Elaboracion y comercializacion de productos de limpieza sostenible con

mujeres condiscapacidad intelectual en el municipio de Pailitas Cesar

Mayerlis Diaz
Julio Cesar Carvajal
Rosa Angélica Paredes

Erika Yaneth Belefio

Asesor

Sindy Lorena Nieto

Universidad Nacional Abierta y a Distancia UNAD
Escuela de Ciencias Administrativas, Contables, Econdmicas y de Negocios
Tecnologia en Gestién Comercial y de Negocios
Diplomado de profundizacion para tecnologias del marketing para el emprendimiento social

2023



Tabla de Contenido

INEFOTUCCION ... bbbt b bbbt r e b b nb e 10
(@] o =] 1Yo USROS 12
ODJELIVO GBNEIAL ..ottt ne bbb 12
ODjJEtiVOS ESPECITICOS. ... vttt ettt bbb 12
Identificacion del ProODIEMA .........cviiiiiii et 13
VAIOF SOCIAL ...ttt bbbttt b bt b e 14
Modelo de NegoCio SOSTENIDIE .........ccveiiiieiec e 15
ReutilizaCion del EMPAGUE.........oco ettt 15
Elaboracion de productos biodegradables y no sea perjudicial para la salud.............c.cccco.....e. 16
Modelo de NegoCio Design ThINKING.......c.ooiiiiiriiiii e e 17
EMPALIZAL ...ttt et r e et et et e raereareeareenae s 17
Procedimiento SCOQIAO .......iiuiiiiieie ettt ettt et sbe e s aa e ste s e s reenbe e e sneeras 17
DETINICION ...t bbbt b ettt b ettt b ettt b 19

o 1=T: Tot o o USSR 23
Técnica Seleccionada (SCAMPEN) ......coeieiririeeieeer ettt 23
RS0 €L T S SR 23
COMDINAT ... bbb bttt n bt b e 23

AAGAPTAT ..t bbb Rttt bbb b 23



Modificar (También Ampliar y MinimMizZar)........cccccooeroriiiienie e 23
PIOPONEE OIOS USOS......ciieiiirieitieitie sttt sttt 24
T T PSSR PRPOPRPRIN 24
REAUCE. ...ttt bbbt b bt bt n et b et bbb ne s 24

o (0] (] o TSRS 24
Herramienta seleccionada (PErSONAS) .........uccueiieieeiiiiieesieesiesee e ste e seeste e e sre e e e 24
L] (= O PSP P R PPRP PPN 27
Herramienta seleccionada (Mapa de OFerta) ..........ccooeeieieieniniseseeeee e 27
PrOPUESEA 08 WAIOK ...ttt bbbttt bbb 28
MOUOEIO CANVAS ...ttt sttt et e st e e steeseesteeneeaseesbeesteaseesreeneesneenseaneeas 28
ANAAOS CIAVE..... .ot te e e st esbe e st e sreesaeeneeereenneeneeas 28
ACHVIAAUES Y PrOCESOS ... vveveeeeeitiecie ettt sttt te e e s be e beaneesreenneenee e 29
REIACIONAMIEINTO ...ttt st sbesbenneeneas 29
SEgMENLOS U8 CHIENTES ... ..o ere e sre e 29
RECUISOS ...ttt e h e bt e et bt e e et e et e e st e e e enb e e e nnb e e e nnneeennes 30
(@8 g TSP 30
L0011 (01 J RSO PPR 30
L0 2501 PP 31
PropUESTIA 08 ValOF ... et re e nnee s 31

Estrategias de Marketing...........oooioiiiiiiiiie et 32



Propiedades y beneficios de 10S productos a OfreCer ..........ccovvviveiie i 32
Marca, IMagEN Y SIOQAN ......c.eoiiie ittt st eesr e nreene s 33
GIUPO ODJETIVO ...ttt bbbt et nb bbb 33
LT 1 1CT ] o [ SRS 34
(@0 0] 1=1 1=1 Vo - SRR 34
ATAAOS CIAVES ...ttt 35
Estrategias de Mercado Tradicionales y Digitales...........ccooiiiiiiiiiiiiceee 36
Estrategias de COMUNICACION ........c..oviiiiiieiiie ettt 36
REUES SOCIAIES ...ttt bbbt sne i 36
EMIESOTS. ..ttt bbbttt bbb 37
Folletos y Vallas PUBIICITANIAS ........coveiveiiiiiiiiseceeee e 37

(OF 17 1[0 o o T3 ST o (0o [0 od {0 LSS P PSR 37
Estrategia de POSICIONAMIENTO ...........ciuiiiiiiccieeie ettt a e e e sre e e 37
Estrategias de DIferenCIaCiON ............ccvoiiiiiiieic et sre e 38
Prototipo de los Contenidos a Manejar en Redes SOCIAIES .........cccveeivereiieniieiesie e 39
YOUTUDE .o b bbb bt bbbt et e et bbbt 39
1] £=T0 | -1 1 PO P TPR PPN PRI 39
FACEDOOK ... 40
BN =] TO T TP TP PRSP P PP PR PRPROPO 41

Proyeccion Operativa y FINANCIEIA.........cc.ciiiiiiieie e ettt ste e sreesresaeesae e 43



RECUISOS OPEIALIVOS ......veeviiiieieeite sttt sttt sttt ettt et e st esbe e tesbeesbeenbesseesbeebesneesbeenaeas 43

o (010 11T (0TSO P TSP 43
1000 TP O TP U PR PPRTO PP 44
COSOS A8 PrOUUCCION.......eeuiiiiiieiie sttt ettt bbbttt nb e bbb enes 45

B I 1 TSRS PP 45
MEFCAUOD ETECTIVO......iviitiiiiciieiee bbb bbbt b bbb sbeene s 46
MEFCAA0 ODJELIVO ...ttt b e 46
Crecimiento ANUAL 8 VENTAS ........coiiiieiieesie sttt sttt neesneenes 46
Resumen de las proyecciones econdmicas en Colombia 2023-2025..........cccccceevevvivinenns 46
Capacidad de ProGUCCION..........cuiiiiieieeiees ettt e 47
ProyecCion de 18S VENTAS .......ceiueiiiiiiiieieseieeste ettt sttt sne e 47
(OF To 1 r= LI [T I o - [ H SRR 48
TNV Z=T £ 0] 0TSSP 48
(O] Tl S]] 1= LRSS 49
Referencias DIDHOGIATICAS. ........oiiiiiiee s 51

