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RESUMEN

El mercado de las flores en la ciudad de Bogota es un segmento pequefio, pero altamente
competitivo por su variedad en cuanto a precio, calidad y tipo de flor, esto se debe a que Colombia
es uno de los principales productores y exportadores de flores debido a su diversidad en flora y los
tratados de libre comercio vigentes. EI mercado de flores preservadas no es tan conocido y tiene
poca oferta lo que lo hace atractivo para su respectiva exploracion e implementacion de ideas

comerciales.

Para tal fin, realizamos este trabajo de investigacion en el cual se propone una idea de negocio
que surge al identificar una mancha blanca en el mercado de las flores preservadas y se selecciona
dentro de otras cuatro ideas posibles por medio de la calificacién de variables de atractividad y
competitividad. EI nombre escogido para la idea seleccionada es Rosas Pascali cuya actividad
comercial es la distribucion de rosas preservadas dentro de la ciudad de Bogota, Colombia. Se
realizd la investigacion correspondiente a segmentacion de mercados, concepto y prueba de
producto y analisis financiero, arrojando resultados positivos para su implementacion en el sector

real.

Palabras Clave: exportadores, flores preservadas, ideas comerciales, mancha blanca, sector real.



ABSTRACT

The flower market in the city of Bogota is a small segment, but highly competitive for its variety
in price, quality and type of flower, this is because Colombia is one of the main producers and
exporters of flowers due to its diversity in flora and the free trade agreements in force. The market
for preserved flowers is not well known and has little supply, which makes it attractive for their

respective exploration and implementation of commercial ideas.

For this purpose, we carry out this research work in which we propose a business idea that
arises when a white spot identification in the market of preserved flowers and was selected from
four other possible ideas by means of the qualification of variables of attractiveness and
competitiveness. The chosen name for the selected idea is Rosas Pascali whose commercial
activity is the distribution of preserved roses in Bogota, Colombia. The corresponding research
was conducted on market segmentation, concept and product testing and financial analysis,

yielding positive results for its implementation in the real sector.

Keywords: exporters, preserved flowers, commercial ideas, white spot, real sector.
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1. INTRODUCCION

En el presente trabajo de grado en innovacion en marketing y gerencia de producto, consistio
en un ejercicio tedrico-practico donde se utilizaron varias metodologias y procedimientos para
desarrollar el concepto de un producto final con el fin de poderlo llevar al mercado. Para esto se
realizo el ejercicio de Design Thinking, un proceso de ideacion en grupo que permitié la seleccién
de 5 ideas y desarrollar su concepto, valor, beneficio y atributo, asi mismo se construyeron lienzos
donde se definieron los valores del usuario, beneficios buscados y por altimo el posicionamiento

de la marca.

Ademas, se realiz6 un proceso de tamizado de productos en Excel, donde se calificaron las
ideas propuestas en términos de variables de atractividad y variables de competitividad, cada uno
de los criterios seleccionados tenia una calificacion determinada, como resultado final de esta
metodologia, se obtuvo una calificacién ponderada final por idea que permitié seleccionar las 3
ideas con mayor puntaje, las cuales son las pertinentes para el desarrollo de este ejercicio. Por
consiguiente, se inicid con la creacion de la imagen y logotipo de dichas ideas. Por ultimo, se toma
la decision de desarrollar, Rosas Pascali, como idea final, con un concepto de unas rosas
colombianas de alta calidad que tienen un proceso de sofisticado de preservacion y que logran una
duracién de vida mayor a un afio, con un empaque moderno Yy atractivo que le da un toque de
exclusividad a la decoracién. Se procedio, a realizar lienzos sobre mapas de percepcion del cliente,
cuadros de planeacion estratégica y el manejo de la herramienta de Business Canvas Model para
definir la propuesta de valor, con el objetivo de construir y validar todo el modelo de negocio de
la idea seleccionada.

Con el objetivo de realizar la prueba de concepto y prueba de producto, se realizaron encuestas
para obtener informacion sobre la validacion y percepcion del mercado objetivo sobre la idea
seleccionada. Por ultimo, se realizé el P&G que constituye toda la estructura de costos y variables
financieras. Como resultado final se obtiene una idea de negocio sostenible y atractiva para el
mercado, en el presente trabajo se presentara cada una de las etapas y validaciones que realizamos

para obtener el producto final.
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2. OBJETIVOS

2.1. Objetivos generales

Por medio de las herramientas y metodologias presentadas a lo largo del curso innovacion en
marketing y gerencia de producto, se busca desarrollar una idea como producto final y asi mismo
validar su modelo de negocio, con el fin de obtener una idea de negocio clara, atractiva y sostenible
para el mercado e inversionistas.

2.2. Objetivos especificos

e Desarrollar los lienzos de propuesta de valor, modelo de negocio, Business Canvas Model

del producto con el objetivo de consolidar el modelo de negocio de la idea seleccionada.

e Realizar encuestas para validar el concepto y el producto final con el objetivo de conocer

la percepcion del mercado de la idea seleccionada

e Establecer los costos para fabricar el producto final para realizar una prueba con los

posibles clientes.

e Determinar el cuadro de P&G para conocer toda la parte financiera y la rentabilidad que

va a tener la idea seleccionada, cuando entre en el mercado.
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3. PRESENTACION DE LA GENERACION DE LAS 5 IDEAS DE PRODUCTO

3.1 Rosas Pascali:

Rosas colombianas de la mejor calidad que pasan por un proceso sofisticado de preservacion y
que logran una duracién de vida mayor a un afio, ademas de un empaque moderno y atractivo que
le da un toque de exclusividad a la decoracion. Es un obsequio que expresa de la mejor manera los
sentimientos de amor y carifio que convierte lo cotidiano en especial. Dirigido a aquellas personas

que quieren comunicar sin palabras, regalando una experiencia sensorial que jamas se olvida.

3.2 Tu Techo Universitario:

Es una inmobiliaria para estudiantes, que presta servicio de asesoria y acompafiamiento en

todos los tramites de arrendamiento en inmuebles en Bogota.

3.3 Furi Mudanzas:

Servicio de trasteos con amplia experiencia en el area, encargado de movilizar, cuidar e instalar
los enseres de los clientes en sus nuevos hogares, aconsejando sobre el disefio y ubicacion de estos,
obteniendo un resultado de buen gusto y total satisfaccion. Dirigido a personas en el proceso de

cambio y remodelacion de su hogar.
3.4 Cervezas de la cancha:
Es una cerveza artesanal para los amantes del deporte, por medio de nuestros envases, sabores,

y envolturas le haremos un homenaje a todos los protagonistas del mundo deportivo. Es una nueva

experiencia original y deportiva.
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3.5 Ciudad Burger:

Es una nueva experiencia gastronomica de hamburguesas callejeras, por medio de nuestros
puestos de comida en diferentes puntos de conveniencia en Bogot4, les daremos las mejores recetas

y servicio al cliente.

4. VARIABLES DE ATRACTIVIDAD Y DE COMPETITIVIDAD DE MERCADO PARA
EL PROCESO DE TAMIZADO DE LOS PRODUCTOS.

En las siguientes tablas, se presentan las variables de atractividad y de competitividad, con su
respectiva definicion. Estos criterios de evaluacion se utilizaron para realizar la calificacion y
evaluacion de cada una de las ideas propuestas, con el fin de determinar el grado de atractividad y

competitividad, con el fin de poder escoger la idea mas viable para el mercado.

4.1 Variables de atractividad

Las variables de atractividad nos permiten determinar el grado de potencial de crecimiento y
de adaptabilidad que tiene una idea. Por este motivo se evallan factores exdgenos y enddgenos del
mercado que puedan afectar o fortalecer cada una de las ideas propuestas al momento de
incursionar en el mercado, de esta manera determinar la idea con mayor atractividad, lo cual nos

indica una mayor rentabilidad y accesibilidad en el mercado.



