UNIVERSIDAD DEL ROSARIO

£8;

$,.
s

P Y
)

Escuela de Administracion

Trabajo de grado en Innovacion en Marketing y Gerencia de Producto

Angélica Maria Trujillo Lopez
Paula Vargas Buitrago
Juan Sebastian Santos Arias

Bogotéa
2019



UNIVERSIDAD DEL ROSARIO

e
M

Escuela de Administracion
Trabajo de grado en Innovacion en Marketing y Gerencia de Producto

Angélica Maria Trujillo Lopez
Paula Vargas Buitrago
Juan Sebastian Santos Arias

Docente
Hernan Alberto Cruz Bernal

Administracion de Logistica y produccién
Administracion de Negocios Internacionales

Céamara Sensorial

Bogota
2019



(€1 [0 U o PSP
RESUMIBN. ...ttt h ettt sa e e b e e e Re e e R e e s et e b e e e nn e e be e nmn e e neeanreenree s
N 0 = Tod SRR
1. INEFOTUCCION ...ttt bbb bt ne e 10
2. TAMIZAAO UE TUBAS. ... ettt ettt bbb rs 11
2.L.NIVEIL dE INNOVACION ...t n s 11
2.2.Mercado POLENCIAL.........ccceeiiiiie i 11
2.3.CoN0OCIMIENTO tECNICO. . ..viiviivecie et 188
2.4.Requerimiento de Capital...........ccoeoiiieiiiie e 19
2.5.Barreras de eNtrada..........ccooveieiieiieie e 19
2.6.Disponibilidad de materia Prima...........ccocvevieiieiieeie e 19
2.7.C0OStO el ProUUCTO .....cvviiiiccie e re s 19
2.8. MOUEIO CANVAES......eeviitiiteitiiiieieeee ettt bbbttt sbe bbb 20
3. Plan de MAarkEtiNG .....c.eooiieiie e 21
01 00 1 1= (o PSPPSR 21
K T 00 0/ 7T o OSSPSR 21
K T0 Y 1] T ) o SO 21
3.1.3.COMPELENCIA. ... veveeiieiee ettt e st e ra e e e e sreentesneesreeaeaneens 21
3 LAIMAKETING MIX ...ttt 24
B2 DOFA ettt bttt eere e 32
KRS N ® o] 1] £ LYo SRR PR 33
3.3.1.0DJELIVO GENEIAL ..o e 33
3.3.2.0Djetivos eSPECITICOS........cviiicie e 33
3L4.GIUPO ODJETIVO ...ttt bbbttt nee s 34
K S (-1 10 | T USSR 35
3.5. LESIrategia SEM......cooiiiiiiiiieee e 35
3.5.2.EStrategia SEO .....cccviiiiiiecie ettt 35
3.5.3.Estrategia SOCIal MEdIa............couiiiiiiiiiic e 36
3.5.4.Estrategia marketing punto de VENTa.........cccevveieiieeiieie e 36
3.5.5.Estrategia de inversion en medios impresos especializados ............c.ccoccoeene, 36

Tabla de contenido

B O o] g oo =1 1 - DTSSR TP PP 38



S TMONITOTIZACION ...ttt bbbt e b sbe st s
KIS 1V 1] 1 o= LSS 39
B0 ANALISIS. ...ttt bbb nre s 40
3.10.PrESUPUEBSELO ...ttt 40
DISEIAO U8 MAICA. ... cvverieeeite ittt bbbt et bbbt beeneeneas
(0] Tod 1115 T ] o SRS

RO I EINCIAS. ... oo ee e ettt ettt et et e e e e e e e e e e e e e e e e e e e e e e e e e e e e e e e eeeeeeeeeeeeeaeeeeeeeeeaaaaaaaes



indice de tablas

Tabla 1. Matriz de competencia directa € iNdireCta ..........cccevevveiieiiiie s 22
Tabla 2. Descripcion técnica del ProdUCTO .........ccoeociiiiiieie e 25
Tabla 3. Descripcion técnica del mOdulo tranSmiSOr ............ccveveiieiiee e 27
Tabla 4. Descripcion técnica del mOdulo de PANICO........ccoveiiereieiie e 28
Tabla 5. Comparacién canales de comercio electroniCo...........ccc.evvveiieiciicce e, 31
Tabla 6. ANALISIS DOFA ..o bbbttt bbb e enes 32
Tabla 7. Indicadores clave de deSEMPEMIO ........ccerviririiiiieieee s 39
Tabla 8. Presupuesto de ProdUCCION..........c.civeieiiecie ettt sae e sre e 40

Tabla 9. Presupuesto plan de Marketing.........ccooeoeeererininieeee s 41



indice de ilustraciones

llustracién 1.
llustracion 2.
[lustracion 3.
llustracion 4.
[lustracién 5.
[lustracion 6.
[lustracion 7.
llustracion 8.
solares
[lustracion 9.

llustracién 10.
llustracion 11.
llustracion 12.
[lustracion 13.
[lustracion 14.
llustracion 15.
[lustracion 16.

en Colombia.

llustracion 17.
llustracion 18.
llustracion 19.
[lustracion 20.
llustracion 21.
llustracion 22.
llustracion 23.

NUMEro de PErsoNas COM CAITO ........ccueieeireerieeiesieesteeresreesteeresreesreesesseesreeseesneesnas 12
Edad de 12 MUESEIA ........coiiiiicieee s 12
Modelo de carro de 10S eNCUESTAdOS. ........cevvveieiieiieie e 13
Porcentaje de carros con tecnologia integrada............cccooevveviiieiiene e 13
Porcentaje de carros con estacionamiento asiStido ...........ccovvvevvriereeiesiern e 14

Porcentaje de la muestra que quiere conocer la ubicacion del vehiculo en tiempo

................................................................................................................................. 14
Porcentaje de la muestra que quiere grabar el recorrido en carro.............ccoc.e.... 15
Porcentaje de la muestra que conoce sobre tecnologia de carga con paneles
................................................................................................................................. 15
Porcentaje de la muestra que ha chocado su vehiculo mientras parquea ............. 16
Porcentaje de la muestra que ha tenido accidentes automovilisticos................... 16
Porcentaje de la muestra que le han robado el vehiculo ..........cccoocvvviiiiiiiinennn, 17
Importancia de la grabacion para la muestra............ccccccevveveeieiiecie e, 17
Probabilidad de adquirir el producto Y SErvViCiO .........ccoeveveieervereiieseee e 18
Probabilidad de pagar por el SEFVICIO........ccccveiiiiiiieie e 18
IMOOEIO CANVAS ......viiiiiiiiieiieieie ettt bbbt 20
Participacién de mercado de empresas que proveen entretenimiento para carros
................................................................................................................................. 22
ProtOtiPO CAMANA.....c.veitiiiiiiiiiciee e bbbt 26
Prototipo traNSIMISON ... ..ciuveeiie ittt ae e e s 28
Prototipo mOdulo de PANICO ......cceccvviiiiiece e 29
Prototipo inicio de sesion apliCacion ...........coceviiereieninieneese e 29
GrUPO ODJELIVO ..ot 34
LOGO Y MArCa A ITFACK .......ecveiieiecie et 42
MaNUAT A8 MAFCA ......ecueiiiieiiie et re e 42