Y 01 o 1TSS 52



Lista de Tablas
Tabla 1 Periodo de compra de los productos de lIMPIeza...........ccceeveierieiieiieniee e 17
Tabla 2 Elementos influyentes en la adquisicion de un producto de limpieza ...........cc.ccoceevnenee 18
Tabla 3 Productos de limpieza con mayor frecuencia de adquiSiCiON ..........cccccvereierenennienenns 18
Tabla 4 Medios de comunicacién preferidos para recibir informacion de los productos............. 19
Tabla 5 Negociacion CON CHENTES ........c.coveiiiiicie et 20
Tabla 6 Rivalidad COMPELITIVA ........ccocviiieiecie e nas 20
Tabla 7 Amenazas de productos SUSLITULOS ...........ccveeiiiieiecie et 21
Tabla 8 Poder de [0S PrOVEEUOIES ..........ccveiieiieiieie ettt ste et e e e 21
Tabla 9 Amenaza de NUEVA COMPELENCIA .......c.eceeiiieieiieie e sre e ee e enas 22
Tabla 10 Prototipo PErSONA L .......cccciuieieiieiieeiesiie sttt ste et esteennesreesre e e e sneennas 24
Tabla 11 Prototipo PErSONA 2 .......ceciuveieiieeieeiesiee e eee s te e sre e ste et este e e sseesteenaesreenreeneesneennas 25
Tabla 12 Prototipo PErSONA 3 .......c.cciuiiieiieiie ettt te ettt e e sre e ste e e steente e e e sreennas 26
Tabla 13 Prototipo PErSONA 4 ..........couveieieeiie e sttt ettt e sre e sbe e e sreesteeseesneeanas 26
Tabla 14 Segmentacion segun 1as CaraCteriStiCas...........ccevverveieeiieiie i 34
Tabla 15 Descripcion de 10S reCursos OPEratiVOS.........ccveiveeveieerieeie et 43
Tabla 16 Costos de ProQUCCION ..........cuiiieiecie et nas 44
Tabla 17 Gastos de adminiStraCion €N PESOS ........ccvveeeieeireiieseese e este et sre e sre e e enas 44
Tabla 18 COSt0S d& 12 EMPIESA. .......ciuiiiieeciie et re e e e e e e e ree 45
Tabla 19 ProyecCion de VENLAS........cociuiiieie ettt ettt et be e anas 46
Tabla 20 Porcentaje de crecimiento en VENtas anual ...........ccccccvevieiiieiie e 47

Tabla 21 Capital de TrabajO.......cccveiiiii e 48



Tabla 22 Inversion requerida



Lista de Figuras

FIgura l Mapa 08 OFEITA.......c.oiiiiiiii e 27
FIQUIra 2 MOEIO CaNVAS.......cceeiiiieiiieie ettt e b et ba et e e e e nneenneenee e 28
Figura 3 Caracteristicas del producto @ OfFECEN .........cccecveiieiiiceceece e 32
Figura 4 IMagen COMPOTAtIVA.........cueiieiueiieieesie e eeste st ste e te e e s e e ste e sbaesaeesee s e eteaneesneenneenee e 33
Figura 5 Canal de YOUTUDE ..o 39
Figura 6 Perfil de INSTAGIAM ........ociiiieie ettt sreene e 40
Figura 7 Perfil de FACEDOOK..........c.oiiiiiiic e 41
FIgura 8 Perfil A8 TWILET.......c.ooiiiiie et re e 42

Figura 9 Sitio Web de 18 EMPreSa.........cceciiiiiiiic e 42



Lista de Apéndices

Apéndice A Evidencias de la aplicacion de 1a eNCUESTA...........ccoeiiiiiiinineieeseeeee e

Apéndice B Link de la presentacion



10

Introduccion
A continuacion, se presentara una propuesta llamada “Elaboracion y comercializacion de
productos de limpieza sostenible con mujeres con discapacidad intelectual en el municipio de
Pailitas cesar”. Para desarrollar dicha propuesta se hizo necesario ejecutar diferentes capitulos el
cual se mostrara detalladamente a continuacion.

Este proyecto tiene gran importancia ya que es perfilado en beneficio a mujeres con
discapacidad intelectual en el municipio de Pailitas Cesar, un grupo de personas el cual
actualmente no cuentan con beneficios que puedan adquirir de otras entidades que existen en la
region, es por eso que se quiere realizar este proyecto el cual no solo seran beneficiadas, sino que
también seran mujeres empoderadas en su propia empresa y dirigida por ellas.

Con la realizacion de este proyecto nos ayudara a generar ideas innovadoras y eficientes
con el objetivo de entender y generar solucion a la necesidad que se ha plasmado como lo es de
ser una empresa rentable para un grupo de mujeres con discapacidad el cual generara
principalmente empleo, y asimismo la expectativa de expandir la operacién en los municipios
mas cercanos inicialmente.

Los procesos a realizar en la fabricacidn seran estas mujeres que entraran a realizarlos
pues el objetivo es que ellas mismas elaboren y vendan para que asi tengan mejor remuneracion
y puedan solventar los gasto que esto requiere y lo mas importante es contribuir para que
obtengan una vida laboral, se sientan Utiles, no discriminadas y por consiguiente estabilidad en
todos sus entornos.

Los productos de limpieza son muy indispensables y atraidos por los colombianos ya que
contiene una serie de beneficios para sus espacios donde habitan o laboran. Esta propuesta de

emprendimiento social sostenible se realiza a través de una continua investigacion y seleccion de
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proyecciones a diferentes tiempos para ser seleccionado por las personas encargadas de evaluar y

luego aplicado en el municipio de Pailitas Cesar.
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Objetivos

Objetivo General

Disefiar un proyecto de emprendimiento social llamado Elaboracion y comercializacion
de productos de limpieza sostenible con mujeres con discapacidad intelectual en el municipio de
Pailitas Cesar, mostrando sus capacidades y habilidades garantizando sostenibilidad econémica y
reconocimiento social.
Objetivos Especificos

Definir el problema social que se observa en el municipio.Crear el valor social y modelo
de negocio.

Realizar la propuesta de valor mediante el modelo CANVAS

Crear estrategias de Marketing que accedan a posesionar los productos de limpieza ante
la competencia.

Establecer los recursos operativos y financieros que se requiere en el buen

funcionamiento a corto, mediano y largo plazo en la empresa.



13

Identificacion del Problema
En nuestra sociedad percibimos como la poblacion con discapacidad mayormente las mujeres se
ven afectadas por diversos entornos debido a la mala imagen de que son personas que no pueden
realizar actividades que muestren sus capacidades y habilidades para su vida diaria y laboral
viéndose en un ambiente de discriminacidn alta en el cual se ve reflejado el desempleo,
oportunidad educativa, minima libertad entre otros.

En el municipio de Pailitas Cesar, existen estas mujeres el cual no estan siendo incluidas
en ningun programa gue las beneficie en cuanto a sus habilidades que puedan desarrollar y que
de algin modo se puedan exponer para que sean reconocidas, tengan la satisfaccion de sentirse
atiles y por otro lado puedan recibir alguna bonificacion o sueldo para su sustento y el de su
familia.

Es por eso que se tiene la mirada a un emprendimiento el cual las beneficiarias a ellas y
sus familias. El proyecto se llama “Elaboracion y comercializacion de productos de limpieza
sostenible con mujeres con discapacidad intelectual en el municipio de Pailitas cesar”.

Por lo tanto, se debe focalizar el talento humano para colocar en marcha esta iniciativa e
identificar los posibles mercados dentro del area de operacion territorial.

Nuestro compromiso son estas mujeres con empoderamiento que por tener una
discapacidad no las hace menos que las demas, transmitiéndoles emociones, sensaciones y

vivencias que se producen a lo largo de un intenso trabajo y que reporta grandes satisfacciones.
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Valor Social

Optimizar la calidad de vida, progreso, autorrealizacion e impactar efectivamente en
oportunidades laborales, el reconocimiento de sus derechos sumard, integrara e impondra retos
en productividad, asi mismo el compromiso y la persistencia que figuran. Como resultado, esto
causaré la aprobacion de diferentes destrezas a nivel social.

