacién de servicios generales 1 50
[ 3.][Méquina dispensadora de productes de limpleza 1 50
II Caneca Inlcllicnlc Smart Eco-bin 1 50
[5._ Karaoke Night 1 30
19 DE LOS CONSL BAIA NORMAL ALTA MUY ALTA
[ 1 |[Plataforma Barberias 1 50
2_ Aplicacién de servicios generales 1 30
[ 5. ][ Maquina dispensadora de productos de limpieza 1 50
[ 4 |[Canoca intoligents Smart Eco-bin 1 E
[ 5. Karaoke Night 1 0
m DURABILIDAD DEL PRODUCTO MENOS DE 1 ARO ENTRE 1Y 2 ARIDS ENTRE 2 ¥ 5 ARDS MAS DE 5 ARIOS
[ 1 |[Plataforma Barberias 1 50
2 Aplicacién de servicios generales 1 50
[3.][Maquina dispensadora de productes de limpleza 1 50
[ 4. ][Caneca Inteligente Smart Eco-bin 1 50
E Haracke Night 1 50

Fuente: (Propia, Variable de Atractividad, 2019)




Tabla 4 Total Atractividad

IDEA TOTAL ATRACTIVIDAD
1 | Plataforma Barberias 1200
2 |[Aplicacién de servicios generales 40
3. |[Méguina dispensadora de productos de limpleza 1380
4. [[Caneca inteligents Smart Eco-bin 1220
5. | Karaoke Might 7ED

Fuente: (Propia, Total Atractividad, 2019)
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Mediante las variables de atractividad logramos analizar el comportamiento esperado o

pronosticado en el futuro de cada una de las ideas a partir de las variables determinadas. Para

su evaluacion se utilizan un grupo de factores los cuales tienen una ponderacion estimada, . Se

distribuyeron entre todos los factores un total de cien puntos, demostrando asi que la idea con

mayor atractividad a desarrollar en el futuro es Ecofill con una puntuacion de

Tabla 5 Variables de Competitividad

EXPERIMENTADO

MUY EXPERIMENTADO

ESPECIALIZADA | MUY EXPECIALIZADA

E) PO DE VENTAS ESPECIALIZADO
1 |[Plataforma Barberias 1 1o
2 licacién de servicios generales 1 10
[3.][Maquina dispensadora de productos de limploza 1 T
[4.]|[caneca intoligente Smart Eco-bin 1 50
5. Karacke Night 1 10
10| JUST ON TIME EXPERIMENTADO MUY EXPERIMENTADO || ESPECIALIZADA || MUY EXPECIALIZADA
1 |[Plataforma Barberias 1 10
2 Aplicacion de servicios generales 1 30
[3.][Maquina dispensadora de productes de limpleza 1 50
[ 4. | canscea inteligants Smart Eco-bin 1 50
5. Karaoke Night 1 10
11 iNvE MARKETING ERIDO MUY ALTO ALTO BAJO MUY BAJO
1 || Plataferma Barberias 1 10
E c: servic 1 30
_—| Maquina dao da 1 16
4. |[Ganeea inteligante Smart Eco-bin 1 30
1 30
MUY DIFICIL DIFICIL FACIL MUY FACIL
1 || Plataterma Barberias 1 10
2_ Aplicacien de servicios generales 1 30
3. [ maauina disp de de 1 90
4. || caneca inteligente Smart Eco-bin 1 30
5. Karaoke Night 1 50
MUY BAIO BAIO ALTO MUY ALTO
1 |[Fiatatorma Barbarias 1 30
F] 1 30
Qquina da da 1 90
_"Enoen intoligante Smart Eco-bin 1 50
i 1 30
MUY BAJAS. BAJAS. ALTAS MUY ALTAS
1 Plataforma Barbarias 1 50
1 30
Qquina da da 1 S0
_"Emm. Intoligants Smart Eco-bin 1 90
et 1 30
NADA COMPETITIVO | POCO COMPETITIVO COMPETITIVO |[_niuy compENTIVO
1 30
1 30
do 1 50
4 aaaaa intoligents Smart Eco-bin 1 30
5_ Karaoke Night 1 30
nUY BAIAS BAlAS ALTAs nUY ALTAS
1 30
1 30
1 50
1 30
1 50
nauY ALTA ALTA BAIA nauY BALA
F 30
10
2 30
2 30
1 ET)
MUY BATA BAIA ALTA MUY ALTA.
2 50
3 ET)
EY S0
Y 50
a2 ET)
MUY BAA Basa AlTA ALY ALTA
S 30
1 ET)
- o0
a 50
3 ET)
PALY BAIA BAIA ALTA ALY ALTA

"




Fuente: (Propia, Variables de Competitividad, 2019)