Glosario

e Modelo Canvas: Metodologia, desarrollada por Alexander Osterwalder, la cual se esta
consolidando como una alternativa real para agregar valor a las ideas de negocio. Es una
herramienta lo suficientemente sencilla como para ser aplicada en cualquier escenario,

independientemente de su estrategia de negocio y publico objetivo.

e Search Engine Optimization (SEO): Proceso cuyo objetivo es tener los sitios web listados de
forma prominente en los resultados de busqueda organicos de motores de busqueda. Implica

hacer que un sitio sea 'amigable para los motores de busqueda’.

e Search Engine Marketing (SEM): Proceso cuyo objetivo es tener los sitios web listados de
forma prominente en los resultados del motor de busqueda a través de la optimizacion del

motor de busqueda, bdsqueda patrocinada e inclusion pagada.

e Calendario de GANT: es una herramienta para planificar y programar tareas a lo largo de un
periodo determinado. Gracias a una facil y comoda visualizacion de las acciones previstas,
permite realizar el seguimiento y control del progreso de cada una de las etapas de un proyecto
y, ademas, reproduce gréficamente las tareas, su duracion y secuencia, ademas del calendario

general del proyecto.

e Indicadores clave de rendimiento (KPI): Medida, o métrica, que mide el progreso de una
empresa para alcanzar sus objetivos organizativos y estratégicos. Los KPI miden el desempefio
del negocio y sus empleados en la realizacion de actividades que son criticas para el éxito de

la compania.



Resumen

Este proyecto tiene como proposito disefiar una propuesta estratégica del desarrollo de un producto
que incluye el andlisis de la composicion, costos y proyecciones para creacion de un sistema de
sensores para vehiculos manejado a través de una aplicacion, ya que muchas han sido las medidas
para disminuir la inseguridad en Colombia, y este proyecto gira en torno a la prevencion de hurto
y dafios en el vehiculo disminuyendo la tasa de personas afectadas por robo y accidentes. Se quiere
ofrecer un producto a precio accesible, de facil manejo que ayude a las personas con la vigilancia
y cuidado de su vehiculo por medio de sensores y cdmaras dandolo a conocer con promocién en

medios digitales y fisicos.

Se realizo un perfil del cliente, se seleccioné una muestra aleatoria para una encuesta con personas
que poseen vehiculos para analizar la respuesta y aceptacion hacia el producto, el resultado nos
mostré un gran interés de las personas en querer la ayuda de un producto integrado de facil manejo
que les ayude a prevenir accidentes, asi como vigilar el vehiculo y tener material en video del

estado del auto.

Palabras clave: Calendario de Gant, marketing digital, SEO, SEM, redes sociales, innovacion en

producto, modelo Canvas.



Abstract

This project aims to design a strategic proposal for the development of a product that includes the
analysis of the composition, costs and projections for the creation of a sensor system for vehicles
managed through an app, since many have been the measures to reduce the insecurity in Colombia,
and this project revolves around the prevention of theft and damage to the vehicle, reducing the
rate of people affected by theft and accidents. We want to offer a product at an affordable price,
easy to use that helps people with the surveillance and care of their vehicle through sensors and

cameras making it known with promotion in digital and physical media.

A customer profile was made, a random sample was selected for a survey with people who own
vehicles to analyze the response and acceptance towards the product, the result showed us a great
interest of people in wanting the help of an easy-to-use integrated product to help prevent

accidents, as well as monitor the vehicle and have video material of the car condition.

Keywords: Gant calendar, digital marketing, SEO, SEM, social networks, product innovation,

Canvas model.



10

1. Introduccion

Colombia es un pais que se ha caracterizado a través del tiempo por designar sus esfuerzos
a la disminucion y posterior mitigacion de los niveles de inseguridad. La reciente Encuesta de
Convivencia y Seguridad Ciudadana (ECSC) (2017), concluye que Bogota es la ciudad donde se
ha reportado la tasa mas alta de ciudadanos afectados por un delito que comprende hurto a

residencia, hurto a personas, hurto a vehiculo, rifias y peleas y extorsion.

Adicionalmente, al indagar méas especificamente acerca del hurto a vehiculos la revista
Dinero (2019) expone la cifra de 112 vehiculos y motos robados diariamente, presentando un
aumento porcentual del 12% respecto al afio anterior. De acuerdo con la Policia Nacional (2018)

al dia se reportan en promedio 10 robos a carros y 11 a motos en la ciudad de Bogota.

Estos datos ilustran como la inseguridad en las ciudades mas grandes del pais es un
problema que ain no ha podido ser mitigado y que provoca niveles altos de desconfianza y
percepcidon de la inseguridad. Por esta razén en materia de hurto a vehiculos en Bogota,
inicialmente, se propone ofrecer un servicio que impligue alianzas con la policia nacional para
generar tranquilidad en la poblacion y para atender de manera méas oportuna todos estos actos

delictivos.

Debido a los altos costos que implica contratar un sistema sensorial en la actualidad, las
personas optan por no instalar sistemas de aviso para evitar choques al parquear o al acercarse a
los vehiculos, con nuestro producto buscamos disminuir los costos que implican estos sistemas
tanto en los equipos, como en la mano de obra y mantenimiento, de manera que las personas de
cualquier estrato socio-econdémico y cualquier poder adquisitivo se animen a invertir en este
sistema que puede otorgarles grandes beneficios, disminuir los siniestros simples de los vehiculos

y no generaria grandes costos para el cliente.
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2. Tamizado de ideas

2.1. Nivel de innovacion

Siendo un sistema facil de integrar, escalable, que influye tecnologias sostenibles y que

no hay en el mercado un sistema similar, es altamente innovador.

2.2.  Mercado potencial

Toda la poblacién que cuente con vehiculos ya sea para trabajo o uso personal que desee
tener una mayor seguridad con ayuda de la tecnologia y reconozca el valor que el producto le
puede brindar. Las empresas son un gran mercado potencial ya que se les brindard un apoyo para
los procesos en sus servicios de transporte que podria facilitar su logistica brindandoles la
informacion de cada vehiculo, ademas los fabricantes de vehiculos se encuentran en nuestros
objetivos de clientes porque se haria una integracion de la cdmara antes de que llegue al

consumidor final.

Para conocer la aceptacidn que puede tener nuestro producto, la muestra fue encuestar a 20
personas con carro lo que podemos concluir de esta encuesta sin importar el modelo de auto el
70% le gustaria adquirir el productos y el 20% estan interesados y el 50% esta dispuesto a pagar
el fee mensual para obtener los beneficios de este producto, el otro 35% responde un “Tal vez” a
el pago de este fee, para una compra del producto las respuestas que predominaron fue su

adquisicion en tiendas especializada y la compra directa en la pagina del producto.

