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INTRODUCCION

El siguiente proyecto empresarial tiene contenido elemental para la construccion de un modelo de
negocio sustentable con sentido social, con el fin de poner en practica los conocimientos de
emprendimiento e investigacion de mercados, aplicados de forma técnica para dar inicio a una idea

de negocio empresarial llamado KAEBE.

La creacion de este plan de negocio nace a partir de la plena identificacion de una problematica
existente en el mercado en una comunidad en concreto, de manera que se realiza un anélisis
profundo de la contextualizacion del mercado en donde se planea entrar, para entender el
funcionamiento del macroentorno y los factores que influyen en el desempefio de la empresa,

ademas de la identificacion de las principales caracteristicas de la idea de negocio.

En la extension del documento se podrén encontrar herramientas de investigacion e informacion
de los recursos necesarias para el correcto desarrollo de la idea de negocio, mostrando un analisis
de viabilidad técnica, comercial, financieray econdmica de la empresa; ademas de la metodologia
que se debe emplear para garantizar que el modelo de negocio sea competitivo en el mercado
alcanzando asi una cobertura en operacién y posicionamiento de marca a nivel nacional para el
afio 2023.

KAEBE tiene proyectado ser una empresa comercializadora de productos de medias de
compresion que contribuyan con el bienestar y mejoramiento de calidad de vida de la comunidad
por medio de los beneficios que ofrecemos, ya que la empresa ademas de esperar ser sustentable
tiene un sentido social en pro al desarrollo de la comunidad de manera que el logotipo fue disefiado
con una linea de color sobria y azulada representando el sector salud y con formas e imagenes que

demuestran nuestro apoyo con la vida e integracion social.



OBJETIVOS

OBJETIVO GENERAL

Disefiar un modelo de negocio empresarial sostenible, que contribuya por medio de sus productos
al mejoramiento del bienestar y calidad de vida de la comunidad, con una cobertura y

posicionamiento nacional para el afio 2023.

OBJETIVOS ESPECIFICOS

e Analizar el entorno y contexto del mercado empresarial e idealizar las principales

caracteristicas del modelo de negocio e innovacion.

e Desarrollar un modelo de prototipo para la idea de negocio y determinar los principales

factores que potencian o limitan el desarrollo empresarial.

e Formular la metodologia para el desarrollo de la creacidn de la empresa y determinar su

factibilidad en un mercado competitivo y a los requerimientos de este.



CLAVES PARA EL EXITO

DEFINIMOS Y VALIDAMOS EL MODELO DE NEGOCIO

Determinamos el modelo de negocio orientado a los clientes y satisfacer las necesidades

existentes en el mercado.
INNOVACION Y DESARROLLO

Seguir creando valor en nuestros productos y en nuestra marca a través del tiempo con

actitud y creatividad.
FORMACION Y ACTUALIZACION

Seguimos informéandonos y actualizandonos de los cambios en nuestro mercado con el fin

de afrontar de la manera mas adecuada los cambios en este.

ESPIRITU EMPRENDEDOR CLAVE

Inculcar principios y valores a la marca a través de trabajo duro, perseverancia, iniciativa

y pasion.

. ACTITUD COMERCIAL Y COMUNICACION

La comunicacion y expresion como factor clave del éxito, pues es la manera en como

interactuaremos con el equipo de trabajo, proveedores y clientes.
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CAPITULO 1 IDEACION

1. ANALISIS DEL ENTORNO Y CONTEXTO DE LA IDEA DE
NEGOCIO

KAEBE es una empresa comercializadora de medias anti embdlicas o también conocidas como
medias de compresion que tienen como principal beneficio actuar como un tratamiento de
prevencion contra las varices, reduciendo los problemas circulatorios pues estas ejercen una
pequefia presion que favorece la circulacion sanguinea, ademdas este tipo de medias son
recomendadas para personas que mantengan largos periodos de tiempo de pie 0 en movimiento
fisico activo como personal de salud o deportistas, ya que las medias reducen los dolores

musculares y aceleran la recuperacién fisica.

Con la conformacion de la empresa KAEBE se busca contribuir de manera econémica y social,
pues al ser una empresa comercializadora favoreceremos al mercado nacional ya que
impulsaremos a los fabricantes locales de medias anti embdlicas por medio de alianzas
empresariales y compras mensuales a nuestros principales proveedores, asi mismo contribuiremos
al aumento de empleos directos e indirectos; ademas por medio de la comercializacion de estas
medias brindaremos a la comunidad un producto de calidad que contribuira a su cuidado personal
y bienestar; gracias a su precio accesible nuestros clientes podran acceder a todos los beneficios
sustanciales que ofrecen estas medias como el aumento y correcta circulacion sanguinea,

conservacion de calor y proteccion de la piel de posibles ulceras entre otras.