Tabla 6 Calificacion Competitividad

VARIABLES DE COMPETITIVIDAD CALIFICACION DE LA VARIABLE
10 30 50 90 PUNTAJE TOTAL
[ 1 [[cosTo pEL PRODUCTD MUY ALTOS ALTOS BAJOS MUY BAIOS
[ 1 |[Piatatorma Barberias 1 50
2 _Aplicacién de servicios generales 1 30
T"mnducws de limpieza 1 10
4. || Caneca inteligente Smart Eco-bin 1 30
5. Karaoke Night 1 30
T‘ PODER DE NEGOCIACION DE LOS PROVEEDORES MUY ALTOS ALTOS NORMAL BAJO
1 || Plataforma Barberias 1 80
2 Aplicacién de servicios generales 1 30
3. " Méquina dispensadora de productos de limpleza 1 10
4. || Caneca inteligente Smart Eco-bin 1 30
5. Karaoke Night 1 50
3 || KNOW HOW EXPERIENCIA Y CONOCIMIENTO EN TODAS LAS AREAS BAJO NORMAL ALTO MUY ALTO
1 || Plataforma Barberias 1 50
2 Aplicacién de servicios generales 1 30
3. " Miquina dispensadora de productos de limpieza 1 50
4. || Caneca Inteligente Smart Eco-bin 1 50
5. Karaoke Night 1 50
4 [[IMPLEMENTACION DE PROMOCIONES. BAJD NORMAL ALTO MUY ALTO
1 " Plataforma Barberlas 1 50
2 Aplicacién de servicios generales 1 50
3. " Miquina dispensadora de productos de limpieza 1 50
4. " Caneca Inteligente Smart Eco-bin 1 10
5. Karaoke Night 1 50
5 " ESTRATEGIA DE LANZAMIENTO DEL PRODUCTO MUY DIFICIL DIFICIL FACIL MUY FACIL
1 || Plataforma Barberias 1 30
2 aplicacién de servicios generales 1 30
?‘ Méquina dispensadora de productos de limpleza 1 50
4.|[caneea inteligente Smart Eco-bin 1 50
5. Karaoke Night 1 50
[ & [[servicio posvenTa MUY DIFICIL DIFICIL FACIL MUY FACIL
T"mmrma Barberias 1 30
2 Aplicacién de servicios generales 1 S0
3. || Méquina dispensadora de productos de limpleza 1 30
4.|[caneea inteligente Smart Eco-bin 1 30
5. Karaoke Night 1 30
T‘ CAPACIDAD PARA CREAR Y MANTENER CLIENTES MUY DIFICIL DIFICIL NORMAL FACIL
1 || Plataforma Barberias 1 30
2 Aplicacién de servicios generales 1 50
3. || Méquina dispensadora de productos de limpleza 1 S0
4. || Caneca inteligente Smart Eco-bin 1 30
5. Karacke Night 1 30
8 [[INNOVACION EN PORTAFOLIO MUY POCAS POCAS ALGUNAS MUCHAS
1 [[ Plataforma Barberias 1 10
2 _pplicacién de servicios generales 1 30
T‘ Méquina dispensadora de productos de limpleza 1 S0
4. " Caneca Inteligente Smart Eco-bin 1 30
5. Karacke Night 1 10

Fuente: (Propia, Calificacién Competitividad, 2019)

Tabla 7 Total Competitividad

IDEA TOTAL COMPETITIVIDAD
1 || Plataforma Barberias 760
2. Aplicacién de servicios generales 700
3. || Méguina dispensadora de productes de limpleza 1280
4, || Caneca inteligente Smart Eco-bin 840
5. HKaraoke Night J00

Fuente: (Propia, Total Competitividad, 2019)
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En la matriz de competitividad comparamos a través del uso de los factores criticos de éxito
de la industria las diferentes ideas creadas. El analisis nos muestra fortalezas y debilidades en
contraposicion de los competidores en rangos de dificultad. La idea de la maquina dispensadora
de productos de limpieza obtuvo una puntuacién de 1280 destacandose en la capacidad de crear

y mantener clientes ademas en la innovacion en el portafolio.

6. Presentacion del proyecto ganador

Basados en las calificaciones obtenidas en las dos matrices, cabe resaltar que en la matriz
de Atractividad y en la de Competitividad, encabezan la Maquina dispensadora de productos
de limpieza “EcoFill”, y seguido la Caneca inteligente “Smart Ecobin”. Teniendo unos pesos
porcentuales diferentes, en la matriz de Atractividad un 40% y en la Matriz de competitividad

un 60%, dandole asi mayor peso a la matriz de Atractividad.

Tabla 8 Ponderacion Atractividad y Competitividad

Total de ponderacion sobre % de Atractividad y Competitividad
Atractividad/Competitividad

LISTA DE NUEVAS IDEAS ATRACTIVIDAD | COMPETITIVIDAD A0% 60% PUNTUACION TOTAL
Plataforma Barberfas 1200 760 480 456 936
Aplicacién de servicios generales 940 700 376 420 796
Miguina dispensadora de productos
de limpieza 1350 1280 544 768 1312
Caneca inteligente Smart Eco-bin 1220 B840 488 504 952
Karaoke Night 780 700 312 420 732

Fuente: (Propia, Ponderacion Atractividad y Competitividad, 2019)
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7. Concepto del producto ganador

Con el fin de disminuir la cantidad de plastico de un solo uso, nace EcoFill una maquina
dispensadora de productos de limpieza de las marcas mas representativas en el mercado, busca
disminuir los desechos plasticos de una manera innovadora y versatil, y va a dirigido para
aquellas personas que buscan causar un menor impacto ambiental, mediante la reutilizacion de

envases.

llustracion 6 Concepto Ganador

Fuente: (Propia, Concepto Ganador, 2019)
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7.1 Posicionamiento de Marca

Para: Hombres y mujeres entre 20 y 50 afios, con gran conciencia ambiental, a los
cuales le frustra la gran cantidad de desperdicios que hay en el medio ambiente, que quieren
ahorrar tiempo y dinero y que se preocupan por el futuro del planeta.

Valor: Proteccion ambiental y reduccién de desperdicios.

Necesidad sin cubrir: Forma de consumo que permita la reduccién de desperdicios
plasticos en productos que emplean envases de un solo uso, que a su vez sean méas econémicos
debido la reutilizacion de envases.

Nombre: EcoFill

Es: Una méquina dispensadora de productos de limpieza de marcas reconocidas del
mercado, que permite la reutilizacion de envases para su llenado de una manera innovadora y
versatil.

Que solo brinda: Productos de limpieza de calidad disminuyendo la utilizacion de
envases plasticos.

Por qué: Salva el planeta, ahorra dinero, menor uso de recursos naturales, menos CO2 ,

menor utilizacion de materia prima y reduccién en la cantidad de desperdicios plasticos.



7.2 Construccion de concepto:

llustracion 7 Construccion de concepto

A
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ATRIBUTOS

*Maquina dispensadora *Amigable con el medio ambiente *Muiltiples
medios de pago *Producto listo para el uso *Sistema inteligente *Reduce la
contaminacion *Eleccion ecoldgica *Facil de usar *Recarga facil para el
hogar *Libre de mantenimiento *Detergente liquido, blanqueador,
desengrasante, limpiadores multiusos, etc.