A continuacion, se muestran los resultados pregunta por pregunta:

La totalidad de la muestra tiene carro.
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lustracion 1. NUmero de personas con carro

®si
® No

Fuente: Google Forms

Seguimos a preguntar la edad, siendo la mayoria entre 21 y 30 afios.

llustracion 2. Edad de la muestra

® 16-20
® 21-30
@ 31-40
® 41-50
@ 51-60
® 610 mas

Fuente: Google Forms

Se incluy6 la pregunta para conocer el modelo de carro que los encuestados utilizan

actualmente.
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llustraciéon 3. Modelo de carro de los encuestados

@ 2000-2005
@ 2006-2010
@ 2011-2015
® 2016-2019
@ 1999 o menos

Y

Fuente: Google Forms

Para conocer las funciones con las que cuentan aquellos autos, preguntamos aquellas que nos

interesan como:

Si el carro cuenta con pantalla tactil o proyector obteniendo el siguiente resultado:

llustracion 4. Porcentaje de carros con tecnologia integrada

® si
® No

Fuente: Google Forms

Y si el carro cuenta con estacionamiento asistido:
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llustracion 5. Porcentaje de carros con estacionamiento asistido

®si
® No

Fuente: Google Forms

Una vez entendiendo esto, queremos conocer el interés que tiene la persona por funciones

adicionales como:

Si le gustaria conocer la ubicacion del vehiculo a tiempo real 27/7

llustracion 6. Porcentaje de la muestra que quiere conocer la ubicacion del vehiculo en tiempo
real

®si
® No

Fuente: Google Forms

Si le gustaria tener una grabacidon del recorrido en caso de necesitarlo.
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llustracion 7. Porcentaje de la muestra que quiere grabar el recorrido en carro

A

® Si
® No

Fuente: Google Forms

Si conoce la tecnologia de carga por paneles solares.

llustracion 8. Porcentaje de la muestra que conoce sobre tecnologia de carga con paneles
solares

®si
® No

Fuente: Google Forms

Otras preguntas de realizaron para saber como ha sido la experiencia de conducir el vehiculo

como lo tienen actualmente preguntando lo siguiente:

Si ha chocado su vehiculo cuando parquea



llustracion 9. Porcentaje de la muestra que ha chocado su vehiculo mientras parquea

®si
® No

Fuente: Google Forms

Si ha tenido accidentes que involucran el vehiculo

llustracién 10. Porcentaje de la muestra que ha tenido accidentes automovilisticos

® s
® No

Fuente: Google Forms

Si alguna vez le han hurtado el vehiculo

16



llustracion 11. Porcentaje de la muestra que le han robado el vehiculo

® s
® No

Fuente: Google Forms

Si ha tenido accidentes que tan importante hubiese sido tener grabaciones

llustracién 12. Importancia de la grabacion para la muestra

® Muy importante
® Importante
@ Poco importante

Fuente: Google Forms
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Ya realizando preguntas que van mas encaminadas a la compra del producto, después de llevar

a la persona por una reflexion de lo que ha sido tener su carro hasta el momento, se buscé conocer

el interés que podria haber para la compra de este producto y si lo consideran Util.

Las preguntas fueron:

Si le gustaria adquirir un producto que grabe, ubique su vehiculo y le ofrezca asistencia de

parqueo a través de una aplicacion en su celular
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llustracion 13. Probabilidad de adquirir el producto y servicio

® si
® No
© Talvez

Fuente: Google Forms

Y si estaba dispuesto a pagar una cuota mensual para el uso de todas las caracteristicas que
dispone.

llustracion 14. Probabilidad de pagar por el servicio

®si
® No
© Talvez

Fuente: Google Forms

Para hacernos una idea de los canales de venta que podemaos utilizar para llegar a este segmento
se preguntd donde les gustaria adquirir el producto.

2.3. Conocimiento técnico



2.4.

2.5.

2.6.
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Proceso de fabricacion: Contemplar todas las caracteristicas técnicas para integrar el
producto con tecnologias de bluetooth, wifi, energia solar, geolocalizacién y desarrollo de
software.

Desarrollo de la aplicacion: Implica altos conocimientos en desarrollo de software para
plataformas 10S, Android y web.

Amplio conocimiento en carroceria vehicular: Con el fin de crear un producto de facil

instalacion y que implique una baja afectacion de los vehiculos.

Requerimiento de capital

Para el prototipo se necesitan 10MM de pesos.
Para la fabricaciéon de mil unidades del producto se requieren 170MM de Pesos.
Para el desarrollo de la aplicacion se necesitan 265MM de Pesos.

Para la publicidad y mercadeo por el primer afio se requieren 97MM de Pesos.

Barreras de entrada

La tecnologia que vamos a implementar sera patentada antes de iniciar el desarrollo, tanto
en producto como en software.

Realizar alianzas con la mayor cantidad de fabricantes de vehiculos en todas las gamas.
Generar alianzas con empresas de distribucion como Amazon que nos den exclusividad

en este segmento de producto.

Disponibilidad de materia prima

En China se disponen de todas las materias primas para lograr la fabricacion.

Para el almacenamiento de la informacién, contamos con proveedores como Amazon y

Google.



2.7.

Costo del producto

e EIl modulo integrado costara cincuenta dolares.

e Lacamara costara veinte dolares.

e El mddulo de apagado, treinta dolares.

e FEl fee basico.

2.8.  Modelo Canvas

En la ilustraciéon 15, se describe cada uno de los actores, recursos,

necesarios para la elaboracion del producto; junto con la propuesta de

segmento escogido y la estructura de ingresos y costos que se manejara.

llustracion 15. Modelo Canvas

g—)

ey
Asociaciones claves [;gg’ﬂ

Alianzas estratégicas tanto

para el desarrollo como para

la disminucién de la

incertidumbre v el riesgo de

entrar al mercado:

« Policia Metropolitana de
Bogota

= Imponadores de camaras
de seguridad para
vehiculos

+ Programadores de

aplicaciones informdticas

Ingenieros mecinicos

+ Tiendas especializadas en

partes de automaoviles

Clicntes potenciales

Estructura de costos

adaptabilidad del producto.

del producto, salanios

Actividades claves

|
Yy

*  Disedlo del producto con
adaptabilidad.
s  Produccién con

optimizacion de costos.
Desarrollo de la
aplicacion  funcional v
amigable.

Distribucion a través de
canales  directos e
indirectos.
Comunicacién con el
cliente con marketing
digital y publicidad en
POP.

Servicio postventa
dentro de la plataforma.

47
Lo

Recursos claves 5
-
Capital de inversion:
Desamrolle  de  producto,
aplicacién, distribucién y plan
de marketing.
Capital intelectual:

Investigaciones que asegufen
la seguridad v confiabilidad
Teenologia: Procesos desde el
disefio hasta la postventa.

Propiedad

intelectual:

Proteccion de la innovacién
contra los competidores.

«  Costos variables: Mano de obra e insumos que en este caso
serin las cdmaras v los empleados que generan la

= Costos fijos: Alquiler de punto de fabricacién v adaptabilidad
de disefiadores  del
programadores ¢ ingenieros que testeen ¥

adaptabilidad del producto a cualquier modelo de avtomowvil.

producto,
generen la

Propuesta de valor

Relaciones con clientes ( 2

Dentro de La comunicacién con los
caracteristicas clientes se generard a través
diferenciadoras de:
encontramos: «  Aplicacion movil
*  Redes sociales

¢ Trazabilidad  del *  Pigina web

vehiculo
. Videos de segundad Estas ayudarin a fidelizar el
. Aparcamiento consumider con:

asistido *  Asistencia 247 con
¢ Aviso de seguridad servicio automatizado

y ayuda a las *  Servicio post venta con

autoridades operadores

Uso de aplicacién

.

e Canal informativo

Canales de contacto %

Se pestionarin dos tipos de

canales:

+  Canales directos
propios: Ventas por
mternet y redes sociales.