Por ultimo, tendra como objetivo aportar soluciones para los hogares con productos de
limpieza sostenibles que, ademas de limpiar el espacio de trabajo u hogar, también se busque la
salud de las personas y un modelo de negocio sostenible, ya que el embalaje de los productos es

respetuoso con el medio ambiente.
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Modelo de Negocio Sostenible
Se proyecta estructurar y proponer un modelo de negocio sostenible en el que se baso en cifras
del mercado en los 3 meses anteriores donde se identific que en la canasta familiar donde se
incluyen productos de aseo crecio en el gasto real.

Se quiere plantear con este modelo de negocio que las personas obtengan un hébito de
consumo efectiva y real logrando asi que el emprendimiento sea reconocido en el mercado con
una eleccién diferente en cada producto como el valor en precios ante la competencia, el
conocimiento de cuidar el medio ambiente y renovar el envase que trae el producto. Los
productos de aseo son observados como una necesidad diaria y de alta importancia en el
mercado; este se muestra en incremento y como uso constante en los compradores.

Se aspira diferenciar este modelo planteado de los productos de aseo que se muestran en
el mercado, a través de la aplicacion de conceptos, factores de sostenibilidad y economia
circular, promovido con e-commerce para la comercializacion.

Se iniciaria con la elaboracién y comercializacion de 4 lineas que se muestra fuertemente
y de mucho uso por los hogares y lugares de trabajo.

e Detergente liquido
e Jabon lava lozas
e Suavizante para la ropa
e Jabén liquido multiusos
Este modelo busca direccionarse en 2 objetivos claros e importantes:
Reutilizacion del empaque
Con este concepto se buscara el ahorro y darles segunda oportunidad a los envases. Esto

permitira que los consumidores entren en el cuidado del medio ambiente, ademas ayudara a que
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utilicen adecuadamente cada plastico que adquieran y a un precio razonable al alcance del
bolsillo del cliente.
Elaboracion de productos biodegradables y no sea perjudicial para la salud

Con este concepto se buscara concientizar a las personas de comprar productos que sean
amigables con el medio ambiente siendo un consumidor comprometido en el cuidado de sus
familias.

Para el sostenimiento del proyecto se implementara el E-commerce en el tema de
marketing. Asimismo, se manejara una tienda fisica en el municipio, se llegara a los hogares de
la localidad puerta puerta y se tocara los negocios para que nos conozcan y puedan acceder a

nuestros prod uctos.
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Modelo de Negocio Design Thinking

Empatizar

Esta fase nos indica en colocarnos en los zapatos del otro, es decir es entender y
comprender lo que el cliente quiere obtener.
Procedimiento escogido

Entrevistas cualitativas de persona a persona. En esta parte se realizaron encuestas con
respuestas abiertas y cerradas. Las cuales se presentan a continuacion:

Pregunta 1. {En qué periodo usted compra los productos para la limpieza?
Tabla 1

Periodo de compra de los productos de limpieza

Opciones Respuesta Porcentaje
Semanal 10 14%
Quincena 20 27%
Mensual 43 59%
Otros 0 0
Total 73 100%

Fuente. Autores

Se realizaron 73 encuestas a diferentes personas del municipio con un resultado del 59%
compran mensualmente, estas personas adquieren los productos en galon y/o canecas.
Seguidamente el 27% adquieren los productos quincenalmente, pues no es de uso diario. Y el

14% lo realizan semanalmente por lo que los usan diariamente.
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Pregunta 2. ¢ De los siguientes elementos cual le gusta para adquirir los productos de la
limpieza en su hogar?
Tabla 2

Elementos influyentes en la adquisicion de un producto de limpieza

Opciones Respuesta Porcentaje
Facilidad de uso 5 7%
Precio 20 27%
Marca 5 7%
Fragancia 43 59%
Total 73 100%

Fuente. Autores

La investigacion de mercado es de gran importancia realizarla ya que nos indica o
muestra informaciones relevantes que los compradores tienen a la hora de adquirir los productos.
La fragancia con un 59% muestra que es la mas opcionada a la hora de comprar. El 27% arrojo el
precio y por Gltimo la marca y la facilidad de uso que no es de importancia para ellos a la hora de
comprar.

Pregunta 4. ;Qué tipos de productos de limpieza adquiere con mayor frecuencia?
Tabla 3

Productos de limpieza con mayor frecuencia de adquisicion

Opciones Respuesta Porcentaje
Jabon liquido 21 29%
Detergente liquido 18 25%
Suavizante 15 20%
Jabon lavalozas 19 26%
Total 73 100%

Fuente. Autores
En esta respuesta se muestra variedad, ya que los nombrados son necesarios en los

diferentes lugares de trabajo y hogares.
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Pregunta 5. ;A través de que medio te gustaria recibir informacion en de los productos?
Tabla 4

Medios de comunicacién preferidos para recibir informacion de los productos

Opciones Respuesta Porcentaje
Redes sociales 20 27%
Radio 23 32%
Tv 10 14%
Valla publicitaria 5 7%
Folletos dipticos 15 20%
Total 73 100%

Fuente. Autores

Las personas encuestadas respondieron en su mayoria que tienen conocimiento por la
radio, asimismo las redes sociales muestran un 27%, dejando en evidencia que la empresa debe
disponer de diferentes formas de publicidad para dar a conocer los productos.
Definicion

Esta fase se recopila toda la informacion importante para definir las soluciones que se van
implementar en el proceso.

Técnica seleccionada: Diagrama de Porter, la estrategia de modelo desarrollada por
Porter sirve para evaluar el impacto que causa, en los clientes, proveedores, competidores
nuevos, productos sustitutos, competencia, de esta forma se podra equilibrar tanto los factores
internos como los externos, igual las caracteristicas del macro y micro entorno para que el

modelo de negocio tenga viabilidad.
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Negociacion con clientes

20

Componentes

Andlisis

Cantidad de clientes importantes

Comercializacion de los
productos

Conocimiento de los productos y
sus beneficios

Reemplazo de los productos

Cambio de precios

A diario los productos de aseo y limpieza, son primordial e
importantes en el cuidado y limpieza del hogar o lugar del
trabajo y se puede adquirir por cualquier persona del
comun, por lo tanto, se cree que es un mercado interesante
para el negocio.

Las personas pueden adquirir los productos en diferentes
sitios de ventas como los supermercados, tiendas de barrio
entre otros. Teniendo en cuenta que se pueden encontrar
variedad.

En el mercado se encuentran productos que cumplen con
los estandares que se necesitan para comercializarlos como
sus beneficios y uso como por ejemplo jabén liquido para
la lavar ropa, jabén liquido para lavar losa, suavizante para
la ropa.

En el mercado existe una variedad de productos sustitutos
como, por ejemplo: cloro, jabén puro, jabon en polvo de
otras marcas, bicarbonato de sodio.

Los compradores pueden facilmente cambiar los productos
pues los precios varian diariamente.

Fuente. Autores
Tabla 6

Rivalidad Competitiva

Componentes

Andlisis

NUmero de competidores

La homogeneidad de los
competidores

Diferencia entre productos

En el mercado existen variedad de competidores como por
ejemplo Ajax, fabuloso, Blancox, Mr Musculo.