BENEFICIOS
BUSCADOS

*Economia *Mejores marcas al alcance *Cuidado del medio ambiente
*Variedad de productos *Higiene *Productos de calidad *Disminucién de
plastico *Ahorro del tiempo *Reutilizacion de envases *Simplificar la vida de
los usuarios *Reduccién de desechos por envases *Acceso facil y rapido

VALORES DEL
USUARIO

*Comaodidad *Versatil *Eficiente *Conciencia ambiental *Eco-Friendly
*Construccién de un ambiente sostenible *Autonomia

Fuente: (Propia, Contruccion de Concepto, 2019)

8. Presentacion de lienzos trabajados para la construccion de la propuesta de valor
y modelo de negocio del producto ganador

8.1 Lienzo de mapa de cliente:

Este lienzo esta guiado en conocer con profundidad sobre qué clientes son potenciales

para nuestro producto o servicio, puesto que determina el comportamiento del individuo, sus

gastos, necesidades, habitos y decisiones.



llustracion 8 Lienzo de mapa de cliente
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*Sentimiento de
preocupacion.
*Desea cambiar sus
habitos.
*Escucha las noticias con
impacto ambiental

*El planeta tiene menos
afios de vida

*Escucha temas desde ESCUCHA

*Se adapta a

los cambios ambiental.

*Quiere disminuir su huella ecolégica

*Deseo por aprender
a reciclar.

*Se preocupa por el dafio
medio ambiental

PIENSA Y SIENTE

youtube ambientales. afecta a los animales

y al medio ambiente.
*Sobre la concientizacion DICE Y HACE nes .
de productos am *Compra productos que  Habla de la Articulos de opinidn

reduzcan la contaminacion CONciéncia

*Siente que es hora
de tomar acciones

= i ; -

Se cuestiona el afses tomando accién
futuro del y prohibiendo el plastico
planeta. de un uso

*Redes sociales
*Prensa digital.
*Catdstrofes

VE naturales y medio *Ve como el plastico

*Implementa técnicas para el
cuidado del planeta. en casa.

ambiental.

£Qué lo frustra?

*Desperdicio de material *Causar contaminacion *Falta
consideracion ambiental a futuro

£Qué lo motiva?

*Cuidado ambiental *Ahorro de dinero y tiempo
*Practicidad *Reciclaje

Fuente: (Propia, Mapa Cliente, 2019)

8.2 Lienzo propuesto de valor:

Esta matriz permite darle conocimiento al proyecto, las alegrias y frustraciones que

sienten los posibles clientes y por medio de esto lograr brindar un producto que pueda cubrir

esas necesidades.

[lustracion 9 Lienzo propuesta de valor

El lienzo de la propuesta de valor

[EH]

Propuesta de valor

Segmento de mercado

Fuente: (Propia, Lienzo Propuesta de Valor, 2019)
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8.3 Lienzo Canvas:

Nuestra propuesta de valor es ofrecer que el cliente de manera innovadora y versatil pueda
reutilizar envases plasticos lo cual le permitira reducir el impacto ambiental que genera. Este
producto esta dirigido a personas con edades entre los 20 y 50 afios que tengan conciencia
ambiental. Serd distribuido a través de maéquinas dispensadoras ubicadas en grandes
superficies y almacenes de cadena. La relacidn con los clientes se dara a través de codigos QR
de descuentos que permitiran la fidelizacion de estos.

La fuente de ingreso es a través de la obtencion de rentabilidad por medio de la venta
del producto por mililitro. Es necesario tener recursos claves como lo son las maquinas
dispensadoras, buena relacién con los proveedores de las maquinas, del producto y de los
espacios. Nuestros socios claves son los productores de las maquinas dispensadoras, grandes
superficies Exito, Olimpica, Jumbo, Makro y marcas proveedoras de los productos de aseo.
Finalmente, la estructura de costos esta orientada en la compra de méaquinas, distribucion de
productos de aseo a los diferentes puntos de venta y mercadeo.

llustracion 10 Lienzo Canvas

RELACION |

. '
» Recarga ' C C
= Productores de las g. : y "'DN = EN Eg
L mantenimiento  de Cadigos de
maguinas ; i
) las maguinas. De una manera descusentos (QR)
dispensadoras. = = . Personas
+ Mercadeo innovadora y wversatil para la fidelizacion
. - . = reocupadas por el
podras reutilizar . de clientas. p - p

Grandes supericies: dafio ambiental entre

L - - a Sag -‘: i
Exito, Olimpica . envases  plasticos las 20 v los 50 afios.
* Maguinas para reducir el
Jumbo, Makro. - _
dizpenzadaoras. . ct bi I i . .
. Busnz relacién con | IMP&Ctc ambienta Maguinas ubicadas en
« Marcas provesdoras los proveedores de grandes  superficies/
de los productos de les  detergentes  y Almacenes de
aseq almacenss cadena.
« Bodega de
almacenamienta.
« Compra de 2 maguinas. QObtencitn de rentabilidad por medio de venta de producto
« Distribucion de productos de asso a los diferentes por mililitro.
puntos.
« Mercadeo

Fuente: (Propia, Lienzo Canvas, 2019)



8.4 Cuadro de la planeacion estratégica:

Tabla 9 Planeacion estratégica

Propuesta de valor

Die una manera innovadora vy versdnl podris reunlizar envases
plistices para reducis ol impacts ambisntal

Clisnter

Las magqumas dispensadoras EcoFill estardin dingidas aguellas
personas enme 20 y 50 afios gque tenen un alic sentido de
conciencia por el cuidado del medic ambiemte en sus estlos de
wida

Carnaal

Para eniregar esta propuesta de valor EcoFill se encontrara en
espacios mles comoe: Grandes superficie de almacenss, tendas de
barrio v centros comerciales.

Relacion

Se manejars por medio de la fideliracidn de loa clientes a ravés

de descuentos por medio de codigos DR

EcaFill buscard captar ol diners a partir de la obtencidn de una
rentabilidad definida a partir de la venta de prodocto por mililitro.