*  Canales  indirectos:
Alianzas  estratégicas
con tiendas
especializadas ¥

mayoristas reconocidos
con alcance regional.

Fuente de ingresos

Adquisicion de la camara: Se realiza en tiendas fisicas a ravés de
pago en efectivo o tarjeta débito o crédito v a través de las

plataformas digitales con PSE.

Segmento de clientes i‘il

Los clientes potenciales se
caracterizan por:
+«  Mujeres v hombres

e Poder adguisitivo
medio-alte

e Cuenten con un
vehiculo

*  Hibitos de consumo
influenciados por las
tecnologias v por el
uso constante de redes
sociales vio
aplicaciones.

Aplicativo: Precio variable de acuerdo con la suscripcion que
desee realizar el consumidor sea anual o mensual, dindole la
opciém al consumidor de ser descontada cada vez que finalice el

penodo o renovada autonomamente.

E
B

20

actividades, y canales

valor, relacién con el

Fuente: Elaboracion propia
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3. Plan de marketing

3.1. Contexto

Inicialmente el producto iTrack sera ofrecido localmente en el mercado de Bogota. Es claro
que la inseguridad y la necesidad se presenta en todo el pais, sin embargo, es necesario identificar

y analizar la respuesta y aceptacion de los consumidores en la capital antes de expandir el producto.

3.1.1. Misioén

Brindar herramientas que den una mejor seguridad al conductor sobre el estado de su

vehiculo.

3.1.2. Vision

Para 2025, ser lideres en el mercado de accesorios de seguridad para vehiculos brindando

accesibilidad y confiabilidad a los ciudadanos.

3.1.3. Competencia

En el mercado no hay un producto que tenga la integracion de todas las funcionalidades. Sin
embargo, se encuentran empresas como Kenwood, VAVA'Y Toguard, con productos con algunas
de las funciones, atendiendo nuestro mercado objetivo por lo que se consideran competidores

directos,

En cuanto a competidores indirectos en el mercado colombiano se encuentran organizaciones
que ofrecen productos que satisfacen la necesidad de monitoreo y control en el sector automotriz.
En Colombia los porcentajes de participacion de las principales empresas se evidencian en la

ilustracion 16.
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llustracion 16. Participacion de mercado de empresas que proveen entretenimiento para
carros en Colombia

Company Shares of In-Car Entertainment in Colombia
% Share (NBO) - Retail Volume - 2019

Pioneer Colombia SA I 42.6%

Sony Interamerican SA Su...
Better Colombia SAS
Kenwood Electronics Lati...

Pamacol SA

Importadora Sur Alpine L...

Others

#2- Passport

15.3%

13.5%

7.3%

3.0%

1.2%

4 > 4 > > > >

17.2%

© Euromonitor International 2019

Fuente: Pagina Web Euromonitor

Referente a las caracteristicas de los productos ofrecidos por la competencia directa e indirecta,

se exponen diferenciaciones expuestas en la tabla 1.

Tabla 1. Matriz de competencia directa e indirecta

Competidor Directo Producto Precio Presencia Redes Pagina Ventaja
/Indirecto /Servicio Online/  sociales web competitiva
Offline

Kenwood Directo Camarade $348.5 Online Si, solo Si,solo  Reconocimie
tablero 72 promoci promoci ntode marca
con o6nen onal
grabacién Latinoam
y sistema érica
de

parqueo
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VAVA

Yon Rui

Toguard

Directo

Directo

Directo

Cédmara $539.5 Online
frontal y 50
trasera

con

opcién de
grabacion,
sistema de
parqueo
asistidoy
adaptabili

dad a

smartpho

nea

través de

una

aplicaciéon

Cémara $85.93  Online
frontal 8

con

opcion de

grabacién

y

deteccion

de

movimient

[0}

Cédmara $287.7  Online
traseray 43

de espejo

tactil,

parqueo

Si, solo
promoci
onal en
Estados

Unidos

No

Si,
desactua

lizada

Si, Innovacion
promoci

onaly

opcion

de

compra

No Precios bajos

Si, solo
promoci

onal
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Pioneer Indirecto
Colombia SA
Sony Indirecto

Interamerica

n SA

Better Indirecto

Colombia SAS

asistido,
deteccién
movimient
oy

grabacion

Sistema $559.9 Onliney
de audioy 00 offline
GPS para

automovil

Sistema $1.136. Onliney
de audioy 665 offline
GPS para

automovil

Sensores  $68.05 Onliney

dereversa O offline

Si,
promoci

onal

Si,
promoci

onal

No

Si,
promoci
onaly
opcion
de

compra

Si,
promoci
onaly
fidelizac

ion

Reconocimie

nto de marca

Reconocimie

nto y calidad

Cobertura

3.1.4. Marketing mix

Fuente: Elaboracion propia

3.141 Producto

El producto iTrack se complementa con una aplicacion que le facilita la entrega de valor y

permite establecer una relacion con el consumidor.

Inicialmente las cAmaras con sistemas sensoriales son un producto diferencial que permite

avisar al conductor de objetos que estén cercanos al vehiculo para evitar chogques, muestra la
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ubicacion exacta del vehiculo a través de un sistema de geolocalizacion y GPS para ubicar el
vehiculo 24/7, permite obtener grabaciones con almacenamiento de videos en la nube por tiempo
limitado y presenta adaptabilidad a dispositivos 10S y Android ademas de pantallas tactiles ya

incluidas en automoviles con tecnologia bluetooth.

Complementariamente, la aplicacion ofrecera la parte visual incluyendo grabaciones, imagen
360 grados en tiempo real del vehiculo, mapa con localizacién del vehiculo; ademas de servicios
agregados de botdn de panico sincronizado con la policia nacional y servicios post venta 24 horas
del dia a través de un chat de soporte. La aplicacion tendra un pago mensual que variara de acuerdo

con los servicios contratados por el cliente y a la capacidad de almacenamiento requerido.

3.14.1.1  Sensor solar con video y deteccion de proximidad

Sensor de proximidad y colision con camara de seguridad incorporada, baterias recargables
con energia solar, conexion a médulos por wifi o bluetooth. Permite la localizacion gps del
vehiculo, transmisidn de video en vivo y de grabaciones a la nube, aviso de proximidad al conducir,

parquear o con el vehiculo estacionado.