La mayoria de la competencia ofrecen productos bien
organizados el cual se compite por el precio, calidad.
Algunas empresas muestran su publicidad en la television
en horarios de mayor rating con el objetivo de vender.

Se observa en el mercado variedad de productos, el cual el
cliente puede escoger. La diferencia esta en el valor,
fragancia, el envase, la marca, aplicacion entre otros.
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Menos produccién de lo
permitido

Se observa la importancia de crear ideas que ayuden a
atraer clientes facilmente y compren constantemente.
Siendo esto un dato para empezar a producir mas y
permitido en la empresa.

Gastos Operacional

Los gastos en produccidn, inversion, gastos administrativos
son elevados.

Fuente. Autores
Tabla 7

Amenazas de productos sustitutos

Componentes

Andlisis

Valor de productos

Condicion cambio de producto

Los pro y contra de los
productos sustitutivos son altos

En el mercado ya existen productos sustitutos, los cuales ya
cuentan con una trayectoria de varios afios y han logrado
llegar a los hogares colombianos como por ejemplo
Familia, Fabuloso, Blancox, entre otros.

El cliente puede adquirir los productos ya que los precios
son asequibles y por ofrecer un beneficio importante en los
hogares poseen gran demanda.

Los compradores pueden realizar cambios de productos por
diferentes aspectos como la calidad, empaque, marca entre
otros.

En el mercado existen diferentes productos con los mismos
beneficios y uso.

Fuente. Autores
Tabla 8

Poder de los proveedores

Componentes

Andlisis

Cantidad de proveedores
importantes

Estandares disminuye el poder
de los proveedores

Quimi hogar

Quimicos Rodes SAS

Poliquimicos

Los productos son estandares el cual permite obtener una
formula quimica y obtener diferentes proveedores en el
cual se miraré algunos factores como la calidad de las
materias primas, el valor, tiempo de pago y la atencion al
cliente.
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Sucesores disponibles

Podemos encontrar proveedores en otros paises como
Canada, China, Japon entre otros.

Condicion de precios de cambio
de los proveedores

La logistica en la materia prima y el costo se muestra alto,
por lo que se busca son proveedores nacionales.

Advertencia de unificacion de
los proveedores

Se dice que puede haber la posibilidad de que los
proveedores tengan una unificacion creando en nosotros
una buena noticia.

Fuente. Autores
Tabla 9

Amenaza de nueva competencia

Componentes

Andlisis

Economias de escala

La necesidad de capital

Valores de negocio

Disponibilidad de Acceso a los
canales de comercializacion

Disponibilidad de Tecnologias y
Recurso Humano

Resultado de aprendizaje o
practica

Beneficios del Gobierno

La elaboracion de estos productos se realiza gran nivel, a
través de diferentes técnicas y estandares.

Se necesita de un capital disponible para poder realizar los
diferentes procesos que se requiere para la elaboracion y
comercializacion de estos productos implementando lo
altimo en tecnologia para la publicacion y demas que se
necesite.

Constantemente los compradores van cambiando de
productos por diferentes factores como la marca, atencion
al cliente, publicidad, precio y eficacia.

Decimos que para vender se debe mostrar, es por eso que la
publicidad en muy importante puesto que permite
posesionarnos en diferentes lugares como depdsitos,
almacenes, tiendas entre otros.

El recurso humano y financiero son factores importantes
para llevar a cabo todos los procesos de forma organizada.
Dando como resultado una demostracion de un producto
confiable.

Inicialmente se muestra la ejecucion del modelo de negocio
con el objetivo de trabajar con la reutilizacion de los
envases.

El gobierno brinda beneficios y oportunidad a las empresas
cuando este tiene un plan de negocio con un modelo de
economia verde o circular.

Fuente. Autores
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Ideacion

Implementar una técnica que nos ayude y facilite la realizacion, ejecucion y
comercializacion del producto de limpieza sostenible con mujeres con discapacidad intelectual,
Aumentar el nimero y variedad de las ideas que desafien las suposiciones y deriven en
soluciones innovadoras.

Técnica Seleccionada (Scamper)

Esta técnica Scamper ayuda a generar ideas para nuestros productos de limpieza
sostenible. El propdsito es de mejorar cada dia permitiendo mostrar productos de excelente
calidad, precio justo y amigable al medio ambiente.

Sustituir

Podemos sustituir los ambientadores por plantas aromaticas, popurris, incensarios, 0
esencias naturales.
Combinar

Combinamos el vinagre y bicarbonato se puede utilizar para quitar manchas de las
alfombras.
Adaptar

Para ahorra tiempo y dinero se busca utilizar productos que sean de uso constantemente y
sean necesarios en el hogar o lugar de trabajo.

Modificar (También Ampliar y Minimizar)
Se puede modificar o poner mas o menos los materiales como los son los envases unos

pueden ser pequefios como otros pueden ser grandes.
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Proponer otros usos

Hacer nuevas formas de utilizar el producto de limpieza como el suavizante puede usarse
para el piso, El jabdn liquido se podria usar para lavar bafios, entre otro.
Eliminar

Comenzando eliminando todo producto que sea perjudicial para la salud, minimizando
los productos que sean toxicos, nocivos irritantes.
Reduce

¢ Y si reducimos la cantidad de productos toxicos? sino que debemos utilizar productos
gue sean amigables con el medioambiente y no sean perjudicial para la salud.
Prototipo

Idealizar y conocer los posibles usuarios que estarian interesados en adquirir nuestro
producto, esto nos permitira tener una mejor solucion a problematicas que se puedan presentar.
Herramienta seleccionada (Personas)

Reconocer las personas que hacen uso del producto que estamos ofreciendo, sus
caracteristicas y sus objetivos esperados por el producto.
Tabla 10

Prototipo persona 1

Ficha de persona

Sexo Hombre
Nombres y Apellidos José Fernandez
Ocupacion Gerente de un supermercado

Edad 37 aios
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Objetivos y necesidades que
esperan satisfacer con nuestro
producto de limpieza

Obtener productos de limpieza para el hogar, de muy buena
calidad a un gran precio, que puedan ser distribuidos a mis
clientes.

Factores que le impiden acceder
a nuestro producto

Ninguno.

Que es lo que espera del
producto de limpieza

Sea de excelente calidad y buen precio que pueda ser
adquirido por mis clientes.

Entorno fisico, social y
tecnoldgico

Entorno fisico: compafieros de trabajo, familia, amigos
Entorno tecnologico: celular, computador
Entorno social: clientes

Fuente. Autores
Tabla 11

Prototipo persona 2

£\

=S

Ficha de persona

L
Sexo Mujer
Nombres y Apellidos Maria Quintero
Ocupacion Ama de casa
Edad 35 afios

Obijetivos y necesidades que
esperan satisfacer con nuestro
producto de limpieza

Con este producto, busco mantener mi casa limpia, que
huela bien, que me ayude a eliminar bacterias,

tener mi hogar con buena higiene y brindar una buena
calidad de vida a mi familia.

Factores que le impiden acceder
a nuestro producto

Falta de dinero, no tenia conocimiento del producto.