Tabla 1

Variables de atractividad

Mo, CRITERIO DE EVALUACION DEFIMNICION DE LA VARIABLE
1 ESPERTIZ DE LA FUERZA DE LA Mivel de espertise de las fuerzas de ventas que estan en el
VENTA mercado
2 FACILIDAD DE USC Adaptabilidad del producto al consumidor.
3 LEGISLACIGN ACTUAL Busca Establecer_si la legislacion actual, puede obstaculizar el
desarrollo de la idea o proyecto.
Mecesidad de cumplir con ciertos requisitos nacionales para
4 SALUBRIDAD mantener sanos los alimentos que se estan consumiendo o
transportando, o las materias primas del producto.
. AMENAZA DE APARICION DE Es un producto que puede desempenar la misma funcion que
PRODUCTOS SUSTITUTOS nuestro producto en el mercado.
Los cambios en las condiciones economicas politicas y sociales del
& RIESGO PAiS paiz pueden convertirse en factores de riesgo que deben
considerarse a la hora de evaluar nuestra idea.
7 NIVEL DE CALIDAD DEMANDADO Que tan E:('lgnente-y.I selectivo es el consumidor o usuario, con
respecto a la calidad del producto.
g PODER DE NEGOCIACION DE LOS  |Los proveedores pueden ser oportunistas y obtener los beneficios
PROVEEDORES del mercado limitando nuestros rendimientos.
9 CAPACIDAD DE ADAPTACION DEL Que tan facil es que el producto se acredite en el mercado
MERCADO
10 INGRESO DE MUEVOS Cuantos proveedores hay con el el mismo producto o con un
COMPETIDORES sustituto.
1 TAMARIO DEL MERCADO Conformado pn_rf:n:ldns_ln:us EntnIES del menfa_u:ln:l total que au_:h_ar‘nas de
desear un senvicio o bien, estan en condiciones de adquirirlas.
12 POTEMCIAL DEL CRECIMIENTO DEL B | see
MERCADO Que tan creciente es el segmento
13| AGRESIVIDAD DE LA COMPETENCIA E»upues_tn dEltIEr‘I:Ir.II:I que p-:uflrla demorar una EmFlriasa Como
potencial competidor en copiar el producto o senvicio.
14 CANALES DE DISTRIBUCION Establece quia ta_n at_r?ctwcn E-S nue_strcn producto o SEF'..'-IEI-I:I pa_rfa los
canales de distribucion que intervienen en su comercializacion.
15 ACCESIBILIDAD DEL MERCADO La ElEEES_ItI_IlIdEId indica _Ia facilidad con la que algo puede ser
usado, visitado o accedido en general por todas las personas.
16 VELOCIDAD DE DIFUSIGN Rapidez con la que se necesita hacer difucion del producto dentro
de una mercado.
17 NUMERO DE COMPETIDORES g iendo el g
ACTUALES EN EL MERCADO Que tantos proveedores estan supliendo el mercado.
18 INVERSION PUEL|F|TAH.|A‘I' MNecesidad de realizar una inversion en publicidad para el tipo de
PROMOCION producto considerado.
19 MECESIDADES DE LOS Evalua si ctualmente el cliente cuenta con productos que satisfagan
COMSUMIDORES la necesidad a la cual orientamos los beneficios de nuestra idea.
20 DURABILIDAD DEL PRODUCTO Esta variable hace referencia al potencial de duracion del producto

en el mercado.

14

Fuente: Elaboracion propia
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4.2 Variables de competitividad

Las variables de competitividad permiten determinar la fuerza de ventas y la implementacion
del portafolio de una idea. Por este motivo se evaluan factores estrategia, costos y marketing, con
fin de conocer el grado de oportunidad que tiene una idea al momento de entrar a un mercado, de
esta manera determinar la idea con mayor competitividad, lo cual indica compatibilidad y

adecuacion en el mercado.

Tabla 2
Variables de competitividad
Ma. CRITERIO DE EVALUACION DEFIMICION DE LA VARIABLE
1 COSTO DEL PRODUCTO Optimizacion de costos fijos yvariables para ser competitivos en el
mercado.
2 PODER DE NEGOCIACION DE LOS Prezencia en el mercado de proveedores con poder de negociacion
PROVEEDORES P P £ '
KMOW HOW EXPERIEMCIA Y Conocimiento de los integrantes de la empresa en cuanto al Core

CONOCIMIENTO EM TODAS LAS AREAS |del negocio vy la forma de llevarlo a cabo.

Facilidad de desarrollar ofertas promocionales que contribuya a la

4 IMPLEMENTACION DE PROMOCIONES e
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 POSVENTA L
senvicio o producto

CAPACIDAD PARA CREAR Y MANTEMER . . L. -
7 Creacion de clientes nuevos yretencion de clientes

CLIENTES

Que tantas referencias se van incluyendo en el portafolio de

B INNOVACION EN PORTAFOLIO .
productos o servicios

9 EQUIPD DE VENTAS ESPACIALIZADO Grupo de ventas calificado

Manejar la cadena de abastecimiento para que el producto o

10 JUST ON TIME L . .
senvicio llegue pronto a el cliente o usuario.




11 INVERSION MARKETING REQUERIDO % de inversion isu:u_tlre las ventas para posicicnar y mantener el
producto o servicio en el mercado

12 ADECUACION DEL PORTAFOLIO DE LA |EI portafolio de la compafiia se adecue a las necesidades del

COMPARIA mercado.

13 APPEAL DEL PRODUCTO NI_'I..'El de atract_wldad de la idea o producto para cautivara un
cliente potencial.

14 DIFERENCIACION DEL PRODUCTO Que tlEr'l:Ef'IE'Il:l y atributo tiene el producto o servicio a diferencia de
los demas que se encuentran en el mercado.

15 PRECIOS EN EL MERCADO CDF‘I‘IFIEIFEIE'IL:IH del -F.IEIS'IblE precio de venta del producto con algunaos
sustitutos que existen actualmente en el mercado.

16 CUALIDADES DISTINTIVAS Capacidad de diferenciacidn con productos actualmente en el
mercado.

17 FUERZA DE LA COMPETENCIA I".-1E|:I'||:'||f|_n de la capacidad de reaccion de empresas posibles
competidoras.

18 | COMPATIBILIDAD CLENTE-DISTRIBUIDOR Compartir los mismas objetivos y estrategias con el distribuidor del
producto.

19 ADECUACION FUERZA DE VENTAS Mivel de posibilidad de entrenamiento de la fuerza comercial.

20 NIVEL DE CALIDAD Eﬂa;:?:;ﬂrespecm a tecnologia o propueta de senvicio presente en el

16

Fuente: Elaboracién propia

5. PROCESO DE TAMIZAJE DE CADA PRODUCTO

5.1 Variables de Atractividad

En la siguiente tabla se presentan las calificaciones de las variables de atractividad por cada una

de las ideas propuestas, la metodologia empleada consistié en darle un puntaje segun cada criterio

de evaluacion. Las calificaciones se encuentran en un rango de puntaje de 10 a 90 puntos, siendo

10 la menor calificacion y 90 la mayor calificacion. Cada variable se le asign6 un puntaje segun el

criterio del grupo de trabajo con el fin de determinar la idea con mayor atractividad, para hacer un

analisis y definir la idea final.