Tabla 2. Descripcion técnica del producto

ITEM SENSOR

Sensor de imagen 1/4" progressive scan CMOS

[luminacion minima  Color: 0.01 Lux @(F1.2, AGC ON), 0 Lux with IR
Velocidad del lente  1/3 s to 1/100, 000 s, support slow shutter

Foco 2.8 mm @F2.0, horizontal field of view 92°, 4 mm @F2.2,

horizontal field of view 74° 6 mm @F2.0, horizontal field

of view 49°
Vision Nocturna IR cut filter with auto switch
WDR Digital WDR

Compresion de Main stream: H.264 Sub stream: H.264/MJPEG
Video
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Resolucion Méaxima
Deteccion

Alarma

Protocolo de red

Estandares

Interfaz de

Comunicacion

1280 x 720

Deteccion de movimiento y proximidad

Video tampering, network disconnected, IP address
conflicted, crash vibration

TCP/IP, ICMP, HTTP, HTTPS, FTP, DHCP, DNS,
DDNS, RTP, RTSP, RTCP, NTP, UPnP, SMTP, IGMP,
802.1X, QoS, IPv6, Bonjour

ONVIF (PROFILE S, PROFILE G), ISAPI

1 RJ45 10M/100M self-adaptive Ethernet port

Proteccion IP67 IK10 Antivandalica
Material Aluminio
Fuente: Hikvision
3.14.12 Prototipado

llustracion 17. Prototipo camara

@ 111 mm (4.4")

82.4 mm (3.2")

N/

@® 79 mm (3.1")
= - an |
e g | ~~ ~—
[ S =
~ ..
e -
DS-12592) DS-12752) DS-12722)-110 DS-12722)-1108
Inclined Base Mounting Bracket Vertical Pole Mounting Bracket Wall Mounting Bracket Wall Mounting Bracket
| »

DS-12712)-110 DS-12762) DS-1280Z)-DM18 DS-12502)
Pendant Mounting Bracket Corner Mounting Bracket Junction Box Rain Shade

Fuente: Hikvision
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3.14.1.3 Modulo transmisor

Modulo transmisor de sefiales del Sistema, permite la conexion hasta de 10 dispositivos via
Bluetooth o Wifi, grabacion local y transmision de videos y sefiales remota via internet a servidores

de almacenamiento en la nube y a la app para control remoto del vehiculo.

Tabla 3. Descripcion técnica del modulo transmisor

ITEM SENSOR

Conexién WIFI, BLUETOOTH, RSTP

HDD Capacidad 1 Disco Duro hasta 10TB

Capacidad DPS Hasta 10 Dispositivos

Conexion Remota Datos GPRS

Plataforma web los, ANDROID

USB 1 interfaz

Alimentacion 12v

Protocolo de red TCP/IP, ICMP, HTTP, HTTPS, FTP, DHCP, DNS, DDNS, RTP,
RTSP, RTCP, NTP, UPnP, SMTP, IGMP, 802.1X, QoS, IPv6,
Bonjour

Estandares ONVIF (PROFILE S, PROFILE G), ISAPI

Interfaz de 1RJ4510M/100M self-adaptive Ethernet port

Comunicacion

Proteccion IP67 1K10 Antivandalica

Material Aluminio

Fuente: Hikvision
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llustracion 18. Prototipo transmisor

Fuente: Hikvision

3.14.14 Maodulo de panico ON/OFF

Médulo de panico inaldmbrico con vida Util de baterias de 5 afios, portable o fijo de facil

instalacion y configuracion.

Tabla 4. Descripcion técnica del médulo de panico

ITEM SENSOR

Alarma Video tampering, network disconnected, IP address

conflicted, crash vibration, button press

Protocolo  de TCP/IP, ICMP, HTTP, HTTPS, FTP, DHCP, DNS,

red DDNS, RTP, RTSP, RTCP, NTP, UPnP, SMTP, IGMP,
802.1X, QoS, Ipv6, Bonjour

Estandares ONVIF (PROFILE S, PROFILE G), ISAPI

Material Aluminio

Fuente: Hikvision
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llustracion 19. Prototipo modulo de panico

Fuente: Hikvision

3.1.4.15 Software de Gestion APP Cliente Final

La plataforma se desarrolla para 10S y ANDROID, es una aplicacion que tiene su version lite
y version de pago. La version lite le permite al usuario ver las cdmaras iTrack en tiempo real
cuando asi lo requiera, ver la ubicacion de su vehiculo en tiempo real y utilizar las opciones de
sensores de proximidad. La opcidn de pago permite ademas de lo lite, realizar grabacion de 1, 3y
5 dias, de los videos de las camaras sensoriales, del registro de proximidad y siniestro del vehiculo
y del encendido o apagado remoto, adicionalmente permite encender/apagar el vehiculo
remotamente, enviar sefiales de panico para ser atendidas por la policia nacional y familiares y

activar la alarma del vehiculo remotamente.

lustracion 20. Prototipo inicio de sesion aplicacion

Fuente: Elaboracion propia
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3.14.2 Precio

El precio de venta al consumidor final dependerd de las funciones y productos que el
consumidor desee, dandole la oportunidad al cliente de seleccionar y armar el portafolio que mas

le convenga de acuerdo con sus necesidades.

31421 Producto

e iTrack Sensor Gps con Camara: $141.360
e iTrack Panic ON/OFF: $84.960
e iTrack Record: $284.820

3.1.4.22 Aplicacion

o Lite:$0
e Premium 1 dia de Grabacién: $10.000/mes
e Premium 3 dias de Grabacion: $18.000/mes

e Premium 7 dias de Grabacion: $24.000/mes

3.143 Plaza

En cuanto a como se entregara el producto al consumidor, se pretende tener alta cobertura del
mercado con el fin de generar participacion y reconocimiento. Por tal razon se usaran canales
directos propios a través de las ventas por internet, y canales indirectos a través de alianzas

estratégicas con tiendas especializadas y mayoristas reconocidos.

En Colombia al analizar la competencia se evidencian alianzas estratégicas con empresas

lideres en comercio electronico como Amazon, Linio y Mercado libre. En la tabla 4, se evidencia



31

la diversidad de productos y funcionalidades que ofrecen cada una de las plataformas

pertenecientes a la categoria de camaras para vehiculos.

Tabla 5. Comparacion canales de comercio electrénico

Amazon Linio Mercado Libre
Precio $86.193 - $432.915 $79.900 - $74.500 -
$189.900 $209.900
Envio gratis No Si Algunos
Camara con Si Si Si
sensor
Adaptabilidad Si No No
a smartphone
Necesidad de Algunos Algunos Algunos
pantalla
proyectora
Sensor de Algunos Algunos Algunos
proximidad

Fuente: Elaboracion propia

Para canales directos se crea una pagina web donde se muestra el catalogo de servicios y
productos con la posibilidad de pago en linea a traves de un boton de pagos seguro PSE. El envio

o distribucidn por este tipo de canal se realizard por medio de un tercero.

Por otro lado, en cuanto a canales indirectos es necesario realizar alianzas estratégicas con
mayoristas que ofrezcan este tipo de lineas de producto en el caso de Bogota el objetivo a largo
plazo es ofrecer el producto en Alkosto, Ktronix y Exito en la seccion de partes y accesorios para
automoviles con tecnologia integrada. En el corto plazo se buscan tiendas especializadas en venta

de accesorios para automoviles como TYM Autopartes en Bogota.
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3.14.4 Promocion
Con el fin de establecer una relacion con los clientes es necesario la seleccién de dos canales

de comunicacion, la publicidad en punto de venta POP y marketing digital.