R TE P

Es indispensable contar con crerios recursos para poder llevar a
cabs nuestre models de megocio a waves de: Las mbgquanas
dispensadoras, relacidn con loa provesdores de las marcas de

datergantes v espacios al publics, bodegar de almacenameenbc

Actividades

Las seei fund les para poder levar EcoFill al

mercado, consiste en: Tewer las maquinas en buen estado para el

piablics 3 realizar efectivas de extrategias e mercadoe a traves de
marketing digital

Con el fin de facilitar la ejecucidn de nuestro modelo de negocio,
debemos lUevar a cabo alisnras estrafégicas con: Grandes
superficies (Exito, Olimpica. MMakro, etc.}), marcas provesdoras
de detergenies (FAB, Top Terra, Arnel) v los proveedores de
China de las maiquinas dispensadoras.

Cogtes

El modele de costo de EcoFill resmsde prnincipalmentes em:
Adguisicidn de magquinas dispensadoras, logistica de distribascidm
de detergente a las magquinas, campaifias de mercadeo.

Fuente: (Propia, Planeacion Estratégica, 2019)
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9. Metodologia de evaluacién de productos por medio de las encuestas

9.1 Encuesta prueba de concepto:

Para la evaluacién del producto se realiz6 una encuesta de 12 preguntas de manera virtual,
con el objetivo de determinar la claridad del concepto para los posibles clientes, observando la
intencion de compray los precios promedios que estarian dispuestos a pagar por el producto o
el servicio, teniendo en cuenta el segmento demografico de cada uno de los integrantes. Los
rangos de edades estan entre los 20 y 60 afios incluyendo hombres y mujeres, los cuales

compran o hacen uso de productos de aseo més especificamente de detergentes.

9.2 Objetivo general de la realizacion de la encuesta:

Encontrar la percepcion del mercado objetivo frente a variables tales como: el
entendimiento del concepto del producto, el precio a pagar por este, la aceptacion del producto

y viabilidad del producto en el mercado.

9.3 Metodologia de la encuesta:

La encuesta se realiz6 a 150 personas, hombres y mujeres entre diferentes rangos de edad
entre los 20 y 60 afios. La difusion y realizacién de la encuesta fue netamente virtual, a través

de Google encuestas.



9.4 Ficha técnica de la investigacion:

Tabla 10 Ficha Técnica

FICHA TECNICA PARA INVESTIACION DE NUEVOS

PRODUCTOS

VARIABLE

ECOFILL

HERRAMIENTA

A traves de encuestas digitales dirigidas a nuestros
posibles clientes potenciales entre diferentes
rangos de edad.

TECHICA DE MUESTRED

Simple y estratificado.

150 muestras realizadas, cada muestra cuenta con

MUESTRA
12 preguntas de prueba concepto.
Hombres y mujeres con edades entre los 20y 50
SEGMENTO ,. o )
anos con conciencia medioambiental.
DURACION Entre 3 y & minutos promedio.

FECHA DE CAMPO

Google encuestas (digitales), entre el 28 de
octubre y el 01 de Noviembre.

Fuente: (Propia, Ficha Técnica, 2019)

9.5 Formato de la encuesta con las preguntas:

El cuestionario utilizado esta descrito a continuacion:

Encuesta Maquina Dispensadora
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Hola, para la siguiente encuesta solicitamos su ayuda, para nuestro proyecto de grado

para la Universidad del Rosario, los datos recolectados son exclusivamente de uso

académico. No tardard mas de 5 minutos, agradecemos su colaboracion.

* Obligatorio
1. Género: *
(J Masculino

1 Femenino



2. Edad:*
 Menor o igual de 17 afios
1 De 18 a 25 afos
(1 De 26 a 32 afios
(1 De 33 a 40 afios
d De 41 afios a 49 afios

1 Mayor de 50

3. Estado civil: *
(1 Soltero/Soltera
(1 Casado/Casada
1 Divorciado/Divorciada
1 Viudo/Viuda

O Unidn libre

4.  Nivel socio econémico: *
1 Estrato 1y 2
1 Estrato3y4

1 Estrato5y 6

5. Nivel educativo:
(1 Bachiller

([ Técnico / Tecnodlogo

30
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[ Universidad incompleta
[ Universidad completa
(1 Especializacion

(d Maestria / Doctorado

6. Ocupacion que tiene: *
[ Empleado
[ Independiente
[ Pensionado
1 Estudiante
1 Ama de Casa

(1 Otro (por favor especifique)

7. Nivel de Ingreso Mensual:
O Entre $500.000 y $999.999
[ Entre $1°000.000 y 1°499.000
 Entre $1°500.000 y $1°999.000

J Mas de $2°000.000

8. Al momento de comprar productos de limpieza para su hogar, ¢Usted piensa en Impacto

medioambiental, que puede generar el empaque que contiene el producto deseado?
a Si
1 No

(d Me es indiferente



9.

10.

11.

12.

32

Para usted es claro el siguiente producto o servicio (Si 0 No)
Maquina dispensadora de productos de limpieza de las marcas mas representativas en
el mercado, que busca disminuir los desechos plasticos de una manera innovadora y
versatil. Dirigido para aquellas personas que buscan causar un menor impacto
ambiental, mediante la reutilizacion de tus envases con el fin de disminuir la cantidad
de plastico de un solo uso. Permite realizar el pago inmediato y obtener los productos
en litros y/o mililitros. Facil uso y acceso. Encuéntrala en las grandes cadenas de
mercado.

a Si

d No

De ser si su respuesta en la pregunta 8; ¢Utilizaria o compraria ese producto servicio?

De ser Si su respuesta en la pregunta 8; ¢ Utilizaria o compraria ese producto o servicio?:

*

De ser Si su respuesta anterior: ;Cuénto pagaria por la recarga de 1 Litro de jabon
Liquido?

d $3.500 - $3.999

[ $4.000 - $4.499

d $4.500 - $4.999

1 $5.000 - $5.499



1 $5.500 - $5.999

1 Mas de $6.000

10. Analisis de las Encuestas

Género

Gréfica 1 Género

Género

@ Masculing
i Femening

Fuente: (Propia, Género, 2019)
Con relacion al género de las personas encuestadas el 57.3% son mujeres y el 42.7%

restante representan a los hombres.