Tabla 3

Variables de atractividad

VARIABLES DE ATRACTIVIDAD

CALIFICACION DE LA VARIABLE

10 30 50 90 PUNTAJE TOTAL
ESPERTIZ DE LA FUERZA DE LA VENTA EXPERIMENTADO MUY EXPERIMENTADO ESPECIALIZADA MUY EXPECIALIZADA 330
Rosas Pascali 1 %0
Tu Techo Universitario 1 %0
Furi Mudanzas 1 30
Cervezas de la Cancha 1 %0
Cuidad Burger 1 30
FACILIDAD DE USO MUY DIFICIL DIFICIL FACIL MUY FACIL 410
Rosas Pascali 1 %0
Tu Techo Universitario 1 50
Furi Mudanzas 1 %0
Cervezas de la Cancha 1 %0
Cuidad Burger 1 %0
LEGISLACION ACTUAL MUY COMPLICADO COMPLICADO MORMAL FACIL 190
Rosas Pascali 1 50
Tu Techo Universitario 1 10
Furi Mudanzas 1 30
Cervezas de la Cancha 1 50
Cuidad Burger 1 50
ISALUBRIDAD MUY DIFICIL DIFICIL FACIL MO APLICA 330
Rosas Pascali 1 90
Tu Techo Universitario 1 90
Furi Mudanzas 1 90
Cervezas de la Cancha 1 30
Cuidad Burger 1 30
IAMENAZA DE APARCION DE PRODUCTOS SUSTITUTOS MUY FACIL FACIL DIFICIL MUY DIFICIL 130
Rosas Pascali 1 30
Tu Techo Universitario 1 10
Furi Mudanzas 1 50
Cervezas de la Cancha 1 30
Cuidad Burger 1 10
RIESGO DEL PAIS MUY INSEGURO INSEGURO SEGURO MUY SGUROD 450
Rosas Pascali 1 50
Tu Techo Universitario 1 50
Furi Mudanzas 1 %0
Cervezas de la Cancha 1 90
Cuidad Burger 1 50
NIVEL DE CALIDAD DEMANDADO POCO EXIGENTE EXIGENTE MUY EXIGENTE DEMASIADO EXIGENTE 230
Rosas Pascali 1 50
Tu Techo Universitario 1 30
Furi Mudanzas 1 50
Cervezas de la Cancha 1 30
Cuidad Burger 1 30
PODER DE NEGOCIACION DE LOS PROVEEDORES. BAJO INFLUYENTE POCO INFLUYENTE INFLUYENTE MUY INFLUYENTE 210
Rosas Pascali 1 50
Tu Techo Universitario 1 30
Furi Mudanzas 1 30
Cervezas de la Cancha 1 50
Cuidad Burger 1 50
ICAPACIDAD DE ADAPTACION DEL MERCADO BAIO MNORMAL ALTO MUY ALTO 270
Rosas Pascali 1 90
Tu Techo Universitario 1 30
Furi Mudanzas 1 50
Cervezas de la Cancha 1 50
Cuidad Burger 1 50
INGRESO DE NUEVOS COMPETIDORES MUY ALTO ALTO BAIOD MUY BAIO 170
Rosas Pascali 1 30
Tu Techo Universitario 1 50
Furi Mudanzas 1 30
Cervezas de la Cancha 1 50
Cuidad Burger 1 10
[TAMARIO DEL MERCADO BAID NORMAL GRANDE MUY GRANDE 210
Rosas Pascali 1 50
Tu Techo Universitario 1 30
Furi Mudanzas 1 30
Cervezas de la Cancha 1 50
Cuidad Burger 1 50
POTENCIAL DEL CRECIMIENTO DEL MERCADO BAIO POCO POTENCIAL NORMAL MUCHO 330
Rosas Pascali 1 90
Tu Techo Universitario 1 50
Furi Mudanzas 1 50
Cervezas de la Cancha 1 50
Cuidad Burger 1 30

17
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[AGRESIVIDAD DE LA COMPETEMNCIA MUY ALTA ALTA MEDIA BAJA 130
Rosas Pascali 1 30

Tu Techo Universitario 1 50

Furi Mudanzas 1 30

Cervezas de la Cancha 1 10

Cuidad Burger 1 10

CANALES DE DISTRIBUCION BAIO NORMAL ALTO MUY ALTO 230
Rosas Pascali 1 50

Tu Techo Universitario 1 50

Furi Mudanzas 1 30

Cervezas de la Cancha 1 50

Cuidad Burger 1 50

ACCESIBILIDAD DEL MERCADO POCA BAIA NORMAL ALTA 290
Rosas Pascali 1 %0

Tu Techo Universitario 1 30

Furi Mudanzas 1 30

Cervezas de la Cancha 1 50

Cuidad Burger 1 50

VELOCIDAD DE DIFUSION BAJA MORMAL ALTA MUY ALTA 330
Rosas Pascali 1 90

Tu Techo Universitario 1 50

Furi Mudanzas 1 10

Cervezas de la Cancha 1 %0

Cuidad Burger 1 %0

NUMERO DE COMPETIDORES ACTUALES EN EL MERCADO MUCHOS ALGUNOS POCOS MUY POCOS O NINGUNO 110
Rosas Pascali 1 30

Tu Techo Universitario 1 30

Furi Mudanzas 1 30

Cervezas de la Cancha 1 10

Cuidad Burger 1 10

INVERSION PUBLICITARIA Y PROMOCION BAIO NORMAL ALTO MUY ALTO 310
Rosas Pascali 1 50

Tu Techo Universitario 1 50

Furi Mudanzas 1 30

Cervezas de la Cancha 1 90

Cuidad Burger 1 30

MECESIDADES DE LOS CONSUMIDORES BAIA MNORMAL ALTA MUY ALTA 150
Rosas Pascali 1 30

Tu Techo Universitario 1 30

Furi Mudanzas 1 30

Cervezas de la Cancha 1 30

Cuidad Burger 1 30

DURABILIDAD DEL PRODUCTO MENOS DE 1 ARIO ENTRE 1Y 2 AflOS ENTRE 2 ¥ 5 A0S MAS DE 5 ARIOS 170
Rosas Pascali 1 30

Tu Techo Universitario 1 30

Furi Mudanzas 1 30

Cervezas de la Cancha 1 10

Cuidad Burger 1 10

Fuente: Elaboracion propia

5.2 Variables de Competitividad

En la siguiente tabla se presentan las calificaciones de las variables de competitividad por cada
una de las ideas propuestas, la metodologia empleada consistio en darle un puntaje segun cada
criterio de evaluacion. Las calificaciones se encuentran en un rango de puntaje de 10 a 90 puntos,
siendo 10 la menor calificacion y 90 la mayor calificacion. Cada variable se le asigné un puntaje
segun el criterio del grupo de trabajo con el fin de determinar la idea con mayor competitividad,

para hacer un andlisis y definir la idea final.



Tabla 4

Variables de competitividad

VARIABLES DE COMPETITIVIDAD CALIFICACION DE LA VARIABLE
10 30 50 a0 PUNTAJE TOTAL
1 ||COSTO DEL PRODUCTO MUY ALTOS ALTOS BAIOS MUY BAJOS 270
1 Rosas Pascali 1 30
2 Tu Techo Universitario 1 4]
3 Furi Mudanzas 1 oo
4. Cervezas de la Cancha 1 50
5 Cuidad Burger 1 20
2 |PODER DE NEGOCIACION DE LOS PROVEEDORES MUY ALTOS ALTOS NORMAL BAJID 180
1 Rosas Pascali 1 30
2 Tu Techo Universitario 1 20
3 Furi Mudanzas 1 0
4. Cervezas de la Cancha 1 50
. Cuidad Burger 1 50
3 |KNOW HOW EXPERIENCIA ¥ CONOCIMIENTO EN TODAS LAS AREAS BAID NORMAL ALTO MUY ALTO 170
1 Rosas Pascali 1 30
2 Tu Techo Universitario 1 30
3 Furi Mudanzas 1 0
4. Cervezas de la Cancha 1 50
a. Cuidad Burger 1 30
4 [IMPLEMENTACION DE PROMOCIONES BAID NORMAL ALTO MUY ALTO 270
1 Rosas Pascali 1 50
2 Tu Techo Universitario 1 10
3. Furi Mudanzas 1 a0
4. Cervezas de la Cancha 1 30
5 |[ESTRATEGIA DE LANZAMIENTO DEL PRODUCTO MUY DIFICIL DIFICIL FACIL MUY FACIL 290
1 Rosas Pascali 1 50
2 Tu Techo Universitario 1 30
3 Furi Mudanzas 1 30
4. Cervezas de la Cancha 1 90
g Cuidad Burger 1 30
6 |[SERVICIO POSVENTA MUY DIFICIL DIFICIL FACIL MUY FACIL 180
1 Rosas Pascali 1 50
2 Tu Techo Universitario 1 10
3. Furi Mudanzas 1 5o
4. Cervezas de la Cancha 1 5o
5. Cuidad Burger 1 20
7 |cAPACIDAD PARA CREAR Y MANTENER CLIENTES MUY DIFICIL DIFICIL NORMAL FACIL 230
1 Rosas Pascali 1 50
2 Tu Techo Universitario 1 30
3. Furi Mudanzas 1 0
4. Cervezas de la Cancha 1 90
g, Cuidad Burger 1 30
8 |INNOVACION EN PORTAFOLIO MUY POCAS POCAS ALGUNAS MUCHAS 210
1 Rosas Pascali 1 50
2 Tu Techo Universitario 1 50
3. Furi Mudanzas 1 10
4. Cervezas de la Cancha 1 50
g Cuidad Burger 1 50