En cuanto a publicidad en punto de venta se busca llamar la atencion del consumidor,
informando e influyendo positivamente en el proceso de compra. Mientras que en el marketing
digital se pretende posicionar la marca a traves de la presencia en redes sociales y la

implementacion del comercio electrénico.

3.2. DOFA

Resulta primordial analizar el entorno interno y externo que puede impactar el desarrollo y
éxito del producto dentro del mercado, por ende, se analizaran los factores de la matriz DOFA en
la tabla 5.

Tabla 6. Analisis DOFA

Fortalezas

Innovacion en producto y servicio.
Adaptabilidad a las necesidades de cada
consumidor.

Asistencia y servicio continuo, teniendo
un punto de contacto permanente con el
consumidor.

Flujo constante de la informacion a
través de la aplicacion, facilitando toma

de decisiones.

Debilidades
Necesidad de alta inversién para
efectuar produccion de producto y
servicio.
Altos  costos por falta de
estandarizacion.

Posicionamiento lento de la marca.

Oportunidades
Bogotd es la ciudad donde se ha

reportado la tasa mas alta de ciudadanos

Amenazas
Existencia de productos sustitutos en el

mercado.
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afectados por un delito que comprende
hurto a residencia, hurto a personas,
hurto a vehiculo, rifias y peleas y
extorsion.

Alto numero de chogues o rayones en
parqueaderos.

Mayoria de vehiculos en la capital no
son modelos nuevos, por lo que no
incluyen sistema de parqueo asistido o
sistema de grabacion.

Falta de integracién de los servicios y

productos en el mercado.

Integracion hacia adelante de grandes
empresas automotrices.
Reconocimiento y confiabilidad en
competidores indirectos.

Modelo de negocio de facil imitacion.

3.3.

Fuente: Elaboracion propia

Objetivos

3.3.1. Objetivo general

Implementar la innovacion, la mejora continua y servicio eficiente, con el fin de mantener en

un 70% el numero de usuarios que adquieren los paquetes de producto y servicio, facilitando y

satisfaciendo las necesidades de seguridad de los conductores.

3.3.2. Objetivos especificos

Incrementar las ventas online y offline en un 10%, por medio de la promocién del
producto tradicional y digital, para asi cubrir la cuota de costos y gastos al finalizar el

primer afo.

En un periodo de seis meses, aumentar el indice de trafico a la pagina web en un 20%

a través de la implementacion de pautas y la optimizacién de la pagina web.
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e Llegaral 15% de conversion a leads en un periodo de dos meses, con la mejora continua

del contenido y el incremento del trafico en redes sociales y en pagina web; facilitando

la interaccién y la relacion con el consumidor final.

3.4.  Grupo objetivo

lustracién 21. Grupo objetivo

= Colombiano con un poder adquisitivo
medio en adelante.

= Conocimientos tecnoldgicos basicos para
manejar aplicaciones.

= Cuenta con un vehiculo.

- B

® Escucha sobre la inseguridad en las
calles y esta preocupado al conducir.

= \/e autos con sistemas de asistencia en
parqueo pero desea mas opciones que
lo ayuden.

® Busca informacion sobre la seguridad y
procura no dejar su carro por mucho
tiempo.

Grupo objetivo d@%&

Desea tener una mayor seguridad.

Esta interesado en el uso de la tecnologia para su
beneficio.

Piensa en la prevencion y desea mejorar la manera
en la que cuida su carro.

Considera que a través de herramientas de ayuda
en vigilancia puede llegar a sentirse mas tranquilo.

Le gustan las opciones practicas, no tan costosas y
faciles de manejar.

Desea llevar un estilo de vida al volante mas
tranquilo. e/.
~
®

Fuente: Elaboracion propia

Personas con un poder adquisitivo medio en adelante que tenga conocimientos tecnoldgicos

basicos para manejar aplicaciones, que cuente con un vehiculo, ya sea para trabajo o0 uso personal,

que desee tener una mayor seguridad tanto al momento de manejar su vehiculo como la vigilancia

y ubicacion de este con ayuda de la tecnologia y que reconozca el valor que el producto le puede

brindar.

Es una persona que piensa en la prevencion y desea mejorar la manera en la que cuida su carro,

siente preocupacion por sus seguridad y el correcto estado del auto, cree que a traves de

herramientas de ayuda en vigilancia puede llegar a sentirse mas tranquilo, le gustan las opciones

practicas, no tan costosas y faciles de manejar tanto utilizando el vehiculo como cuando no lo tiene

a la vista, escucha sobre la inseguridad en las calles y esta preocupado al conducir, desea llevar un

estilo de vida al volante mas tranquilo , esta interesado en el uso de la tecnologia para su beneficio,
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sin embargo en el mercado no se ven muchas opciones sencillas e integrales que satisfagan lo que
desea.

3.5.  Estrategia

Con el fin de desarrollar un plan de mercadeo que permita el cumplimiento de los objetivos
planteados es necesario plantear tres estrategias integrales y complementarias; la estrategia SEM,

estrategia Social Media y estrategia de marketing tradicional.

3.5.1. Estrategia SEM

En esta estrategia se gestionaran los aspectos relacionados con la pagina web y su respectivo

posicionamiento, para tal fin se haran uso de las siguientes tacticas:

e Analisis de palabras clave para pauta
e Campafa de AdWords
e Pago a Google para posicionar pagina web

e Retargeting

3.5.2. Estrategia SEO

La estrategia SEO permitira generar un posicionamiento de la pagina web, a través de su
debida optimizacion. Para este fin se definen técticas:
e Anadlisis de palabras clave para tréfico
e Creacion de pagina web
e Inclusion de palabras clave en meta descripcion
e Publicacion de contenido de calidad

e Personalizacion de links
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3.5.3. Estrategia Social Media

La segunda estrategia se enfocara en la comunicacion constante con el consumidor, analizando
tendencias y aceptacion del producto dentro del mercado. Para ésta se necesitaran las tacticas

mostradas a continuacion:

e Publicacion de imagenes del producto en Instagram y Facebook
e Anadlisis y uso de tendencias

e Publicacién de videos de concientizacion en YouTube

e Publicacion de promociones en Facebook e Instagram

e Publicacion de videos tutoriales en YouTube

e Giveaways en Instagram

e Pago a Instagram por pauta

e Pago a Facebook por pauta

e Pago a YouTube por pauta

3.5.4. Estrategia marketing punto de venta

La dltima estrategia hara especial énfasis al canal indirecto tradicional, desarrollando
publicidad POP, tanto en las tiendas especializadas como en las grandes superficies. Las tacticas

por utilizar son:

e Implementacion de totem
e Implementacion de exhibidor publicitario
e Uso de volantes

e (Codigo QR que redirecciona a Instagram

3.5.5. Estrategia de inversion en medios impresos especializados
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Como ya se especifico previamente, el canal indirecto de iTrack esta conformado por 2 grupos
de aliados. Las grandes superficies y las tiendas especializadas. El primer grupo aliado integrado
por Alkosto, Ktronix y Exito; hace uso de revistas promocionales de los productos, por esto resulta
atractivo invertir en este tipo de pauta.