1.1. DESARROLLO SOSTENIBLE

El principal objetivo de la empresa es contribuir con el desarrollo sostenible de salud y bienestar
por medio de productos que garanticen una vida sana y promuevan el mejoramiento en la calidad
de vida de nuestra comunidad, pues es de vital importancia para la construccion de sociedades
prosperas, siendo el acceso a la salud y bienestar un derecho humano de manera que garantizamos

que el mayor numero de personas puedan acceder a nuestros productos y beneficios que estos
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ofrecen; asi mismo un objetivo empresarial es la concientizacion de la comunidad sobre la
importancia de la buena salud y un estilo de vida saludable, de esta manera la vision empresarial
va encaminada a impulsar no solo el crecimiento empresarial de KAEBE sino al desarrollo de la
sociedad y la comunidad a la que nos dirigimos tenga una mejor calidad de vida y mejore de
manera sustancial sus dias con el uso de nuestros productos.

La importacion de la sostenibilidad no solo se centra en la crisis ambiental que se vive hoy en dia.
Pascual, Klink & Rozo (2010) en su “manual para el emprendimiento sostenible” hace referencia
a las tres principales razones fundamentales para pensar en desarrollo sostenible de produccién y
consumo, la primera parte de una existencia limitada de recursos siendo estas las materias primas
del sector productivo y de las que surgen los bienes y servicios y la problemaética se produce en
que la capacidad de regeneracion de los recursos es menor al nivel de consumo y produccion; la
segunda razon difiere en el crecimiento exponencial de poblacion humana, que tiene como
consecuencia una reduccion del alcance de los recursos para satisfacer las necesidades de la
poblacién; y en ultimo lugar pero con el mismo nivel de importancia va relacionado con las
generaciones futuras ya que tienen el mismo derecho a satisfacer sus necesidades basicas y tener

calidad de vida al igual que las generaciones actuales.

1.2. VALOR COMPARTIDO

La oportunidad de crear valor econémico mediante la creacién de valor para la sociedad sera una
de las fuerzas mas poderosas que impulsara el crecimiento en la economia global; esta idea
representa una nueva forma de entender a los clientes, la productividad, las influencias externas y
el maximo aprovechamiento de los recursos existentes, siendo estos factores claves para el éxito

corporativo.

Asi como menciono Michael Porter “Valor compartido es crear valor economico a partir de la
generacion de beneficios sociales.” Se entiende de distintas maneras pues una empresa debe tener
un sentido social ya que en busca de ser rentable y sustentable debe asumir que debe aportar
beneficios sociales, por medio de algun producto o servicio que brinde a nombre de la marca es
alli donde se encuentra el enlace entre la creacion de un valor econémico con la satisfaccion de

necesidad del mercado y la creacion de valor compartido de la empresa KAEBE va directamente
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relacionado con la responsabilidad social que asumimos por medio de nuestro modelo de negocio
con la comercializacién de productos que contribuyan con mejorar los estandares de bienestar y
calidad de vida de la comunidad, impulsado la empresa a tener una vision productiva que satisfaga
necesidades existentes del mercado al cual nos vamos a dirigir y asi generar un valor econémico
favorable con la realizacion de esta actividad comercial, obteniendo margen de utilidades por

medio de el mejoramiento de tres elementos claves de la teoria del valor compartido.

Redefinicion de productos o servicios, en este factor la empresa KAEBE realiza el lanzamiento de
un producto innovador y diferenciador de la competencia que va dirigido a un grupo objetivo del
mercado especifico, estos productos son medias anti embdlicas con disefios exclusivos y
personalizados de manera que sean comodas y agradables visualmente ya que estas puedan ser
utilizadas por personas cotidianas en sus jornadas laborales, actividades fisicas o en el caso de ser
necesarias por prescripcion médica; gracias a lo beneficios que estas medias brindan al usuario en

cuanto a su bienestar pueden ser utilizadas en su dia a dia e ir intercambiando estilos y disefios.

Anédlisis de la productividad de la cadena de valor, con esta herramienta de gestién buscamos
identificar las ventajas competitivas de la empresa, estandarizando las actividades que tiene que
realizar la empresa como clave de éxito y analizando los panoramas que intervienen en el correcto
funcionamiento de la empresa como el panorama geografico en donde la empresa tiene proyectado
comercializar sus productos como lo serd Colombia y mayor hincapié en sus principales ciudades

(Bogota, Medellin, Cali, Cartagena, barranquilla).