9 |EQUIPO DE VENTAS ESPECIALIZADOD EXPERIMENTADO MUY EXPERIMENTADO | ESPECIALIZADA || MUY EXPECIALIZADA 230
1 Rosas Pascali 1 50
2 Tu Techo Universitario 1 90
3. Furi Mudanzas 1 30
4. Cervezas de la Cancha 1 30
g Cuidad Burger 1 30
10 | JUST ON TIME EXPERIMENTADO MUY EXPERIMENTADO || ESPECIALIZADA || MUY EXPECIALIZADA 210
1 Rosas Pascali 1 20
2 Tu Techo Universitario 1 50
3 Furi Mudanzas 1 30
4. Cervezas de la Cancha 1 50
A Cuidad Burger 1 50
11 ||INVERSION MARKETING REQUERIDO MUY ALTO ALTO BAID MUY BAJD 50
1 Rosas Pascali 1 10
2 Tu Techo Universitario 1 30
3. Furi Mudanzas 1 a0
4. Cervezas de la Cancha 1 10
L3 Cuidad Burger 1 10
12 |ADECUACION DEL PORTAFOLIO DE LA COMPARIA MUY DIFICIL DIFICIL FACIL MUY FACIL 450
1 Rosas Pascali 1 30
2 Tu Techo Universitario 1 30
3. Furi Mudanzas 1 50
4. Cervezas de la Cancha 1 50
g Cuidad Burger 1 50
13 |APPEAL DEL PRODUCTO MUY BAJO BAID ALTO MUY ALTO 270
1 Rosas Pascali 1 30
2 Tu Techo Universitario 1 50
3. Furi Mudanzas 1 a0
4 Cervezas de la Cancha 1 50
g Cuidad Burger 1 50
14 | DIFERENCIACION DEL PRODUCTO MUY BAJAS BAJAS ALTAS MUY ALTAS 250
1 Rosas Pascali 1 50
2 Tu Techo Universitario 1 50
3 Furi Mudanzas 1 10
4. Cervezas de la Cancha 1 50
A Cuidad Burger 1 50
15 |PRECIOS EN EL MERCADO NADA COMPETITVO POCO COMPETITIVO COMPETITVO MUY COMPETITVO 230
1 Rosas Pascali 1 50
2 Tu Techo Universitario 1 50
3 Furi Mudanzas 1 0
4. Cervezas de la Cancha 1 50
5 Cuidad Burger 1 ]
16 |CUALIDADES DISTINTIVAS MUY BAJAS BAJAS ALTAS MUY ALTAS 230
1 Rosas Pascali 1 30
2 Tu Techo Universitario 1 50
3. Furi Mudanzas 1 30
4 Cervezas de la Cancha 1 50
5. Cuidad Burger 1 a0

20
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17 ||FUERZA DE LA COMPETENCIA MUY ALTA ALTA BAJA MUY BAJA 70
1 Rosas Pascali 1 19
2 Tu Techo Universitario 1 30
3 Furi Mudanzas 1 10
4 Cervezas de la Cancha 1 10
g Cuidad Burger 1 10
18 |COMPATIBILIDAD CLIENTE-DISTRIBUIDOR MUY BAJA BAJA ALTA MUY ALTA 330
1 Rosas Pascali 1 90
2 Tu Techo Universitario 1 90
3 Furi Mudanzas 1 50
4. Cervezas de la Cancha 1 5o
A Cuidad Burger 1 50
19 |ADECUACION FUERZA DE VENTAS MUY BAJA BAJA ALTA MUY ALTA 230
1 Rosas Pascali 1 20
2 Tu Techo Universitario 1 30
3 Furi Mudanzas 1 30
4. Cervezas de la Cancha 1 30
L3 Cuidad Burger 1 50
20 |NIVEL DE CALIDAD MUY BAJA BAJA ALTA MUY ALTA 250
1 Rosas Pascali 1 90
2 Tu Techo Universitario 1 30
3 Furi Mudanzas 1 20
4. Cervezas de la Cancha 1 50
g Cuidad Burger 1 50

Fuente: Elaboracion propia

5.3 Ponderacién

Como resultado final de este ejercicio, se presenta la tabla de ponderacién que indica la
puntuacion final ponderada de cada una de las ideas propuestas. A las variables de atractividad se
le asigno6 una ponderacion del 40% vy a las variables de competitividad una ponderacion del 60%
para obtener una puntuacion final. Se observa que la idea Rosas Pascali, obtuvo la mayor
puntuacién con 1072 puntos, le sigue Cervezas de la Cancha con una puntuacion de 1064 puntos

y ciudad Burger con una puntuacion de 992.

Este ejercicio de calificacion y de analisis, nos permite definir Rosas Pascali como idea final
debido a que es la idea con mayor grado de atractividad y de competitividad, por sus caracteristicas

y propiedades permite tener una mayor adaptabilidad, alcance y sostenibilidad en el mercado.
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Tabla b

Ponderacién

Total de ponderacion sobre % de Atractividad y Competitividad
LISTA DE NUEVAS IDEAS ATRACTIVIDAD| COMPETITIVIDAD A0% 60% PUNTUACION TOTAL
Rosas Pascali 1240 960 496 576 1072 1
Tu Techo Universitario 3230 980 332 588 540 4
Furi Mudanzas 200 660 360 396 726 3
Cervezas de la Cancha 1040 1080 416 6418 1064 2
Cuidad Burger 920 1040 368 624 992 3

Fuente: Elaboracion propia

6. PRESENTACION DEL PRODUCTO GANADOR

Como resultado de la calificacion de las variables de atractividad y competitividad,
determinamos Rosas Pascali, como la idea ganadora, teniendo en cuenta que de las 5 ideas
propuestas fue la que obtuvo mayor calificacion, siendo este ejercicio un indice de viabilidad,
alcance y adaptabilidad.

Explicaremos cuales fueron las variables mas relevantes de este ejercicio, que fueron decisivas
en el puntaje total de Rosas Pascali, en las variables de atractividad fue donde obtuvo mayor
puntaje respecto a las demas ideas. En la variable de espertiz de la fuerza de ventas, obtuvo el
mayor puntaje debido a que se conocen los canales y mecanismos de venta que hay en el mercado
de rosas en Colombia, en la variable de nivel de calidad demandado, obtuvo la mayor calificacion
mas alta debido a que el mercado objetivo de esta idea, es exigente y demanda productos de
calidad, lo cual va alineado a las caracteristicas de este producto, por Gltimo, la variable de
potencial de crecimiento en el mercado obtuvo la mayor calificacion debido a que es un producto
que tiene un mercado que esta en constante crecimiento por nuestra cultura y habitos de compra,

ademas se tiene la oportunidad de poder exportar a otros paises.

En competitividad, las variables méas decisivas y relevantes para Rosas Pascali, fue la variable
adecuacion del portafolio de la compafiia que obtuvo la mayor calificacion debido a que sus
productos y presentaciones satisfacen las necesidades del mercado, en la variable appeal del

producto obtuvo la mayor calificacion debido a que el producto tiene caracteristicas estéticas y de
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calidad que facilita mayor captacion de clientes y por Gltimo, la variable implementacion de
promociones obtuvo la mayor calificacion debido a las diferentes presentaciones, disefios y

personalizacion de productos, podemos satisfacer diferentes demandas.

Por las variables ya mencionadas, fue la razon por la cual Rosas Pascali obtuvo la mayor
puntuacion frente las otras ideas propuestas, porque el mercado en el cual se encuentra, no tiene
mayores barreras de entrada, lo cual permite mayor accesibilidad y adaptacion, la propuesta de
valor, que se centra en la calidad y precio, hace que se diferencie de la competencia disminuyendo
el riesgo de productos sustitutos o de agresividad de la competencia, por lo contrario existe
oportunidad en crear y mantener los clientes, por la diferencia por su calidad permite tener una

mayor adecuacion en el mercado y potencial de crecimiento.
7. CONCEPTO DEL PRODUCTO GANADOR

Rosas colombianas de la mejor calidad que pasan por un proceso sofisticado de preservacion y
que logran una duracion de vida mayor a un afio, ademas de un empaque moderno y atractivo que
le da un toque de exclusividad a la decoracion. Es un obsequio que expresa de la mejor manera los
sentimientos de amor y carifio que convierte lo cotidiano en especial. Dirigido a aquellas personas

que quieren comunicar sin palabras, regalando una experiencia sensorial que jamas se olvida.

Imagen 1: Producto ganador

R@sas Pascall

Fuente: Elaboracién propia
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7.1 Posicionamiento del Producto

e Para: Personas detallistas que buscan la mejor manera de expresar sus sentimientos y/o
agradecimientos

e Valor de: Exclusividad, detalle

e Necesidad sin cubrir: Detalle diferente, lujo, romance, amistad, conmemoracion, vanidad

e Nombre: ROSAS PASCALI

e Es: Exclusivo — Personalizado

e Que solo brinda: Distincion, reconocimiento, decoracion, estatus, amor, carifio

e Porque: Portafolio amplio, (colores, estilos, clases, empaques)

e Comportamiento que se modifica: Preferencia en cuanto a: calidad — variedad —
responsabilidad social.