Edad

Gréfica 2 Edad

Edad

@ Menor o igual de 17 aflos
@ De 18 a 25 afics

@ De 25 a 32 afics

® De 33 3 40 afics

@ Oe 41 afos a 49 aflos

@ Mayor de 50
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Fuente: (Propia, Edad, 2019)

Con relacién a la edad de los encuestados, el porcentaje méas representativo de rango de
edad fueron las personas entre 18 y 25 afios, con un 58.7%%. El segundo rango de edad fueron
las personas de 25 a 32 afios con un porcentaje de 15.3%. El tercer rango de edad son las
personas mayores a 50 afios con un porcentaje de 14%. El cuarto rango de edad fueron las
personas de 33 a 44 afos con un 8% y en Gltimo lugar con un 4% acumulado encontramos a

las personas menores de 17 afios y a las personas de 41 a 49 afos.

Estado civil

Gréafica 3 Estado Civil

Estado Civil

@ Soltero /Sonera
@ Casado/Casada

DivorciadoDivorciada

/ @ ViudoViuda
@ Unidn Lire

Fuente: (Propia, Estado Civil, 2019)

Con relacién a la gréfica de estado civil el mayor porcentaje de personas son solteras
con un 69.3%, en segundo lugar el 18.7% de las personas son casadas. ElI 12% restante

acumulado esta repartido entre divorciado/divorciada, viudo/viuda y unién libre.
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Nivel socioeconémico

Gréfica 4 Nivel Socioeconémico

Nivel Socio economico

@ Estrato 1y 2
@ Estrata 3y 4
Ectrata 5y 6

Fuente: (Propia, Nivel Socioeconémico, 2019)

Con relacion a la grafica de estrato socioeconomico el 66.7% hace referencia a estratos

3y 4, el 26% aestratos 5y 6, por Gltimo el 7.3% restante hace referencia al estrato 1y 2.

Nivel educativo

Gréfica 5 Nivel Educativo

Mivel Educativo

@ Bachiller

@ Téonico Mecndlogo
Universidad Incompiata

i Univaididad Comphela

@ Especialzacion

B MassiriaDocdocado

Fuente: (Propia, Nivel Educativo, 2019)
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Con relacion a la grafica de nivel educativo se evidencia la segmentacion donde el mayor
porcentaje de personas encuestadas actualmente esta realizando una carrera universitaria con
el 38.3%, seguido de las personas poseen un titulo profesional de educacion con un 32.9%, a
continuacion de estos dos le siguen las personas con bachillerato que son el 14.1%, en cuarto
lugar, personas con especializacion con un 6%, finalmente con menos del 10% acumulado

personas con nivel de educacidén técnico y personas con maestria y/o doctorado.

Ocupacion

Graéfica 6 Ocupacion

Ocupacion que tiene

i Empleads
i indepandienis
Pensionadg
i Eshudianie
i Ama de Casa
i) Otro (Por Fawvor Espacifigus

Fuente: (Propia, Ocupacién, 2019)

En esta gréafica se puede evidenciar que el 42% de la poblacion encuestada son empleados,
seguido de un 37.3% de personas que se encuentran como estudiantes. Esto dado que el rango

mas representativo de edad corresponde a 18-25 afos.
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Ingresos mensuales

Gréfica 7 Ingreso Mensual

Nivel de Ingresos Mensual

i Endre S500. 000 y 5505 950

) Endre 51.000.000 v 51.409 000
Endre £1.500.000 v 51,999 000

& Maz de 52 000,000

Fuente: (Propia, Ingreso Mensual, 2019)
En la grafica se puede evidenciar que el 42% de la poblacion tiene un nivel de ingresos
entre $500.000 y $999.999 pesos colombianos, seguido por un 27.3% de personas con un
ingreso mayor a $1°000.000 de pesos y un 21.3% de la poblacion que tiene un salario mayor a

los $2°000.000.

Conciencia ambiental a la hora de consumir

Grafica 8 Conciencia Ambiental

Al momento de comprar productos de limpieza para su hogar, ;Usted
piensa en impacto medioambiental que puede generar el empaque que
contiene el producto deseado?

& 5
@ No

Mg g5 ndiferente

Fuente: (Propia, Conciencia Ambiental, 2019)
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En 51% de las personas encuestadas se preocupan por el impacto ambiental que causan los
empaques de los productos de aseo. A los demas encuestados les es indiferente el dafio

ambiental o no les interesa al momento de realizar la compra.

Claridad del producto

Gréfica 9 Claridad del Producto

Para usted es claro el siguiente producto o servicio (Si o No)

Fuente: (Propia, Claridad del Producto, 2019)

Para el 96% de la poblacion encuestada fue claro el concepto del producto y al 4% le

surgieron duda.
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Prueba de concepto

llustracion 11 Prueba de Concepto

De ser No la respuesta anterior. ;Que duda tiene para entender ese producto?

Como tal el uso de la méquina

Ninguna

Como se llama ( un nombre sin tanta cosa) .

donde se ubicarian las maquinas | como cobrarian la cantidad si lo Beno en un envase que no es el del producto ?
Uno trae su proplo envase multi uso cada vez que va? O en donde se pone ol producto?

Es dispensadora del producto y el erwase? Solo es dispensadora del producto que se encuentra dentro del envase?
Cémo funciona? A qué se refieren con fa cantidad de plasticos de un solos uso? Tiene proteccidn higiénica? Como
mansjarian el tema de las marcas porque esto tendria igualmente una funcitn publicitaria que puede sesgar al

publico por [a compra de ciertos productos “reconccidos” que pueden sér menos asequibles econdmicamente

La informacién creo que para gente adulta 3 un poco compleja

A

Se puede usar cualquier envase sin que sea de la marca, LcOMO =& va a pagar de forma inmediata?

Fuente: (Propia, Prueba de Concepto, 2019)

Respecto al concepto del producto se puede evidenciar que 9 de las 150 personas
encuestadas nos mostraron sus dudas y nos realizaron sugerencias para el desarrollo de la
maquina dispensadora de productos de limpieza. Podemos analizar que en su mayoria las dudas

son acerca del uso de la méaquina y del empaque en donde se dispensara el producto.

Intencion de compra

Graéfica 10 Intencion de Compra

De ser Si su respuesta en |a pregunta 8; ;Utilizaria o compraria ese
producto o servicio?