3.6.  Cronograma

Tabla 6. Calendario de GANT

Enero Febrero Marzo Abril [ Mayo Junio Julio [ Agosto Septiembre | Octubre Noviembre Diciembre__|
s1]s2 s3] salss]s6]s7]ss|so[sio]su]sio|s1a[s1a]si5[s16|s17]s18]s10]s20[521]522[523]524| 525526 ] 527[ 528| 520[ 530 [ 531 [ 532 533[ 534[ 535 ] 536] 537 [ 538 [ 539 [ S 40| 581 542 ] 543[ 544 S45[ 546 [ S47[ 58|

Andlisis de palabras clave
Campafia AdWords

B

SEM

Pago por pauta en Instagram,
Facebook y YouTube
Pago a Google para posicionar
pégina web
Analisis de palabras clave
Creacion pagina web

Incluir KW en metadescripcion

SEO

Publicacién de contenido de
calidad

Personalizacion de links

Publicacion de imagenes  dell
producto

| Andlisis y uso de
Giveaways
Publicacion de tutoriales

Instagram

Publicacion de promociones

Publicacion ~ de  videos  de|
concientizacion

Publicacion de  imagenes  dell
producto

Publicacion de tutoriales
Publicacion ~ de  videos  de|
concientizacion

Publicacién ~ de  videos  de|
concientizacion

Facebook

YouTube

Publicacién de videos tutoriales

T6tem publicitario

Exhibidor publicitario

Codigo QR redireccionado

Marketing POP

Reparticion de volantes

Publicacion en revistas de las
grandes superficies

Fuente: Elaboracion propia
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3.7.  Monitorizacién

La monitorizacion se realizara de dos maneras, externa e interna.

e Monitorizacién interna: Se debe monitorear el uso y duracion del cliente sobre la
plataforma de manera que se determine su nivel de satisfaccion.

e Monitorizacién externa: Se debe realizar monitoreo permanente de la competencia directa
e indirecta, frente al desarrollo de nuevos productos que puedan afectar la ventaja
competitiva del software y las nuevas tecnologias que se desarrollen sobre los equipos

producidos.

3.8. Meétricas

Tabla 7. Indicadores clave de desempefio

Indicador Unidad de Medicion Periodicidad Inicio
Ventas Online Valor en COP$ Mensual ler
mes
Ventas Punto de Venta Valor en COP$ Mensual ler
mes
Ventas Totales Valor en COP$ Mensual ler
mes
Trafico Web Cantidad de Ingresos Mensual ler
Unicos mes
Incremento en Trafico Porcentaje Mensual 2do
Web Mensual mes
Cantidad de Clientes Cantidad en # Mensual ler
Afiliados mes
Cantidad de clientes que se Porcentaje Anual ler
afilian durante el afio vs afo

cantidad de clientes que
contindan afiliados a fin de
ano

Fuente: Elaboracion propia
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3.9. Andlisis

Después del primer afio basados en al volumen de ventas se reducira o no la promocion POP
y se incrementara el engagement en redes sociales y el trafico de visitas a la pagina web. La mejora
en las herramientas que se haran dependiendo del uso de los usuarios de la aplicaciéon y de los
paquetes que se ofrecen para mantener y aumentar la conversién a Leads y tener cada vez mas una

experiencia personalizada para el usuario y centrarnos mas en la fidelizacion.

3.10. Presupuesto

Tabla 8. Presupuesto de produccion

iTrack Sensor con gps y cdmara S 141,360
Carcaza S 680
Sensor Proximidad S 6,800
Maddulo GPS S 6,800
Camara 720p IR Leds S 8,500
Bateria S 10,200
Médulo Inaldmbrico S 3,440
Ensamble S 10,200
Empaque S 500
TOTALES PRODUCCION S 47,120
iTrack Panic ON/OFF S 84,960
Carcaza S 680
Mddulo de Pénico S 600
Méddulo GPS S 6,800
Mdbdulo ON /OFF S 1,200
Bateria S 8,400
Mddulo Inaldmbrico S 3,440
Ensamble S 6,700
Empaque S 500
TOTALES PRODUCCION $ 28,320
iTrack Record S 284,820
Carcaza S 900
Mddulo de Grabacién S 35,000
Médulo Streaming S 20,000
Bateria S 23,000
Mddulo Inaldmbrico S 3,440
Ensamble S 12,000
Empaque S 600
TOTALES PRODUCCION S 94,940
Mddulo Web Business S 210,000,000
Desarrollo S 150,000,000
Mantenimiento Anual S 60,000,000
Moédulo APP CLIENT S 55,000,000
Desarrollo S 40,000,000
Mantenimiento Anual S 15,000,000