7.2 Valores del usuario

Belleza natural, comunicar sin palabras, regala una experiencia sensorial, regalo que jamas se

olvida.

7.3 Atributos

Son rosas colombianas de la mejor calidad, pasa por un proceso sofisticado de preservacion,

decoracién de lujo, exclusivo. Arte floral.

7.4 Beneficios

Es un obsequio que expresa de la mejor manera los sentimientos de amor y carifio, convirtiendo

lo cotidiano en especial, que también agrega una decoracion exclusiva
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8. LIENZOS TRABAJADOS PARA LA CONSTRUCCION DE LA PROPUESTA DE
VALOR Y MODELO DE NEGOCIO DEL PRODUCTO GANADOR.

8.1. Lienzo de mapa de percepcion del cliente

El cliente de este producto es una persona que busca dar un detalle moderno y exclusivo, que
esta a la vanguardia en tendencias de decoracion y que tiene poco tiempo libre por sus ocupaciones
(Trabaja o estudia). Es una persona que revisa plataformas digitales e influenciadores en la red, es
romantico y quiere tener una buena reputacion frente a los demas.

Tabla 6
Lienzo de mapa de percepcion del cliente
Belleza < iﬂ“; ) Modernidad
PIENSA Y SIENTE? .
Plataf Exclusividad Lo que realmente importa  Eochas Calidad »
Atalormas Romance Principales preocupaciones especiales Sroracion
Digitales _ Inquietudes y aspiraciones .
Opinién  Emisoras Influenciadores
familiar iQué iQué Tendencias
OYE? ’Y VE? Innovadoras
Lo que dicen los amigos oticias Entorno  Televentas
Lo que dice el jefe Amigos
Lo gque dicen las personas influyentes La oferta del mercado
Voz a Opinion de Fs Redes Sociales
los clientes . i
voz Detallista ¢ Utr'_leﬂ redes Periédicos,
. . sociales .
op-II'IIOI'I de Sin tiempo DICE Y HACE? Trabaja o l:atélogos y
amigos Espacios Actitud en publico estudia vistas
namorado y decorados _MP““’ . bastante -
conquistador Comportamiento hacia los demads Viaja
ESFUERZOS Malos Mala Reputacion ~ RESULTADOS ... .
Miedos regalos  reputacion Deseos/necesidades
Frustraciones Perdida de N Medida del éxito Amor
Obsticulos  Rechazo tiempo Felicidad Obstéculos  correspondido

Fuente: Elaboracion propia
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8.2. Lienzo de propuesta de valor

Propuesta de valor: Rosas Colombianas preservadas de diferentes variedades de colores, con
empaque moderno y atractivo. Cadena de valor enfocada en el just in time.

El trabajo del cliente se basa en alegrar la vida alguien, a enamorar, conmemorar una fecha
especial 0 mantener un estatus social, sin embargo, existen frustraciones como el costo, que el
regalo no sea idoneo o exprese un concepto equivocado, no se respeten los tiempos de entrega.
Pero también existen alegrias como un buen disefio de empaque, quedar como un caballero
romantico y clasico y una buena presentacion hacia los demas.

Las frustraciones seran respondidas con aliviadores como un precio justo, una garantia de
tiempo de entrega y que la rosa tenga durabilidad. Ademas, los creadores de alegrias responderan
a las alegrias del cliente promoviendo exclusividad, una responsabilidad social y de comercio justo
y generacion de confianza, lo cual se lograra con el producto de Rosas Pascali que le ofreceremos

al cliente garantizando sus alegrias y solucionando las frustraciones.

Tabla 7
Lienzo de la propuesta de valor

El lienzo de la propuesta de valor

L]

Propuesta de valor Segmento de mercado

Exclusividad Responsabilidad
social y
comercio justo

Buen servicio

Buena
y post venta

presentacion
Empaque frente alos

Creadores de alegrias Alegrias -
Concepto . . demas
flores Generacion - ..
_ \de confianza EM ' Quedarcomo »~ Modermoy
- Producto -
Personificacion Colombiano un caballero estético .
los productos (@'®] - © romantico y Alegrarel dia

Productos

’ Sermi?icluswa
II""'ﬁecoracié'

Encuestas de

satisfaccion
) Aliviadores de frustraciones
Variedad de

coloresy,”" Garantia de Q)

CMPEIES entregaa Precio Justo
tiempo :

d aljUrerabajo(s)

clasico del cliente

Mensaje
equivocado Quenosee

elregalo
Quenose j4sneo

cu mplan Frustraciones
los tiempos « .«
de entrega ~ Costo

Durabilidad

Tiempo de entrega

Fuente: Elaboracion propia
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8.3. Lienzo canvas

Rosas colombianas preservadas de diferentes variedades de colores, con empagque moderno y
atractivo. cadena de valor enfocada en el just on time. Teniendo en cuenta un segmento de clientes
de personas detallistas que buscan la mejor manera de expresar sus sentimientos Yy
agradecimientos, que encontraran en nuestros productos en los tres canales (web, Teléfono y redes
sociales). Para mantener una buena relacion a clientes tendremos un buen servicio e
influenciadores para de esta manera hacer efectiva la fuente de ingresos teniendo en cuenta los
recursos clave y asi las acciones necesarias como: el mercadeo, la preservacion y la cadena de

suministro. construyendo una cadena de socios con el fin de responder con la cadena de costos.

Tabla 8

Lienzo canvas

SEGMENTOS
PROPUESTAS ) DE CLIENTES
| DE VALOR Influenciadores
Buen servicio
SOCIOS .
ACCIONES
IMPORTANTES
*  Mercadeo
= Preservacion
. Cadenade Rosas Personas
suministra ] Colombianas

preservadas de detallistas que

" buscan la mejor
205 diferentes
RECURSOS
variedades de manera de
colores, con expresar sus
+  Proveedores de empaqgue sentimientos y
flores 4§ ;qrﬂad;i:rnow gradecimientos
+ Influenciadores Cadena devafor - Web
digitales + Bodegay enfocadaené - . Teléfono
«  Proveedores planta justontime. - ' Redes Sociales
- = Marca
acrilicos Producto CANALES
Produccion: « Pagos Electrénicos
Mercadeo « Tarjetas de crédito y
(publicidad) debito
Distribucién « efectivo
Impuestos

Fuente: Elaboracion propia
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8.4. Cuadro de planeacion estratégica

Tabla 9
Planeacion estratégica de marketing

PLANEACION ESTRATEGICA DE MARKETING
ROSAS PASCALI

Propuesta valor: Rosas Colombianas preservadas de diferentes variedades de colores, con empague
modemno y atractivo. Cadena de valor enfocada en el just on time.

Clientes: Dirigido a aguellas personas con un perfil adquisitivo alto, de buen gusto y detallistas, con un
gusto porlos arreglos florales.

Canal: Estrategias digitales (solo ventas porintemet) y voz a voz.

Relacion: Se hace a fravés de plataformas digitales, ya que no existe un punto de venta fisico, se le
avisa al diente de promociones, cuidados y nuevas tendencias. Se manfiene un contacto permanente
para generar recordacion.

Ingresos: EL principal flujo de ingreso son las ventas a personas nafurales que regalan flores por alguna
ocasion especial, seguido de hoteles y ofidnas como un adomo para sus ambientes. Las venfas a
eventos es muy baja ya que estos no requieren de arreglos de larga duracicn.

Recursos: Los principales recursos son marketing, quimicos para preservacdon de las flores y
empagues

Alianzas: Con diversos proveedores de flores, proveedores acrilicos, Influenciadores digitales y
asociaciones de floricultores de Colombia.

Costes: 3 costes principales, coste de produccion, mercadeo y distribucion.

Fuente: Elaboracién propia

9. METODOLOGIA DE EVALUACION DE PRODUCTOS POR MEDIO DE
ENCUESTAS

9.1. Encuesta prueba de concepto

La prueba de concepto es una encuesta en la cual se busca saber si la idea del producto es
percibida de manera correcta y es entendida por parte del consumidor tal como se pens6 durante

el desarrollo de este
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9.2. Objetivo general de la realizacién de la encuesta.