Que es lo que espera del
producto de limpieza

Sea un excelente producto y con un precio justo, con
agradable olor, que aporte a la economia de mi hogar.

Entorno fisico, social y
tecnoldgico

Celular, mi familia, mis amigos

Fuente. Autores



Tabla 12

Prototipo persona 3
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Ficha de persona

Sexo

Mujer
Nombres y Apellidos Camila Jiménez
Ocupacion Gerente del banco agrario
Edad 42 afos

Obijetivos y necesidades que esperan
satisfacer con nuestro producto de limpieza

Mantener la empresa limpia, con muy buena
presentacion.

Factores que le impiden acceder a nuestro
producto

Ninguno

Que es lo que espera del producto de
limpieza

Que sea un producto de buena calidad, que
cumpla con mis expectativas, que sean de buena
calidad, ayude a eliminar gérmenes, malos
olores y asi tener un ambiente de trabajo limpio.

Entorno fisico, social y tecnolégico

Entorno fisico: compafieros de trabajo, familia,
amigos

Entorno tecnoldgico: celular, computador
Entorno social: clientes

Fuente. Autores
Tabla 13

Prototipo persona 4

-

Ficha de persona

Sexo Mujer

Nombres y Apellidos Milena castillo
Ocupacion Duefia de un restaurante
Edad 35 arios
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Con este producto, busco mantener mi
restaurante limpio, para que me ayude a eliminar
los restos de grasa de mis utensilios, que mis
clientes puedan venir a comer a un lugar limpio
y agradable.

Obijetivos y necesidades que esperan
satisfacer con nuestro producto de limpieza

Factores que le impiden acceder a nuestro

producto Ninguno

Que sea un producto de buena calidad, que me
ayude con la desinfeccion y limpieza de mis
utensilios.

Que es lo que espera del producto de
limpieza

Celular, mi familia, mis amigos, clientes,

Entorno fisico, social y tecnologico .
proveedores, trabajadores

Fuente. Autores
Testeo

Esta fase nos indica la evaluacion que se debe realizar para identificar los errores y
corregirlos rapidamente para darle solucion. Aqui se escucha las criticas constructivas, dudas,
nuevas ideas.
Herramienta seleccionada (Mapa de oferta)

Figural

Mapa de oferta

Nota. Para observar la imagen con mayor resolucion, se puede ingresar al siguiente enlace:
https://www.canva.com/design/DAFUZ2Ix0Ok0/SgZmteCGFBfBMx22USHsKQ/view?utm cont
ent=DAFUZ2IxQOk0&utm campaign=designshare&utm medium=link2&utm source=sharebutt
on



https://www.canva.com/design/DAFUZ2lxQk0/SgZmteCGFBfBMx22USHsKQ/view?utm_content=DAFUZ2lxQk0&utm_campaign=designshare&utm_medium=link2&utm_source=sharebutton
https://www.canva.com/design/DAFUZ2lxQk0/SgZmteCGFBfBMx22USHsKQ/view?utm_content=DAFUZ2lxQk0&utm_campaign=designshare&utm_medium=link2&utm_source=sharebutton
https://www.canva.com/design/DAFUZ2lxQk0/SgZmteCGFBfBMx22USHsKQ/view?utm_content=DAFUZ2lxQk0&utm_campaign=designshare&utm_medium=link2&utm_source=sharebutton

Modelo Canvas

Figura 2

Modelo Canvas

Propuesta de Valor
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Canvas del modelo de negocio
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Fuente de ingresos
Ventas de productos de limpieza
» Formacion y aceptacion en la comunidad del consumo
responsable.
Disminucion en contaminacion atmosférica
Disminucion en |a generacion de residuos
Ingreso por participacion en el mercado
Ingresc por captacion de cliente

El modelo Canvas es presentar de forma ordenada y estructurado el modelo de negocio.

Principalmente la empresa se direcciona hacia la sostenibilidad y se resume mediante el modelo

Canvas. Este contiene nueve maédulos en el cual se trabajara sobre él y son los siguientes:

Aliados Clave

Dentro de los aliados tenemos los socios, el cual nos permitira avanzar teniendo buenas

relaciones en los diferentes procesos que se lleven a cabo y aspirar a obtener reconocimiento ante
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el mercado. Proveedores de materias primas con el objetivo de lograr precios justos al adquirir de
forma permanente y de grandes cantidades. Las tiendas de barrios para la comercializacion en la
comunidad. Lideres de los barrios para llevarles informacion sobre los productos el cual seran de
mucho beneficio ya que entraran a vender obteniendo asi algunos favores para ellos.
Actividades y Procesos

Es importante enfatizar que necesitamos este modulo para llegar al producto final que
construimos como punto de partida. Este cuadrante esta sujeto a cambios ya que cada linea
lanzada sirve como validador de un producto real. Entonces el proyecto es una idea vivay en
constante evolucion de acuerdo a las necesidades del cliente, sera el punto de partida para
entender como haremos lo que el mercado nos pide.
Relacionamiento

Lograr la fidelizacién de los clientes a través de productos limpios es el objetivo final,
desarrollar una estrategia que refuerce las opciones de compra es la mejor manera de garantizar
la permanencia en el mercado, una buena atencion al cliente y productos que demuestren oferta
de valor y calidad no negociable seran clave para el éxito. Es aqui donde nuestros servicios
comerciales cobran especial importancia. Disefiar bien esta relacion nos permitira tener una
buena imagen, ser competitivos y ganar un mercado amplio.
Segmentos de clientes

Este mddulo nos muestra que los clientes son la base principal de cualquier modelo de
negocio, por lo tanto, tenemos que definir el segmento al que nos queremos dirigir. Es decir,
tenemos que entender sus gustos, preferencias y necesidades. O descubre qué nichos de mercado
y oportunidades tienen en comudn para nuestro negocio. Las empresas deben dar respuesta a las

necesidades de limpieza de los distintos perfiles de compradores. Esto permitiria que los
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articulos de limpieza terminaran incluidos y no mantuvieran el segmento de articulos de limpieza
reservados para las amas de casa.
Recursos

¢Qué recursos tendremos? El uso de estos debe definirse en términos de objetivos a corto
o largo plazo. Contar con los recursos suficientes para iniciar un proyecto siempre ser una tarea
fundamental, pero creer que los recursos mas valiosos son los recursos humanos, un equipo de
trabajo dedicado a la empresa y sus objetivos lograra todos los objetivos, ademas se prioriza
trabajar de acuerdo a disefio de producto El acceso comprobado a los recursos fisicos, haciendo
inversiones sabias conservar a la empresa financieramente estable y generar sustentabilidad en el
tiempo.
Canales

Una pregunta a considerar es como entregar la propuesta de valor a nuestros clientes y a
través de qué canales interactuar con ellos. El establecimiento de un canal de venta directo
asegura una relacién mas cercana con los clientes, por lo que serd mas facil fortalecer los lazos
comerciales con los compradores. Cabe sefialar que muchas personas dejan de usar productos y
servicios por una mala atencion al cliente. Ademas, creemos que, a través de esta manera,
podemos entregar no solo productos, sino también conceptos de sustentabilidad derivados de un
compromiso con la sociedad y el medio ambiente.
Costos