Fuente: Elaboracion propia
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Categoria a @ 3 a
EN FEB MAR TOTALES ABR MAY JUN TOTALES JuL AGO SEP TOTALES oct NOV DIC TOTALES
SEM $ 3,500,000 [ $ 4,200,000 [ $ 4,200,000 | $ 11,900,000 | $4,200,000 [ $4,200,000 [ $4,200,000 | $ 12,600,000 | $4,200,000 [ $4,200,000 [ $4,200,000 | $ 12,600,000 | $4,200,000 | $4,200,000 [ $4,200,000 | $ 12,600,000
ADS GOOGLE S 500,000 | $ 500,000 | $ 500,000 | $ 1,500,000 | $ 500,000 | $ 500,000 | $ 500,000 | $ 1,500,000 | $ 500,000 | $ 500,000 | $ 500,000 | $ 1,500,000 | $ 500,000 | $ 500,000 | $ 500,000 | $ 1,500,000
ADS FACEBOOK S 1,250,000 | $ 1,250,000 | $ 1,250,000 | 3,750,000 | $1,250,000 | $1,250,000 | $1,250,000 | $ 3,750,000 | $1,250,000 | $1,250,000 | $1,250,000 | $ 3,750,000 | $1,250,000 | $1,250,000 | $1,250,000 | $ 3,750,000
ADS INSTAGRAM $ 1,250,000 | $ 1,250,000 | $ 1,250,000 | 3,750,000 | $1,250,000 | $1,250,000 | $1,250,000 | $ 3,750,000 | $1,250,000 | $1,250,000 | $1,250,000 | $ 3,750,000 | $1,250,000 | $1,250,000 | $1,250,000 | $ 3,750,000
ADS YOUTUBE $ 500,000 | $ 1,200,000 | $ 1,200,000 | $ 2,900,000 | $1,200,000 | $1,200,000 | $1,200,000 | $ 3,600,000 | $1,200,000 | $1,200,000 | $1,200,000 | $ 3,600,000 | $1,200,000 | $1,200,000 | $1,200,000 | $ 3,600,000
CONTENT MARKETING $ 1,500,000 | $ -1s -1$ 1,500,000 | $ 750,000 | $ -8 -8 750,000 | $ 750,000 | $ -8 -8 750,000 | $ 750,000 | $ -1$ -8 750,000
LANDING PAGE $ 1,500,000 | $ -1s -1s 1,500,000 | $ 750,000 | $ -1$ -1s 750,000 | $ 750,000 [ $ -1s -1s 750,000 | $ 750,000 | $ -1s -1s 750,000
SOCIAL MEDIA $ 1,200,000 | $ 1,200,000 | $ 1,200,000 | $ 3,600,000 | $1,200,000 | $1,200,000 | $1,200,000 [ $ 3,600,000 | $1,200,000 | $1,200,000 | $1,200,000 [ $ 3,600,000 | $1,200,000 | $1,200,000 | $1,200,000 | $ 3,600,000
FACEBOOK S 600,000 | $ 600,000 | $ 600,000 | $ 1,800,000 | $ 600,000 | $ 600,000 | $ 600,000 | $ 1,800,000 | $ 600,000 | $ 600,000 | $ 600,000 | $ 1,800,000 | $ 600,000 | $ 600,000 [ $ 600,000 | $ 1,800,000
INSTAGRAM S 600,000 | $ 600,000 | $ 600,000 | $ 1,800,000 | $ 600,000 | $ 600,000 [ $ 600,000 [ $ 1,800,000 | $ 600,000 | $ 600,000 [ $ 600,000 [ $ 1,800,000 | $ 600,000 | $ 600,000 [ $ 600,000 [ $ 1,800,000
ONLINE $ 3,600,000 | $ 900,000 | $ 900,000 [ $ 5,400,000 [ $ 900,000 | $ 900,000 [ $ 900,000 | $ 2,700,000 [ $ 900,000 | $ 900,000 [ $ 900,000 [ $ 2,700,000 | $ 900,000 | $ 900,000 | $ 900,000 [ $ 2,700,000
WEBSITE S 3,000,000 | $ 300,000 | $ 300,000 | $ 3,600,000 | $ 300,000 | $ 300,000 | $ 300,000 | $ 900,000 | $ 300,000 | $ 300,000 | $ 300,000 | $ 900,000 | $ 300,000 | $ 300,000 | $ 300,000 | $ 900,000
BLOG S 600,000 | $ 600,000 | $ 600,000 | $ 1,800,000 | $ 600,000 | $ 600,000 | $ 600,000 | $ 1,800,000 | $ 600,000 | $ 600,000 [ $ 600,000 [ $ 1,800,000 | $ 600,000 | $ 600,000 [ $ 600,000 [ $ 1,800,000
ADVERTISING $ 2,700,000 | $ 900,000 | $ 900,000 [ $ 4,500,000 | $1,700,000 [ $ 900,000 | $ 900,000 [ $ 3,500,000 | $2,700,000 | $ 900,000 | $ 900,000 [$ 4,500,000 | $1,700,000 [ $ 900,000 | $ 900,000 [ $ 3,500,000
TOTEM S 1,000,000 | $ -8 -1s 1,000,000 | $ -1s -1$ -1$ -] $1,000,000 | $ -1 -|$ 1,000,000 | $ -1s -1 -8 =
EXHIBIDOR PUBLICITARIO S 800,000 | $ -1$ -1$ 800,000 | $ 800,000 | $ -1$ -8 800,000 | $ 800,000 | $ -1$ -1$ 800,000 | $ 800,000 | $ -1s -1s 800,000
REPARTICION DE VOLANTES [ $ 400,000 | $ 400,000 | $ 400,000 | $ 1,200,000 | $ 400,000 | $ 400,000 [ $ 400,000 | $ 1,200,000 | $ 400,000 | $ 400,000 [ $ 400,000 | $ 1,200,000 | $ 400,000 | $ 400,000 [ $ 400,000 | $ 1,200,000
PUBLICACION EN REVISTAS S 250,000 | $ 250,000 | $ 250,000 | $ 750,000 | $ 250,000 | $ 250,000 | $ 250,000 | $ 750,000 | $ 250,000 [ $ 250,000 | $ 250,000 | $ 750,000 | $ 250,000 [ $ 250,000 | $ 250,000 | $ 750,000
PUBLICACION EN REVISTAS S 250,000 | $ 250,000 | $ 250,000 | $ 750,000 | $ 250,000 | $ 250,000 | $ 250,000 | $ 750,000 | $ 250,000 [ $ 250,000 | $ 250,000 | $ 750,000 | $ 250,000 [ $ 250,000 | $ 250,000 | $ 750,000
TOTALES MARKETING $ 12,500,000 | $ 7,200,000 | $ 7,200,000 | § 26,900,000 | $8,750,000 | $7,200,000 | $7,200,000 [$ 23,150,000 | $9,750,000 | $7,200,000 | $7,200,000 | § 24,150,000 | $8,750,000 | $7,200,000 | $7,200,000 [ $ 23,150,000

Fuente: Elaboracion propia
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4. Disefo de marca

llustracion 22. Logo y marca de iTrack

ITRACKL

Fuente: Elaboracion propia

En la ilustracion 23 se muestra el manual de marca de iTrack, junto con la descripcion de la

propuesta de valor, la seleccion del logo y marca y las versiones y usos que se le debe dar.

llustracion 23. Manual de marca

:Qué es iTrack?

Promesa de Valor

iNos Somos una plataforma
de tracking que ofrece
comprometemos soluciones innovadoras

con la seguridad
en todos tus
caminos!

para que los vehiculos
de nuestros clientes
estén 100% protegidos
durante todos los
recorridos

ITRACC ITRACKC

Nuestro Logo ITRACL




Usos incorrectos

Distorsionar Ignorar &ngulos Afiadir Sombras o
efectos

ITRAC ITRNc¢ ITRACK

Cambiar tipografia

ITRACK

Nuestra Tipografia

La tipografia del logo es ELEMENTAL END, que demuestra seriedad,
innovacion y tecnologia.

ITRACKL

La tipografia de los textos es candara, una letra de facil lectura, estética y
seria.

ABCDEFGHIJKLMNOPQRSTUVWXYZ
Abcdefghijkimnopgrstuvwxyz
1234567890!"#8%&[()=2;
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Versiones de Color

El logotipo se puede utilizar en dos versiones de color: Azul, verde

Versién en Blancoy Negro

ITRACK

ITRACKC

Gracias por ayudarnos a usar
bien nuestra marca

Si tiene alguna duda sobre el contenido de este manual o sobre la
aplicacion del logo en casos no contemplados aqui, por favor,
contactatenos a info@itrack.co

Fuente: Elaboracion propia
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5. Conclusién

Financieramente, iTrack es un negocio viable, pues, no exige una inversion extraordinaria y
aun asi en 2 afios, cumpliendo las metas de ventas, se puede recuperar la inversion. El producto es
altamente innovador pues en el mercado no hay producto igual, no es un producto facil de copiar

por la tecnologia que exige.

De lograrse generar alianzas con los diferentes fabricantes, se genera una brecha de entrada
muy grande frente a la competencia que quiera copiar el producto. Al ser el producto tan innovador,
si la marca entra prontamente al mercado y se gana la confianza del usuario, es muy dificil que sea

copiada y desbancada por algun tercero.

La idea de iTrack no es solo generar ventas por los productos, sino también por el servicio de
afiliacion que genera liquidez y caja para que la compafiia pueda invertir en investigacion y

desarrollo de productos y servicios que complementen la marca.

La segmentacion del mercado es uno de los temas méas importantes a la hora de lanzar iTrack
en el mercado, es por eso por lo que el foco del plan del mercado estard basado en el cliente

objetivo.
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