Identificar si el concepto del producto es claro y atractivo para el pablico teniendo en cuenta
que se quiere transmitir aquellos valores y atributos pensados en la propuesta de valor.

9.3. Metodologia de la encuesta.

La encuesta tiene 13 preguntas fue desarrollada virtualmente a través de Google encuestas y se
aplico a 61 personas, arrojando resultados positivos acerca sobre el concepto siendo este claro para

las personas.

9.4. Ficha técnica de la investigacion

Tabla 10

Ficha técnica para la investigacion de nuevos productos

FICHA TECNICA PARA INVESTIGACION DE NUEVOS
PRODUCTOS

VARIABLE ROSAS PASCALI
Encuestas Personales via
online a colegas y amigos

Herramienta

Tecnica de Muestreo Simple o Estratificado
Muestra 61 muestras

Hombres y Mujeres, entre 18 y
50 afios con gusto por los

Target arreglos florales
Duracion 4 minutos promedio
Fecha de Campo 19y 20 de abril /2018

Fuente: Elaboracion propia

9.5. Formato de la encuesta

Rosas colombianas de la mejor calidad que pasan por un proceso sofisticado de preservacion y

que logran una duracion de vida mayor a un afio, ademas de un empaque moderno y atractivo que
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le da un toque de exclusividad a la decoracidn. Es un obsequio que expresa de la mejor manera los
sentimientos de amor y carifio que convierte lo cotidiano en especial. Dirigido a aquellas personas

que quieren comunicar sin palabras, regalando una experiencia sensorial que jamas se olvida.

1. Género: Masculino __ Femenino
2. Rango de Edad:
Menos de 18 afos
Entre 18 y 25 Afios
Entre 26 y 35 afos
Entre 36 y 50 afos
Mas de 50 afios
3. Estado Civil
Soltero
Casado
Separado
Otro:
4. Nivel Socioecondémico
Estrato 1y 2
Estrato 3y 4
Estrato 5y 6
5. Nivel de Ingreso Mensual
Entre 500.000 y 1.000.000
Entre 1.000.000 y 1.800.000
Entre 1.800.000 y 2.500.000
Entre 2.500.000 y 5.000.000
Mas de 5.000.000
6. Ocupacion
Empleado
Independiente
Estudiante

Pensionado
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Otro:
7. ¢Usted con qué frecuencia regala rosas o flores?
I.  Semanalmente
Il. Mensualmente
I1l. Semestre
IV. Cada afio
V. Nunca
8. ¢En qué ocasiones suele regalar rosas?
I. Cumpleafios
I1. Ocasiones especiales
I11. Aniversarios
IV. Eventos empresariales
V. Decoracion de hogar
V1. Otros
8. ¢Generalmente a quien le obsequia o da rosas?
I. Hombres
Il. Mujeres
9. ¢Por cual medio compra usted rosas o flores?
I.  Redes sociales
Il.  Centros Comerciales
I1l. Tiendas especializadas
IV. Supermercados
V. Otros

10. ¢ Al momento de comprar rosas o flores que es lo que primero que tiene en cuenta al momento

de comprarla?

I. Disefio

Il.  Marca

1. Calidad

IV. Exclusividad
V. Empaque

VI. Precio
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11. ;Para usted es claro el producto?
Si No

12. ;Compraria este producto?
Si___ No

13. ¢Cuanto estaria dispuesto a pagar por estas Rosas colombianas premium de alta calidad con
larga duracion?

I.  $20.000 - $40.000
1. $41.000 - $ 60.000
I1l.  $61.000 - $ 80.000
V. $81.000 - $100.000
V. $101.000 — $120.000
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10. ANALISIS UNIVARIADO DE LA ENCUESTA

10.1 Participacion

La mayoria de las respuestas fueron dadas por el género masculino con un 64% del total.

llustracion 1: Participacion de género en las encuestas

Género

nse

@ Masculino
@ Femenino

Fuente: Elaboracion propia
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10.2 Rango de Edad

Entre los encuestados podemos evaluar que en su mayoria fueron personas entre 18 y 25
afios con un 36.1%, seguidos por aquellos que tienen entre de 26 y 35 afios con el 26.2%.

llustracion 2: Rango de edad

Rango de edad

@ Menos de 15 afios

@ Entre 18 afios y 25 anos
@ Entre 26 afios y 35 afios
@ Entre 36 y 50 afos

@ Mas de 50 afios

Fuente: Elaboracién propia
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10.3 Estado Civil

La mayoria de los encuestados son solteros con un 65% del total, seguidos por aquellos que

estan casados (26%) mientras que los separados son una minoria con un 8.2%.

llustracion 3: Estado civil

Estado civil

Soltero 40 (65.6%)

Casado 16 (26.2%)

Separado

Fuente: Elaboracién propia
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10.4 Ingreso Mensual

El 28% de las personas tiene un ingreso entre 1.800.000 y 2.500.000, seguidos por aquellos
que ganan entre $1.000.000 y 1.800.000 con el 23% del total. Los que tienen los sueldos méas

altos tienen una participacion de 21.3%.

llustracion 4: Nivel de ingreso mensual

Nivel de ingreso mensual

@ Entre $500.000 y $1.000.000
@ Entre $1.000.000 y $1.800.000
@ Entre $1.800.000 y $2.500.000
@ Enire $2.500.000 y $5.000.000
@ Mas de 55.000.000

Fuente: Elaboracién propia
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10.5 Ocupacion
La mayoria de los encuestados son empleados con un 44 %, seguido por los independientes
con el 24%. Los estudiantes representan el 21,3%, mientras que los pensionados tienen baja
participacion con el 9,8%.

llustracion 5: Ocupacién de los encuestados

Ocupacion

@ Empleado
@ Independiente
@ Estudiante

24 6% @ Pensionado

44.3%

Fuente: Elaboracion propia
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10.6 Frecuencia al Regalar Rosas

El 37.7% de las personas regala flores semestralmente, seguido por aquellas que lo hacen
una vez al afo, mientras que aquellas que lo hacen mensualmente representan un 23% del total.

llustracion 6: Frecuencia de regalar rosas

¢Usted con qué frecuencia regala rosas o flores?

&1 responses

@ Semanalmente
@ Mensualmente
® Semestraimente
@ Anualmente

@ Nunca

Fuente: Elaboracién propia
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10.7 Ocasiones para regalar Rosas

Al preguntar en qué ocasiones regalan rosas la mayoria de los encuestados respondio con
la opcidn de “ocasiones especiales” con un 42.6%, seguidos por la “decoracion de hogar” con
16.4%, mientras que ocasiones como “aniversarios” y “eventos empresariales” tienen un

11.5% respectivamente.

llustracion 7: Ocasiones de regalo de rosas

¢En qué ocasiones suele regalar rosas?

@® Cumpleafios

@ Ocasiones especiales
@ Aniversarios

@ Eventos empresariales
@ Decoracion de hogar
® No

@ No compro

® Amor

Fuente: Elaboracion propia
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10.8 A quien le Obsequia Rosas

La encuesta mostro que generalmente se regalan méas rosas a mujeres que a hombres, con

un 84.5% correspondiente los regalos realizados al sexo femenino.

Ilustracion 8: Generalmente a quien le obsequia rosas

;Generalmente a quien le obsequia o da rosas?

@ Hombres
@ Mujeres

Fuente: Elaboracién propia
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10.9 Donde compra Flores o Rosas

El 39.3% de las personas compra rosas en el supermercado, seguido por aquellos que lo
hacen desde redes sociales (21.3%) mientras que aquellos que lo hacen en centros comerciales

representan un 16.4%.

llustracion 9: Donde compran rosas o flores

¢ Por cual medio compra usted rosas o flores?

61 responses

@ Redes sociales
@ Centros comerciales
@ Supermercados

/ @ Floristerias
4 ® No

@ Tienda de flores
@® No compro
@ Floristeria

172V

Fuente: Elaboracion Propia
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10.10 Factores de Compra

La calidad es el factor mas importante al momento de la compra donde el 44.3% de los
encuestados escogieron dicha opcion. El disefio y el precio tienen igual peso para los clientes
(11.5%) respectivamente, por otra parte, el empaque y la exclusividad tienen una importancia

menor que la anterior con un 9.8% cada una.

lustracion 10: Que es lo primero que se tiene en cuenta al momento de comprar flores

(Al momento de comprar rosas o flores que es lo que primero que tiene
en cuenta al momento de comprarla?