Fuente: (Propia, Intencién de Compra, 2019)



40

En la grafica podemos evidenciar que el 94.7% de los encuestados demostrd interés en
comprar el producto y solamente el 5.3% de las personas desistieron de la compra, quizés por

dudas acerca del uso de la maquina.

Precio

Grafica 11 Precio

De ser Si su respuesta anterior; ;Cuanto pagaria por la recarga de 1 litro
de jabon liquido ?

B

@ 53500-53969
@ $4000-54 499

$4 500 - $4 999
® $5000- 55499
@ 55500 - $5.90¢
@ Mis de 95,000

Fuente: (Propia, Precio, 2019)

En la gréafica del precio de la maquina dispensadora podemos evidenciar que el 29.3% de
las personas estarian dispuestos a pagar de entre $3.500 y $3.999 pesos por litro del producto,
seguido por un 19.7% donde las personas se inclinan a pagar entre $4.000 y $4.999 pesos por

litro de producto.
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11. Resultado de la prueba de producto

11.1 Objetivo general de la realizacion de prueba de producto

Identificar si el producto es atractivo para los posibles consumidores, teniendo en cuenta el
nivel de entendimiento, aceptacion e intencion de compra del mismo con el fin de determinar

su viabilidad en el mercado.

11.2 Metodologia de evaluacion de concepto

La prueba de producto se realiza mediante una reunion de personas, entre 7 y 12, més
conocida como focus group, el cual tiene como fin que un grupo de personas que se identifican
con el perfil del consumidor del mercado objetivo del producto lo evalien teniendo en cuenta

su percepcion a partir de ciertas preguntas generando un debate entre los participantes.

Para la prueba de producto de EcoFill se realizé un focus group en un salén comunal del
edificio Park 104 del barrio Pasadena el dia 14 de noviembre de 2019. Esta actividad conté con
la participacion de 7 personas con edades entre los 20 y los 54 afios, que estaban interesados
en temas de cuidado medio ambiental. La actividad dur6 40 minutos durante los cuales se logro
conocer la percepcion, aceptacion, intencién de compra y aspectos por mejorar del producto

EcoFill.
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11.3 Formato de la encuesta con las preguntas

A continuacion se presentara el formato de encuesta que se realiz6 durante la prueba de
producto con el fin de recolectar informacion acerca de la percepcion, intencién de compra y
precios que los clientes estuvieran dispuestos a pagar por el producto.

Gracias por dedicar tiempo a esta prueba de producto, la cual es realizada con fines

netamente académicos.

Descripcion del producto:
Con el fin de disminuir la cantidad de plasticos de un solo uso, nace EcoFill una
maquina dispensadora de detergentes de las marcas mas representativas del mercado,
busca disminuir los desechos plasticos de una manera innovadora y versatil, va dirigido
para aquellas personas que buscan causar un menor impacto ambiental, mediante la

reutilizacién de envases.

1. ¢Para usted es clara la descripcion dada anteriormente?
a Si

1 No

2. Al comprar o adquirir detergentes liquidos, ¢qué es lo primero que usted como

consumidor tiene en cuenta? :
[ Marca
1 Lo funcional
1 Precio

(1 Lacalidad
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Q El empaque

[J Todas las anteriores

3. ¢ Hausted comprado detergentes al granel?
a Si
d No

A Algunas veces

4. Si larespuesta anterior es si; donde suele comprar o adquirir este producto o servicio:

5. ¢Como percibe la maquina dispensadora ECOFILL, para reducir el impacto ambiental
a través de la disminucién de la utilizacion de plasticos de un solo uso?
1 Muy atractivo
O Atractivo
A Poco atractivo

(d Nada atractivo

6. En el mercado actual, ¢Usted ha visto alguna empresa que ofrezca un servicio similar

al de ECOFILL?
a Si

d No

7. Percibe que ECOFILL le puede llegar a ofrecer:

[ Disminucion de desperdicios.
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A Consumo responsable con el medio ambiente
ad Aprovechamiento de los recursos a traves de la reutilizacion.
1 Alargar la vida util de ciertos plasticos.

(1 Todas las anteriores

8. ¢Compraria o usaria este producto o servicio?
a Si
1 No

1 Probablemente

9. ¢(Cuénto pagaria por un litro de detergente a través de la maquina dispensadora

ECOFILL?
1 $3.500-$3.999
1 $4.000-4.999

O $6.000 6 mas

10. ¢Usted usa més de una vez los envases plasticos donde viene incluido el detergente?
a Si

d No

11. ;/Qué marcas de detergente le gustaria tener a disposicion en la maquina?

RTA:
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11.4 Andlisis Univariado de la encuesta

Con respecto a la descripcion y concepto del producto, el 100% de los participantes

manifestaron entender y tener clara dicha descripcion.

Grafica 12 Analisis Univariado

Descripcion del producto: Con el fin de disminuir la cantidad de plasticos de un solo uso,
nace Ecofill una maguina dispensadora de detergentes de las marcas mas representativas
del mercado, busca disminuir los desechos plasticos de una manera innovadora y versatil, va
dirigido para aquellas personas que buscan causar un menor impacto ambiental, mediante la
reutilizacion de envases. 1. ;Para usted es clara la descripcién dada anteriormente?

7 respuestas

® S
@& No

Fuente: (Propia, Andlisis Univariado, 2019)

Al tener en consideracion los principales factores que los consumidores tienen en cuenta
a la hora de adquirir un detergente se pudo observar que el principal de estos es la marca,
pues para el 71,4% de los participantes de la prueba este aspecto es primordial a la hora de
efectuar la compra, por otro lado a un 14,3% le interesa principalmente lo funcional que sea
el detergente y el 14,3% restante tiene en cuenta primordialmente el precio a la hora de

comprar detergentes liquidos.
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Grafica 13 Propiedades del Consumidor

2. Al comprar o adquirir detergentes liquidos, ;qué es lo primero que usted como
consumidor tiene en cuenta? :

7 respuestas

@ Marca

@ Lo funcional

@ Precio

@ La calidad

@ El empague

@ Todas las anteriores

Fuente: (Propia, Propiedades del Consumidor, 2019)

Con respecto a la compra de detergente a granel el 85,7% de los participantes manifesto
no haber comprado anteriormente detergente de esta manera, pero el 14,3% expresé si

haberlo hecho.