Un correcto desarrollo de los procesos productivos seran la clave para crear productos
con costos de produccion coherentes que permitan tener precios de venta asequibles y
competitivos sin sacrificar la calidad de estos, contar un esquema de gastos bien estructurado nos

permitird como compafiia llevar balances financieros positivos en el tiempo, de este modo
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invertir en lo realmente necesario y no destinar recursos a cosas 0 procesos que no generen valor
en la organizacion.
Ingresos

Establecer precios competitivos en el mercado es fundamental ya que es evidente que la
cultura actual de sostenibilidad en nuestra sociedad no esté bien desarrollada y los clientes
pueden rechazar productos con precios extremadamente altos, aunque sean buenos para la salud
y el medio ambiente. Hay muchos nichos de mercado que tenemos que lograr un equilibrio.
Beneficios Sociales: Dentro del alcance de los objetivos de la empresa, se quiere crear valor para
la comunidad, beneficiandose desde diferentes perspectivas del nacimiento de nuevos proyectos,
logrando asi un impacto, creando oportunidades de empleo, no solo entre las mujeres del
proyecto, sino también para la situacion desfavorecida, potenciando otras empresas que se suman
al proyecto para crear productos y sensibilizar a los implicados en el proyecto a cualquier nivel.
Propuesta de Valor

Una propuesta de valor es una estrategia de marketing disefiada para darle al cliente una
idea clara de cuan necesario puede ser lo que se esté ofreciendo para €l. Por eso hemos
desarrollado una propuesta donde explicamos en detalle qué queremos hacer para que las
mujeres con discapacidad mejoren su estilo de vida y sean capaces de realizar actividades que las

beneficien.
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Estrategias de Marketing
Propiedades y beneficios de los productos a ofrecer

Figura 3

Caracteristicas del producto a ofrecer
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Nota. Para observar la imagen con mayor resolucion, se puede ingresar al siguiente enlace:

https://www.canva.com/design/DAFX4iaOx2a0/3w1e2PNc7YTL6IjHrKgwVA/edit?utm content

=DAFX4iaOx20&utm campaign=designshare&utm medium=Ilink2&utm source=sharebutton



https://www.canva.com/design/DAFX4iaOx2g/3w1e2PNc7YTL6ljHrKqwVA/edit?utm_content=DAFX4iaOx2g&utm_campaign=designshare&utm_medium=link2&utm_source=sharebutton
https://www.canva.com/design/DAFX4iaOx2g/3w1e2PNc7YTL6ljHrKqwVA/edit?utm_content=DAFX4iaOx2g&utm_campaign=designshare&utm_medium=link2&utm_source=sharebutton
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Marca, Imagen y Slogan
Figura 4

Imagen corporativa
¢

MAGICO PODER

Fuente. Autores
Grupo Objetivo
El grupo objetivo seran las diferentes empresas que buscan mantener sus lugares de
trabajo limpios y con agradable aroma, amas de casa quienes son las principales en cuidar sus
hogares con la limpieza y tiendas de barrios del municipio y la region quienes son puntos clave
para nosotros ya que seran los que ayudaran a vender y mostrar a la comunidad los productos.
En estos sectores se iniciaria socializdndoles el catalogo en el cual estan los productos a ofrecer.
Nuestro objetivo es garantizar precios justos, calidad y crear estrategias con un mensaje
social y sostenible a cada comprador. Esperando posicionarnos en el mercado y poco a poco

ampliar y/o ofrecer més productos diferentes a los existentes.



Segmentacion

Tabla 14

Segmentacion segun las caracteristicas
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Segmentacién Demogréfica

Edad
Genero

Ingresos

Ocupacion

Beneficios

Uso

Categoria de usuario
Inclinacion de
compra

Ubicacién
Area
Clima
Religion

Personas entre las edades 25 a 45 afios
Hombres y mujeres
Las personas destinan frecuentemente dinero para la compra de estos
productos por la necesidad de utilizarlos.
Amas de casa, Empresarios, empleados publicos, personas del comdn.
Segmentacion Conductual
Ahorro, Alta concentracion, variedad en aromas, desinfeccion,
proteccién de manos, quita manchas, cuidado al medio ambiente.
Frecuente
Usuarios habituales y potenciales
Son productos que les interesa frecuentemente para la limpieza en el
hogar y lugares de trabajo.
Segmentacion Geogréafica

Jurisdiccion de Pailitas, corregimientos, veredas y municipios vecinos.

Urbano y rural
Calido
Para todas las religiones existentes.

Fuente. Autores

Competencia

En el departamento en la parte mas cercana a la jurisdiccién encontramos una empresa

ubicada en el municipio de Aguachica Cesar llamada Ambiflores el cual también se dedica a la

misma actividad econémica.

En Valledupar Cesar se encuentra Cade Colombia Valledupar el cual también se dedica a

la misma actividad econémica, hasta al momento llevan ofreciendo buenos productos.

En el municipio y sus alrededores podemos observar que existen personas dedicadas a

esta actividad pero que no es tan constituidas legalmente, por lo tanto, no tenemos datos reales al

respecto. Ellos también entrarian hacer parte de nuestra competencia porque son
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emprendimientos el cual ofrecen productos que satisfacen las necesidades del consumidor y
conllevan a obtener un dinero para el sustento de sus familias.
Aliados Claves

Principalmente se buscara proveedores, el cual se evaluara el que tenga mejor opcién de
compra. Por lo tanto, se buscara precio, tiempo de pago, calidad y la atencidén que es muy
importante a la hora de adquirir lo que se necesite. Este punto es de mucha precaucion ya que
antes de tomar decisiones se debe mirar las ofertas que ofrece el mercado.

Obtener vinculos con empresas que elaboren envases plasticos, con el objetivo de que se
implemente un modelo de reciclaje de plastico, sean reutilizables y poder fabricar envases 100%
reciclados. Aliarnos con asociaciones para realizar programas de reciclaje.

Las tiendas de barrio, son puntos clave para este proyecto ya que seran los que
distribuiran los productos mediante el modelo de rellenado, optimizando los costos para las
ventas. También se buscara acercarnos con los lideres de los barrios para que sean intermediarios
a la hora de mostrar los productos a la comunidad. Esto puede traer una vision en estos lideres ya
gue con su compromiso podran también ir direccionandose hacia un emprendimiento que ellos

puedan realizar en pro de ellos y la comunidad.
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Estrategias de Mercado Tradicionales y Digitales
Estrategias de Comunicacion

Para impactar en el mercado nuestro emprendimiento definira cual serd su imagen, logo y
marca siendo positivo para nosotros y para el comprador el cual podra ver con seguridad el
portafolio de los productos. La participacion en los diferentes eventos que se puedan asistir
también cobra importancia para darnos a conocer y asi poder vender. Claro esta que se debe
mirar que esto no acarree gastos altos, por lo que estamos es iniciando el negocio. Adicional a lo
anterior nuestro rumbo va hacia la mujer, ya que son ellas las que mas utilizan productos para el
aseo de sus hogares. Y es asi que un grupo de mujeres con discapacidad quienes estan al mando
de este proyecto, Por tanto, nuestro objetivo es encaminado al ahorro en dinero, rendimiento del
producto, limpieza, desinfeccién y agradable aroma a la hora de utilizarlo.