@ Disefio

® Marca

® Calidad

/ @ Exclusividad
é @ Empague

@ Precio

@® No
@ No compro

mv

Fuente: Elaboracion propia
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10.11 Compra de Producto

El porcentaje de personas que definitivamente comprarian el producto representa un 45%
del total, mientras aquellos que probablemente la comprarian son una mayoria teniendo un
48.3%.

llustracion 11: Compraria el producto

Si existiera unas rosas colombianas de Alta calidad que pasan por un
proceso sofisticado de preservacion que logra una duracion de vida
mayor a un ano ;Usted lo compraria ?

@ Definitivamente las compraria
@ Probablemente las compraria
@ Definitivamente no 1as compraria

)

Fuente: Elaboracion propia
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10.12 Claridad en el concepto

El concepto del producto resultd ser claro para las personas con un 98.4% de respuestas

afirmativas.

llustracion 12: Es claro el producto

¢Para usted es claro el producto?

@S
® No

Fuente: Elaboracién propia
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10.13 Precio

En cuanto al precio que estarian dispuestos a pagar las personas, aquellas que pagarian un
precio entre $81.000 y $100.000 representan la mayoria de los encuestados con 39.3%,
mientras que aquellos que pagarian entre $41.000 y $60.000 representan un 31.1% del total.
Por otro lado, las personas que estarian dispuestas a pagar el precio mas alto son minoria junto

con aquellas que pagarian un valor entre $20.000 y $40.000, con un 14.8% cada una de ellas.

lHustracion 13: Qué Precio estaria dispuesto a pagar

iCuanto estaria dispuesto a pagar por estas Rosas colombianas
premium de alta calidad con larga duracion?

@ 520.000 - 540.000

@ 541.000 - $60.000
$51.000 - $100.000

@ 5101.000 - $120.000

Fuente: Elaboracién propia



46

11. RESULTADOS PRUEBA DE PRODUCTO

11.1. Objetivo general de la realizacion de la encuesta.

El objetivo general de la encuesta es aprender la perspectiva de la gente sobre el producto, al

igual que evaluar el precio que estarian dispuestos a pagar.
11.2. Metodologia de la encuesta.

Se llevo a cabo un focus group con doce personas en la Universidad del Rosario sede norte,
para mostrar el producto y realizar la encuesta a cada participante. Luego, se abrié un espacio

para comentarios en donde cada participante de su perspectiva sobre el producto.
11.3. Formato de la encuesta

1. Género
Masculino

Femenino

2. Qué Edad tiene?
a. 18 a 22 afos
b. 23 a 26 afios
c. 27 a30 afios

o

31 afios 0 mas
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3. Para usted es claro la siguiente descripcion de producto.
“Rosas Pascali, rosas colombianas de la mejor calidad que pasan por un proceso sofisticado de
preservacion que logra una duracion de vida mayor a un afio, ademas de un empaque moderno y
atractivo, siendo un obsequio que expresa de la mejor manera los sentimientos de amor y carifio,
dandole también exclusividad al ambiente y convirtiendo lo cotidiano en especial. Dirigido a
aquellas personas que quieran comunicar sin palabras, regalando una experiencia sensorial que

jamas se olvida.”

a) Si
b) No

4. Al comprar o adquirir el producto como este que es lo primero que tiene en cuenta
a) Lamarca
b) Lo funcional
c) El precio
d) El disefio
e) Durabilidad

5. ¢Usted normalmente compra rosas?
a) Si

b) No

6. Si la respuesta anterior, es si; Donde suele comprar o adquirir ese producto:

7. Como percibe este producto:
a) Muy atractivo
b) Atractivo
¢) Poco atractivo

d) Nada atractivo
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8. En el mercado actual un producto que le ofrezca el mismo servicio o producto que haga

lo mismo.
a) Si
b) No

9. Percibe que este producto le ofrece:
a) Garantia de entrega a tiempo
b) Durabilidad
c) Precio Justo
d) Exclusividad

10. Que empagque seria de su preferencia para el producto?

a) Carton
b) vidrio

c) Acrilico
d) Plastico

11.  Compraria 0 usaria este producto o servicio.

a) Si
b) No

c) Probablemente

12.  Cuénto pagaria por este producto o servicio
a) 80.000 — 100.000

b) 100.000 — 120.000

c) 120.000 — 140.000

d) 140.000 — 160.000
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11.4. Analisis univariado de la encuesta

llustracion 14: Género (Pregunta 1)

@ Hombre
@ Mujer

Fuente: Elaboracion propia

Dentro del género de las personas encuestadas 11 eran hombres (91,7%) y 1 mujer (8,3%).
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llustracion 15: Edad (Pregunta 2)

® 18y 22 afos
@ 23y 26 afios
® 27 y 30 afios
@ 31afios 0 mas

)

Fuente: Elaboracién propia

Las personas que participaron en el focus group, un 41,7 % eran mayores de 31 afios,
seguido por 23 y 26 afios con un 33,3%, 27 y 30 afios con un 16,7% y finalmente de 18 a
22 afnos 8%.

llustracion 16: Es claro el producto (Pregunta 3)

® Si
® No

Fuente: Elaboracion propia

Con la debida presentacién del producto las personas saben de qué se trata el producto
y es claro en un 100%.
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lHustracion 17: Que se tiene en cuenta al comprar flores (Pregunta 4)

@® La marca
@ Lo funcional
@ El precio
@ El disefio
@ Durabilidad

Fuente: Elaboracién propia
La mayoria de los encuestados lo primero que tienen en cuenta para adquirir el producto
es el precio con un 41,7%, seguido por el disefio que consta de 33,3 %. sigue la durabilidad

en un 16,7% y por Gltimo la marca con un 8,3%.

lustracion 18: Compran normalmente flores (Pregunta 5)

® Si
@& No

Fuente: Elaboracion propia

Entre los participantes 75% compran normalmente flores, mientras un 25 % no las compran.
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llustracion 19: Donde compran flores (Pregunta 6)

3 (33.3%)

2(22.2%) 2 (22.2%) 2(22.2%)

Florerias Floristeria Floristerias Supermercado

Fuente: Elaboracion propia

Teniendo en cuenta la pregunta anterior con una respuesta positiva, podemos evidenciar
que el 44,4 % juntando floristeria y floristerias son donde los participantes compran sus flores,

seguido por las florerias con un 33,3% y por Gltimo los supermercados con un 22,2%.

llustracion 20: Cudl es la perspectiva del producto (Pregunta 7)

@ Muy Atractivo
@ Atractivo

» Poco Atractivo
@ Nada Atractivo

Fuente: Elaboracion propia

La percepcion del producto es atractivo para los participantes con un 75%, seguido por muy
atractivo con un 25% y las otras dos opciones de poco y nada atractivo no tuvieron algin voto
dentro los participantes
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lHustracion 21: Hay algan producto que ofrezca el mismo servicio (Pregunta 8)

® S
@ No

Fuente: Elaboracién propia

Segun los participantes en el mercado actual hay un producto que le ofrezca el mismo
servicio o producto con un 41,7% pero al mismo tiempo otras personas dicen que no conocen

nada en el mercado que ofrezca lo mismo 58,3%.

llustracion 22: Que brinda el producto (Pregunta 9)

@ Garantia de entrega a tiempo
@ Durabilidad

@ Precio Justo

@ E:xclusividad

Fuente: Elaboracién propia

Los participantes creen que el producto les brinda durabilidad con un 58,3%, seguido por la
exclusividad del producto con un 33,3% y un precio justo tiene un 8,3%.
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lHustracion 23: Que material es el mejor para el empaque del producto (Pregunta 10)

@ Carton
@ Vidrio
@ Acrilico
@ Plastico

Fuente: Elaboracién propia

El empaque de mayor preferencia dentro de los participantes se encuentra el acrilico con un
50%, seguido por el cartdén con un 33,3 % luego por el vidrio con un 16,7 % y por ultimo el

plastico con ningun voto.

llustracion 24: Compraria el producto (Pregunta 11)

® Si
@ No
& Probahlemente

Fuente: Elaboracion propia

Los participantes se encuentran en su mayoria en condicién de comprar o usar el producto
con un 66,7 % y probablemente un 33,3%. Ninguno de los participantes da un no como

posibilidad de comprar o usar.
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llustracion 25: Rango precio de compra (Pregunta 12)

@ 20.000-100.000

@ 100.000 - 120.000
120.000 - 140.000

@ 160.000 - 180.000

Fuente: Elaboracion propia

Dentro del precio que estan dispuestos a pagar, teniendo en cuenta cada una de las
caracteristicas del producto en su mayoria el rango se encuentra entre 80.000 y 100.000 con
un 58,3%, seguido por un 41,7% de 100.000 y 120.000. los otros dos valores tienen un 0% de

votacion.