Gréfica 14 Compra a Granel

3. ; Ha usted comprado detergentes al granel?

7 respuestas

®si
® No

@ Algunas veces

Fuente: (Propia, Compra a Granel, 2019)
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Al participante que expresé haber comprado anteriormente detergente liquido al granel se
le preguntd el lugar en el que lo habia adquirido y nos comento que habia sido por medio de

tiendas especializadas en cuidado del medio ambiente o “zero waste” virtuales tales como “La

liebre y la tortuga” y “Sincero”.

[lustracion 12 Lugar de Adquisicion

4. Si la respuesta anterior es si; donde suele comprar o adquirir este producto o servicio:

1 respuesta

En internet, en paginas como la liebre y la tortuga y en sincero
Fuente: (Propia, Lugar de Adquisicién, 2019)
Al tener en cuenta la percepcion de la maquina EcoFill el 100% de los participantes de la
prueba de producto estuvieron de acuerdo en que es una idea muy atractiva para la reduccion

del impacto ambiental a través de la disminucién del uso del plastico.

Gréfica 15 Percepcion del Consumidor

5. ;Como percibe la maquina dispensadora ECOFILL, para reducir el impacto ambiental a

través de la disminucion de la utilizacion de plasticos de un solo uso?

7 respuestas

@ Muy atractivo

@ Atractivo
Poco atractivo

@ Nada atractivo

Fuente: (Propia, Percepcion del Consumidor, 2019)
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Al preguntar a los consumidores si conocian un servicio similar en el mercado actual el
71,4% nos expresd no tener conocimiento de una empresa que ofreciera un servicio parecido,
mientras el 28,6% manifestd tener conocimiento de un modelo de negocio parecido al que

ofrece EcoFill.

Grafica 16 Empresas Similares

6. En el mercado actual, ;Usted ha visto alguna empresa que ofrezca un servicio similar al de
ECOFILL?

7 respuestas

®si
@ No

Fuente: (Propia, Empresas similares, 2019)

Al tener en cuenta los aliviadores de dolores de los consumidores, el 57,1% de los
participantes manifestaron estar de acuerdo en que EcoFill les puede ofrecer aliviar todos
sus dolores, el 28,6% expres6 que este producto le puede proporcionar un consumo
responsable con el medio ambiente y el 14,3% restante expresé que EcoFill podria ayudarlos

con el aprovechamiento de los recursos a través de la reutilizacion.
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Grafica 17 Servicios que Ofrece

7. Percibe que ECOFILL le puede llegar a ofrecer:

7 respuestas

@ Disminucion de desperdicios

@ Consumo responsable con el medio
ambiente

Aprovechamiento de los recursos a
través de la reutilizacion

@ Alargar la vida util de ciertos plasticos
@ Todas la anteriores

Fuente: (Propia, Servicios que Ofrece, 2019)

El 100% de los participantes de la prueba de producto manifestaron estar interesados en

comprar o usar los servicios de EcoFill .

Grafica 18 Compra del Producto

8. jCompraria o usaria este producto o servicio?

7 respuestas

® Si
@ MNo

Frobablemente

Fuente: (Propia, Compra del Producto, 2019)
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Con respecto a los precios que pagarian por un litro de detergente usando EcoFill el
57,1% de los participantes dijeron que estaban dispuestos a pagar $6000 o mas por un litro,

el 42,9% restante manifestaron que pagarian un precio entre $4000 y $4999 por litro.

Grafica 19 Precio al Consumidor

9. ;Cuénto pagaria por un litro de detergente a través de la maquina dispensadora ECOFILL?

7 respuestas

@ 52.500-53.090
@ 54.000-4.999
@ 56.000 & mas

Fuente: (Propia, Precio al Consumidor, 2019)
El 100% de los participantes manifestaron haber reutilizado los empaques plasticos

de detergentes que habian comprado anteriormente.

Gréafica 20 Envases Plasticos

10 .;Usted ha usado mas de una vez los envases plasticos donde viene incluido el
detergente?

7 respuestas

Fuente: (Propia, Envases Plasticos, 2019)
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Al preguntar a nuestros participantes qué marcas deseaban ver en nuestra maquina
dispensadora la mayoria de ellos manifestaron tener preferencias por marcas como FAB y

Ariel.

llustracion 13 Marcas al gusto del Consumidor

11. ;Qué marcas de detergente le gustaria tener a disposicion en la maguina?

7 respuestas

Ariel, Fab

ariel, fab

Fab

Los més reconocidos, pero también detergentes responsables con el medio ambiente
Fav

Ariel, top terra

FAB

Fuente: (Propia, Marcas al Gusto del Consumidor, 2019)

11.5 Conclusidn de resultado de encuesta:

e Los participantes consideran que la maquina EcoFill ayuda sustancialmente con
el mejoramiento de medio ambiente.

e Las dos variables principales que consideraron los participantes son: La marca
del detergente y ahorro econdémico.

e Los participantes consideran pertinente que la maquina dispensadora debe estar
adecuada segin marcas y precios, dependiendo de la estratificacion social donde

Se encuentre.
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e La maquina dispensadora no solo deberia estar en grandes superficies, sino en
otros sitios como en tiendas de barrios, centros comerciales.
e A causa de la reutilizacion del envase plastico, los participantes declararon que

se debe evidenciar un ahorro de dinero al momento de la recarga.

Prueba de producto:

llustracion 14 Prueba de Producto

Fuente: (Propia, Prueba de Producto, 2019)

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

El proyecto esta basado en Ilegar a Usaquén con dos maquinas dispensadoras, teniendo en
cuenta que la poblacion es de 476.184 personas, buscando una cobertura de 180.300 de hogares,
donde con dos maquinas queremos llegar al 10% de penetracién en hogares es decir 18.355.