Asi mismo, se tiene previsto realizar videos, cufias radiales y realizar volantes en el cual
se muestre y/o se digan opiniones diferentes de personas que hayan comprado los productos.
Otra forma de mostrar es realizando videos con las mujeres con discapacidad que estan en el
proyecto donde muestren la forma de utilizar cada producto y sus beneficios que traen. A
continuacion, se mostrara los medios de comunicacion que se utilizaran:

Redes Sociales

En este sector se abriran paginas como el Facebook, You Tube, Instagram y correo
electronico, con el fin de dar a conocer nuestro emprendimiento el cual tiene como principal
objetivo es la innovacion, el cuidado del medio ambiente en todos los productos que se ofrece y

por ultimo ir escalando cada dia en el mercado.
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Emisoras

Se emitirdn cufias radiales en las emisoras locales, con las que se piensa es llegarles a los
oyentes de la region. Esto nos ayudara a dar a conocer el proyecto. Otra opcion es realizar una
propaganda para que sea divulgada en la radio durante algunos dias.
Folletos y Vallas Publicitarias

En este caso se trabajara en la realizacion de folletos con fotos de algunas mujeres con
discapacidad mostrando los productos, sus beneficios y ser distribuidos en el municipio y sus
alrededores, también se utilizara las vallas También con imagenes de mujeres con discapacidad
en sitios estratégicos para la publicidad de los productos.
Catalogos de Productos

Se mostrara la presentacion de la empresa, marca, la variedad de productos, con el
objetivo de ser mas atrayentes e interesante para el comprador.
Estrategia de Posicionamiento

Para el posicionamiento entre sus posibles clientes se buscara a través de la prensa y
radio mostrar los productos durante algunos meses. Asimismo, en los barrios del municipio se
repartiran volantes y se haran visitas a las empresas principalmente a quienes ya han decidido
comprar para mostrarles los beneficios y explicarles la importancia que seran para nosotros ya
que no solo se veran favorecidos, sino también un grupo de mujeres que con esfuerzo y
dedicacion fabrican y comercializan estos productos para su sustento diario y su superacion
personal. Estas mujeres estan activas y dispuestas promocionar los productos de diferentes
maneras como lo es haciendo llamadas, yendo a citas acordadas, recibiendo pedidos, mostrando

las diferentes paginas web.
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Estrategias de Diferenciacion

La empresa contara con péginas web en linea el cual el cliente solicite un asesor
personalizado para los productos que este requiera, igualmente el asesor pondré citas para
mostrarle el catalogo disponible en el momento, Asi mismo la persona estar4 acompariada del
vendedor y tendra la oportunidad de obtener un servicio de distribucion logistica adecuado. En
cuanto al inventario el servicio de distribucion sera sélido, rapido y garantizara una asistencia
acorde al ofrecido, el stock estara disponible todo el tiempo facilitando los productos que se

estén comercializando sin estar agotandose rapidamente.
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Prototipo de los Contenidos a Manejar en Redes Sociales
YouTube
Esta plataforma seré usada para mostrar videos el cual impulsaré nuestros productos con
el propdsito de que cada dia tengamos nuevos seguidores y posibles compradores. Cada semana
se publicara un video donde se muestre lo que estos productos pueden hacer en su oficinay/ o
hogar y cual es el beneficio social que estara haciendo el comprador a la hora de adquirir dichos
productos.

Figura 5

Canal de YouTube
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Fuente. Autores
Instagram

El objetivo de Instagram, es aumentar cada dia la visibilidad de la empresa ante las
personas y/o empresas que estén interesadas en el portafolio de productos expuestos en la pagina,

interactuar con ellos y poder captarlos siendo excelentes receptores hasta lograr concretar ventas.
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En esta pagina cada 15 dias se subiran las promociones y precios basicos de cada producto asi
mismo se mostraran imagenes de las mismas en diferentes presentaciones en cuanto a cantidad.
Figura 6

Perfil de Instagram
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Fuente. Autores
Facebook

Esta es una pagina social que ha generado millones de seguidores, ya que en esta se
puede encontrar infinidades de personas, lugares, empresas entre otros. Aqui se puede llegar a
todo publico que esté conectado. Por lo tanto, en esta pagina también se hara muestra de quienes
somos, los procesos para la elaboracién de los productos, fotos de los productos terminados, a

donde hemos llegado entre otros aspectos.
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Figura7

Perfil de Facebook

Fuente. Autores
Twitter

Esta red se dice que es la mas importante, ya que permite estar al tanto de lo que te
interesa de una forma rapida y segura. Para la empresa en esta red se subiran fotos de los
productos, informacién de la misma y se estard buscando conectarse con empresas y personas del

comun para hacerles la invitacion de comprar.
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Figura 8

Perfil de Twitter
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Figura 9

Sitio web de la empresa

BIENVENIDOS

— .-

Nota. Para visualizar el sitio web completo, ingresar al siguiente enlace:

https://juliocesarcarvajal4.wixsite.com/my-site-1



https://juliocesarcarvajal4.wixsite.com/my-site-1
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Proyeccién Operativa y Financiera
Recursos Operativos
Tabla 15

Descripcion de los recursos operativos

Productos

Detergente liquido
Jabon lava lozas
Suavizante para la ropa
Jabon liquido multiusos

Insumos Medida
Recipientes plasticos Galén
Envases o botellas Galdn
Aceites esenciales Galdn
Agua Galén
Vinagre de sidra de manzana Galén
Emulsificante Galdn
Perfumes Galon
Conservador y colorantes Galon
Bicarbonato de sodio Galon
Disolventes Galon
Acidos Galon
Hipoclorito Galén
Glicerinas Galdn
Agente antipespuma Galén
Valdés Galdn

Instalaciones Cantidad
Local 1

Equipos Cantidad
Vitrinas 5
Escritorios 2
Equipo de oficina 1
Maquinas de fabricacion 2

Personal Cantidad
Secretaria 1
Gerente 1
Servicios generales 1
Asesores de ventas 5

Fuente. Autores



Tabla 16

Costos de produccion
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Maquinas de Mano de
Meses Proveedor fabqricaci()n Insumos obra directa Total
Mes 1 $1.500.000 $1.500.000 $1.000.000 $5.000.000 $9.000.000
Mes 2 $1.500.000 $1.500.000 $1.000.000 $5.000.000 $9.000.000
Mes 3 $1.500.000 $1.500.000 $1.200.000 $5.000.000 $9.200.000
Mes 4 $1.500.000 $1.500.000 $1.300.000 $5.500.000 $9.800.000
Mes 5 $1.550.000 $1.500.000 $1.300.000 $5.500.000 $9.850.000
Mes 6 $1.550.000 $1.500.000 $1.500.000 $5.500.000 $10.050.000
Mes 7 $1.550.000 $1.600.000 $1.600.000 $5.500.000 $10.250.000
Mes 8 $1.600.000 $1.600.000 $1.600.000 $5.800.000 $10.600.000
Mes 9 $1.600.000 $1.600.000 $1.600.000 $5.800.000 $ 10.600.000
Mes 10 $1.600.000 $1.700.000 $1.700.000 $5.800.000 $10.800.000
Mes 11 $1.650.000 $1.700.000 $1.800.000 $6.000.000 $11.150.000
Mes 12 $1.650.000 $1.700.000 $1.900.000 $6.000.000 $11.250.000
Fuente. Autores
Tabla 17
Gastos de administracion en pesos
Items Valor
Consultorias administrativas contables y de sistemas $ 1.000.000
Arrendamiento area administracion $ 1.000.000
Agua $ 100.000
Luz $ 250.000
Teléfono $120.000
Internet $ 100.000
Aseo $50.000
Mantenimiento equipo oficina y maquinas $ 500.000
Reparaciones locativas $500.000
Gastos de distribucion $300.000
Arriendos puntos de venta $500.000
Gastos de promocion y publicidad $ 200.000
Capacitacion de vendedores $ 1.500.000
Secretaria $ 1.000.000
Gerente $ 1.500.000
Servicios generales $900.000
Asesores de ventas $5.000.000
Total gastos $ 14.520.000