11.5. Conclusion del resultado de la encuesta

Teniendo en cuenta los resultados obtenidos en la encuesta se puede evidenciar que el producto
es llamativo frente a los participantes, brindando un caracter positivo para el proyecto. Luego de
conocer el producto los participantes estuvieron acordes sobre el precio del producto que oscile
entre méas de 80.000 pesos y menos de 120.000, por lo cual se hara referencia a un precio de venta
dentro de este rango que sera de 100.000 pesos. Por otro lado, nos dimos cuenta de que a pesar de
que los participantes tenian preferencia en precio y disefio sin ser muy importante la marca, creen
que el producto brinda una durabilidad satisfactoria, afadiendo también exclusividad. Por altimo,
el empaqgue en el que se presentard el producto es en acrilico ya que mejorara la vida util del

producto y es mejor visto por los encuestados, al mismo tiempo serd mejor para su transporte
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12. PRESENTACION EL P&G Y DE LA INVERSION INICIAL.

Tabla 11

Costos de Referencia

COSTO DE PRODUCTO UNITARIO

COSTO DE PRODUCTO PAQUETE X9

Referencia Referencia

T > 309 JRosa $  27.000
Smmlm i 4'333 Quimico S 36.000
— Spray $ 3.600
Empague $  30.000 - S 30000
Otros materiales 5 1,000 ||mnPaduE _ .
Envio g 10.000 Otros materiales 5 3.000
Envio $ 10,000

Total Costo del producto 48.400 |Total Costo del producto $  109.600

Fuente: Elaboracién propia

Tabla 12

Minimo de unidades a vender para llegar al punto de equilibrio

Referencia Uds Costo totalde Preciode Total venta

venta Antes Bruta

de IVA

producto

Fuente: Elaboracién propia

Rosa Pascali paquete 109.600 20 2.192.000 | § 300.000 | § 6.000.000
Rosa Pascali unidad S 48.400 26| S 1.258.400 | $ 100.000 | $ 2.600.000
Precio de venta $300.000
Precio de venta Sugerido en la encuesta $100.000




Tabla 13
P&G del producto

P&G de Producto

Valores % De Participacion
Ingresos 6,000,000
par ventas 6,000,000
Ingresos 2,600,000
par ventas 2,600,000
INGRESOS TOTALES 8.600.000
costos 4,372,000 T3%
producto en sitio (paguete) 5 2.192.000
personal -3 1.200.000
Senvicios 5 300.000
Ariiendo $ S00.000
Comision de Bancos 180,000
costos unidad 1.268.400 48%
producto en sitio{lnvenrsion Inventario) 1.258.400
COSTOS TOTALES 5.630.400
gastos 5 2.930.000 34%
publicidad Off Line 5 500.000
Publicidad en Digital s 2.000.000
Imprevisto (5%) g 430.000
nopbt | Antes de impuestos) 39.600 0,7
impuestos 14,256
nopat | Después de impuestos) 25344 0,4%

Fuente: Elaboracion propia

57
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Tabla 14

Inversion inicial punto de equilibrio

Referencia Costo Uds Costototalde Preciode Total venta
Producto producto venta Antes Bruta
deIVA
Rosa Pascali paquete S 109.600 20|$ 2192000 [ S  300.000 | S 6.000.000
Rosa Pascali unidad S 48.400 26| S 1258400 | S 100000 | S  2.600.000

Inversion Inicial S 3.450.400

Fuente: Elaboracién propia
Tabla 15

Inversion inicial de la meta

Referencia Costo Uds Costototalde Preciode Total venta
Producto producto venta Antes Bruta
de IVA
Rosa Pascali paquete S 109.600 40 1S 4384000 |S 300.000 | S 12.000.000
Rosa Pascali unidad S 48 400 52($S 2516800 (S  100.000 [ $  5.200.000

Inversion Inicial § 6.900.800

Fuente: Elaboracién propia

Se desarroll6 un modelo de presupuesto y gastos de las dos referencias principales de Rosas
Pascali, con el objetivo de estimar los costos que se deben tener para realizarlo y de esta forma
fijar un precio de venta al publico. De igual manera proyectar la inversién inicial del producto y
asi estimar la cantidad de unidades minimas que se deben vender para llegar a un punto de
equilibrio y del mismo modo trazar una meta de ventas para alcanzar utilidades netas. Los costos
para cada referencia son variables ya que una referencia es por unidad y la otra es un paquete de 9
rosas preservadas.

El costo de la referencia por unidad es de $48.400 y el de la referencia por paquete de 9 es de
$109.600. La materia prima que se utiliza para llegar al producto final de cada referencia es: la
rosa, el quimico, el aerosol, empaque en acrilico, caja y guantes de proteccion, adicionalmente se
tiene en cuenta dentro del costo de cada referencia el envio del producto. La variacién del costo
de cada referencia es por el nimero de rosas y de igual manera la cantidad de quimico que se utiliza

para realizar el proceso de preservacion.
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El precio de venta al pablico del producto por unidad es de $100.000 y el del paquete de 9 rosas
es de $300.000. Fijado el precio de venta de cada producto se necesita vender minimo 26 de la
referencia por unidad y 20 de la referencia del paquete de 9 rosas; esto es algo que puede ser

variable para llegar al punto de equilibrio.

Como en este producto ya se tienen en cuenta los costos de produccion y distribucion y es un
producto de inventario, la inversion inicial es el costo total de unidades minimas a vender para
Ilegar al punto de equilibrio es decir, $3.450.400, pero aun asi no se estan obteniendo utilidades
netas, por esto es que se trazo un objetivo de ventas, el cual es vender el doble de las unidades del
punto de equilibrio, dicho de otro modo vender 52 de la referencia por unidad y 40 de la referencia
del paquete de 9 rosas. Estos objetivos de ventas son mensuales, por lo que la inversion inicial para
este objetivo es mayor por la cantidad proyectada es decir es de $6.900.000, la cual se recupera
con la venta total de este inventario y adicionalmente se tendria una utilidad antes de impuestos de
$4.579.000 y después de impuestos de $2.930.000.

13. EMPAQUE Y PRESENTACION DEL PRODUCTO

13.1 Logo:

Imagen 2: Logo

R@sas Pascall

Fuente: Elaboracion propia



13.2 Slogan

Detalles que perduran en el tiempo

13.3 Foto del Producto

Imagen 3: Foto del Producto

Fuente: Elaboracion propia
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14. PIEZA DE COMUNICACION BTL

Imagen 4: BTL

Fuente: Elaboracién propia

15. CONCLUSIONES GENERALES

Por medio de las diferentes herramientas y metodologias utilizadas a lo largo del curso
marketing en innovacion y gerente de producto, se concluy6 que Rosas Pascali es la idea mas

viable y préctica para poderla llevar al mundo real y empresarial.

A través de las calificaciones en las variables de atractividad y competitividad, nos indic6 que
tiene una mayor adaptabilidad y adecuacion en el mercado, lo cual representa menos riesgos y
barreras al momento de incursionar en el mercado objetivo, ademas con la creacion de los lienzos
se construyd la propuesta de valor que la diferencia de la competencia, después con el Canvas
Business Model, se definid el modelo de negocio para simplificar las actividades y operaciones de
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la idea, se procedid a realizar el cuadro de planeacion estratégica para planificar la forma de llegar
a los clientes por altimo se realizaron encuestas de prueba de producto y de concepto, las cuales

validaron y ajustaron el concepto y el producto.

Para finalmente, confirmar que las Rosas Pascali es una idea sostenible y atractivo para el
mercado objetivo, teniendo en cuenta que el empaque es el factor diferenciador, ademas de tener
definido el cliente potencial como personas con un nivel de ingresos medio-alto, detallistas y con
afinidad por las flores y por ultimo que el factor precio es el mas importante al momento de compra
junto el de durabilidad lo cual va alineado a la promesa de valor de la idea final, por estas razones
esta idea fue seleccionada para desarrollarla en este curso con el proposito de llevarla al mundo

real.
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