Los cuales se estima que consumen alrededor de 2 litros mensuales de detergente (DANE,

2019).
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La inversion inicial se planted para el desarrollo del modelo de negocio de EcoFill que esta
centrado en la venta de detergentes en ml. Para comenzar el negocio de debe tener una inversion
inicial de $256.631.134 de pesos colombianos, que incluyen la compra de maquinas
expendedoras, importacion de la maquina, compra de una furgoneta, arriendo de la bodega,
personal de planta, adecuacion de los espacios, inscripcién a la cAmara de comercio y las

dotaciones para el personal.

Para la recuperacion de la inversion se estaria dando después de los 3 meses teniendo en
cuenta que es la ganancia que se da después de pagar impuestos que mensualmente son

$81.981.747.

Tabla 11 Inversion Proyecto

Referencia del Insumo Costo en pesos

Maquina expendedora 8.615.134
Importacion maquina (importacion) 9.000.000
Furgoneta 15.900.000
Adecuacion 2.000.000
Camara de Comercio 250.000
Uniformes 600.000
TOTAL 36.365.134

Fuente: (Propia, Inversion Proyecto, 2019)

Los costos del producto estan divididos en la referencia del jabdn liquido en ml a un costo
de $4.000 teniendo en cuenta que se va a vender a $8.000 pesos 1.000 ml. Donde se tiene que
vender 36.711 m, es decir se debe invertir $146.844.000 millones de pesos para tener una
ganancia de $293.688.000 millones de pesos mensuales por la venta del jabon liquido, esto

incluyendo las dos méquinas.
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Tabla 12 Costo de Producto

COSTO DE PRODUCTO

Referencia Costo
Liguido detergente en mL S 4.000
Total Costo del producto s 4.000

Fuente: (Propia, Costo de Producto, 2019)

Si se analiza el estado de pérdidas y Ganancias de EcoFill, se encuentra que la estructura de
costos est basada en los costos del producto $73.422.00, transporte de producto $14.684.400,
némina $2.400.000 y comisiones en $29.368.800, para un total de $119.875.200 millones de

pesos colombianos mensuales.

Los gastos mensuales estan repartidos en publicidad Off Line $11.7.747.520 que
corresponde al 4%, publicidad en digital $14.684.400 equivalente al 5%, arrendamiento en islas
$3.400.000, arriendo en bodega $1.200.000 y un 5% por si se presenta algun imprevisto que es

de $14.684.400 con un total de $45.716.320 millones mensuales en gastos.
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ECOFILL
P&G de Producto

Valores % De Participacion

Ingresos 5 293.688.000

por ventas 5 293.688.000

descuentos comerciales

costos 8 119.875.200 41%
producto en sitio{Invenrsion Inventario) 5 73.422 000 25%
Transporte de Producto 5 14 684 400 5%
Nomina 5 2. 400 000 1%
Comision 29.368.800 10%
gastos 8 45.716.320 16%
publicidad Off Line 5 11.747 520 4%
Publicidad en Digital 5 14 684 400 5%
Arriendo Islas 3.400.000

Arriendo Bodega 5 1.200.000

Imprevisto (5%) 5 14.684 400 5%
nopbt { Antes de impuestos) 128.096.480 44%
impuestos 46 114 733

nopat { Después de impuestos) 81.981.747 28%
capital invertido 8 256.631.134

cartera 5 109.787 134

inventarios 5 145.844 000

Fuente: (Propia, Perdidas y Ganancias, 2019)

Los indicadores, EVA/CI, ROIC Y WACC, los cuales establecen la actividad y viabilidad

del modelo de negocio y el costo de oportunidad que posee el capital que se invirtid.

- EVAICI: 31%

- ROIC: 32%

- WACC: 1%
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capital invertido

5 256.631.134

cartera 5 109787 134

inventarios 5 146844 000

wacc 1,3%

cargo por capital 3 3.207.889

eva $ 78.773.858 31%
EVA/CI 31%
ROIC 32%
wacc 1%

Composicion de impuestos para Productos
Retencidn en la fuente 0,25
Rete ica 0,11

Fuente: (Propia, Indicadores Financieros, 2019)
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13. Empaque y presentacion del producto

La presentacion de nuestra maquina dispensadora lleva este nombre en relacion con el
Ilenado de botellas pléasticas y al cuidado del medio ambiente haciendo un uso correcto de las
botellas de un solo uso.

llustracion 15 Logo

Fl

rellena la vida

Fuente: (Propia, Logo, 2019)

La presentacion de la méaquina es ideada igual que el prototipo que se muestra a
continuacion, esta ideado para que todas las personas puedan hacer uso facil de la maquina y
que cualquier tipo de envase plastico pueda ser rellenado de una manera correcta sin generar
ningun tipo de desperdicio.

llustracion 16 EcoFill

Fuente: (Propia, EcoFill, 2019)
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14. Pieza de comunicacién BTL

llustracion 17 BTL

Fuente: (Propia, BTL, 2019)

EcoFill una maquina dispensadora de detergentes de las marcas mas representativas del

mercado, busca disminuir los desechos plasticos de una manera innovadora y versatil.
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15. Conclusiones Generales

EcoFill representa una oportunidad en el mercado colombiano, puesto que en los ultimos
afios se ha estado destacando las tendencias por el medio ambiente y la prohibicion de los
envases de un solo uso, por eso en Colombia seria excelente tener una maquina que pueda

brindarle a los colombianos economia y sostenibilidad.

Es un proyecto financieramente viable donde la inversion se recupera al pasar 3 meses y a
cudl las personas estan dispuestas a pagar, dado que es una opcién mas econdémica que comprar
las botellas con los productos de limpieza, las personas Unicamente necesitarian ir con su
envase y recargar su detergente de preferencia, asi ayudando al planeta y mantiendo unos

precios mas justos para los colombianos.

Es un producto que garantiza al consumidor calidad y que permite al mundo mostrarle una
forma méas innovadora y sostenible de obtener productos de limpieza a un precio mas
econdmico y que ayuda a preservar el medio ambiente mediante la disminucion de desechos
plasticos. Por ende este proyecto permitiria cambiar una tendencia de consumo que beneficiaria

al medio ambiente en el mediano y largo plazo.
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