Fuente. Autores
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Costos de Produccion

La empresa MAGICO PODER, produce 1.200 productos de limpieza mensual los cuales
son:

300 Detergente Liquido

300 Jabon Lava Lozas

300 Suavizante Para La Ropa

300 Jabén Liquido Multiusos.

Entre estos estan:
Tabla 18

Costos de la empresa

Items Valores

Materia prima $ 2.000.000
Pago de sueldos $ 7.000.000
Mantenimiento de maquinas $500.000
Arrendamiento de punto de venta $500.000
Area de produccion $1.000.000
Gastos de distribucion y publicidad $500.000
Gastos de servicios publicos $590.000
Total $12.090.000

Fuente. Autores
$12.090.000 / 1.200 Unidades = $10.075
Se estima una ganancia 40% esperada por la empresa precio de ventas $ 14.105
Proyeccion de ventas para 3 afios
La unidad de medida: 1.200 Unidades

El pronostico de tiempo
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Tabla 19

Proyeccion de Ventas

Descripcion Horizonte de pronostico
Plazo Corto mediano Largo
Duracion 1 afio 2 afios 3 afios

Fuente. Autores
Mercado Efectivo
e Geogréafico: Municipio de Pailitas — Cesar
e Edades: 20-60 afios = 13.098 personas
e Nivel socio economico: clase media 60% de la poblacion (7.858 personas)
e Estilo de vida: el 70% le da importancia a la limpieza para prevencion de enfermedades
(5.500 personas)
El mercado efectivo seria todos los habitantes del Municipio de Pailitas entre las edades
20 a 60 afios de clase media que la da importancia a la limpieza para la prevencion de
enfermedades.
Mercado Objetivo
Si la demanda actual de personas que comprarian nuestros productos de limpieza es de
5.500 personas, la empresa MAGICO PODER, desea captar un 25% de esa poblacion. (1.375
aproximadamente).
Crecimiento Anual de Ventas
Resumen de las proyecciones econdémicas en Colombia 2023-2025
Con un crecimiento econémico proyectado entre 0,5% y 1,3% por el Banco de la
Republica y el Gobierno, proporcionalmente, el pais se dispone a iniciar un afio 2023 el cual

retara no solo al ejecutivo sino todos los agentes econdmicos.
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Se anuncia que el incremento del PIB se disminuya lentamente, pasando del 8,1% en
2022 al 1,2% en 2023 y que se apresure al 1,7% en 2024.

Esta cifra involucra que a diciembre del presente afio el PIB seria en un nivel parecido al
98% de lo visto ante de la pandemia. Igualmente, para 2025 pronosticamos un incremento
promedio de 3,4%.
Capacidad de Produccion

La empresa MAGICO PODER, tiene la capacidad de producir el 87.2% del mercado

objetivo.
Produccién real 1.200unidades x 100= 87.2%
Produccién maxima 1.375 unidades

Se dice que las ventas creceran en un porcentaje anual:
Tabla 20

Porcentaje de crecimiento en ventas anual

Afo 1 Ao 2 Afio 3

7.6% 5.8% 3%

Fuente. Autores

Proyeccion de las Ventas
Afio 1: La venta serd 1.200 x 7.6% + 1.200=1.291 unidades
Afio 2: La venta serd 1.291 x 5.8% + 1.291= 1.365 unidades

Afo 3: La venta serd 1.365 x 3% + 1.406= unidades



Capital de Trabajo
Tabla 21

Capital de Trabajo

Variable Activo corriente Pasivo corriente
Efectivo en caja $15.000.000
Bancos $25.000.000
Inventarios $10.000.000
Obligaciones financieras $5.000.000
Obligaciones proveedores $1.650.000
Gastos de admon. $14.520.000
Pago de impuestos $1.000.000
Total $50.000.000 $22.170.000
Capital neto de trabajo $27.830.000
Fuente. Autores
Inversiones
Tabla 22
Inversién requerida
Items Concepto Precio
Activos Magquinaria $1.700.000
Equipo de oficina $1.000.000
Instalaciones y puesta en marcha  Gastos legales de constitucion $500.000
Marketing $1.200.000
Arriendo $500.000
Sueldos $10.400.000
Capital de trabajo Varios $27.830.000
Total $43.130.000

Fuente. Autores
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Conclusiones
La apuesta para implementar esta propuesta se basa en la busqueda de la poblacion mencionada
anteriormente para desarrollarlo. Con esto se busca que haya cultura ciudadana y busqueda de
empleo teniendo un ambiente laboral sano, inclusivo y equitativos.

Por lo tanto, se pretende elaborar y comercializar una variedad de productos de limpieza
que ademas de estar en precios justos y de excelente calidad también busca un consumo
responsable con el proposito de cuidar la salud de las personas y ayudar al planeta con la
introduccion del concepto “impuesto a la pobreza” ya que estariamos siendo amigables con el
medio ambiente.

Design Thinking, es una metodologia practica en conseguir un mejor resultado. Donde
nos permite activar una serie de elementos de nuestro cerebro y complementar las capacidades
del equipo en el cual estamos participando dando como resultados el desarrollo de la creatividad
y finalmente disefiar soluciones aplicando la innovacidn en nuestro proyecto. Por lo tanto, en esta
actividad tuvimos la oportunidad de elaborar las diferentes etapas que este contiene, para asi
tener ideas y posibles soluciones a los diferentes procesos en el cual vamos a estar desarrollando.
Es bastante interesante esta metodologia.

El lienzo del modelo CANVAS permiti6 facilmente realizar la propuesta de valor
para el proyecto antes mencionado. Esta herramienta busco inclinarlos de forma clara cada
proceso que se debe llevo a cabo de manera rapida para el modelo de negocio gque se implemento
y por consiguiente crear ideas aprovechando lo que tenemos para cada dia ser mas competitiva.

Un dato muy importante para la realizacion del proyecto es saber con qué estamos
contando en cuanto al dinero, es por eso que se desarrollé una proyeccion a corto y largo plazo el

cual nos mostré datos positivos para iniciarlo.
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El proyecto muestra a partir de la innovacion, una importancia relevante ya que hubo la
oportunidad de elaborar diferentes capitulos que este contiene, y asi generar ideas y posibles
soluciones a los diferentes procesos en el cual desarrollamos. Fue bastante interesante esta

metodologia.
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Apéndices

Apéndice A Evidencias de la aplicacion de la encuesta

Apéndice B Link de la presentacion

https://voutu.be/NZ-e3pUohcQ
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