Y la formacion de un grupo objetivo delimitado, la empresa KAEBE dirigiré sus estrategias de
comercializacion, marketing y ventas principalmente hacia la comunidad del personal de los
hospitales pues se identifico que por sus largas jornadas laborales y los esfuerzos fisicos continuos
demostraban grandes indicios de cansancio acumulado durante la semana y en su diario vivir,
nuestros productos van dirigidos a hombres y mujeres que estén ubicados en Colombia con edad
de entre los 25 y 45 afios de edad, con estrato socioecondémico 2, 3 ,4 y 5; que hagan parte de la
comunidad de los hospitales como médicos, enfermeras, auxiliares, asistentes de aseo entre otros,

que se esmeren por lucir cada dia mejor y ser reconocidas en su ambito social y laboral de manera
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que priorizan su bienestar y salud haciendo uso diario de ropa comoda y con estilo y se ven atraidas

por productos innovadores que generen beneficios para el mejoramiento de su calidad de vida.

1.3. ANALISIS PESTEL

1.3.1. SECTOR POLITICO

Las medias de compresion en Colombia no son consideradas productos medicinales sino textiles
pues las varices no son vistas como una enfermedad grave sino antiestética, por lo que a nivel
nacional e internacional existen entidades que determinan una serie de normas del cumplimiento
para asi asegurar que los productos textiles entre los que se encuentra las medias de compresion
que se comercializan brinden una garantia de calidad a los consumidores, las cuales serian para
Colombia las American Society for Testing and Materials — ASTM , American Association of
Textile Chemist and Colorists — AATC, Internacional Organization for Standarization — I1SO e
Instituto Colombiano de Normas Técnicas — ICONTEC; de manera que al igual que todos los
productos comercializados esta debe tener la etiqueta con talla y detalles de cuidado del producto
y materiales incluidos, principalmente la empresa debe tener un permiso Invima para vender e
importar esta clase de productos donde se certifique que no son tipo invasivo, su composicion las
medias elasticas de compresion venosa estan compuestas por hilados de elastano de alta
elasticidad, e hilados de poliamida, de alta tenacidad, resistencia, apariencia agradable y suave al
contacto con la piel; asi como sus diferentes usos, las medias elasticas de compresion graduada
son una herramienta terapéutica no farmacol6gica que pueden ayudar a prevenir, y en su caso a
tratar, la insuficiencia venosa y las varices. Actian comprimiendo las venas gradualmente,
ejerciendo una presion decreciente que es mayor en el tobillo y menor en la zona del muslo, para

ayudar a los musculos y a las venas a desarrollar su funcion de forma mas eficiente.
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1.3.2. SECTOR ECONOMICO

La Empresa KAEBE esté dedicada a la comercializacion de producto que brinda salud y bienestar
con su producto estrella las medias de compresion, de manera que nos encontramos en el sector
economico terciario con la comercializacion de un producto procesado y listo para el consumo de
usuario final, ademas conocer como es el movimiento PIB (Producto Interno Bruto) para analizar
cual es el estado del pais econdmicamente en los ultimos afios y analisis del indicativo PER
CAPITA para intuir cual es el nivel de vida por persona en Colombia; teniendo en cuenta que la
industria textil es una de las areas que mas tiene relevancia en la manufactura colombiana; el sector
textil y de confeccion es considerado una de las industrias con mayor capacidad dinamica y

tradicion en la historia econémica del pais.

Como sefala Gacetilla (2019) en “COLOMBIA: Crece importancia de la industria textil” Este
crecimiento se debe a que el sector esta actualizdndose constantemente. Pues la cultura colombiana
ha entendido que la creatividad es uno de los recursos fundamentales para las economias en
desarrollo. y para asegurar que esta industria crezca debe existir progreso, ademas de tener un

crecimiento proximo del 4,2 % siendo el tercer mejor crecimiento econémico de Ameérica latina.

Segun los datos del banco mundial la cifra del PIB en el primer trimestre de 2020 fue de 68.485
millones de euros, con lo que Colombia se ubica como la economia estable en la comparacion con
Argentina y Chile siento estos paises con una economia parecida a la Colombiana, y aunque este
margen en los Gltimos 10 afios a decrecido se ha mantenido constante y a pesar de la crisis sanitaria
presentada por el COVID 19, el margen per capita demuestra en Colombia un nivel de vida estable

y prospero con 5.804€ euros para cada uno de sus habitantes.
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GRAFICO 1 PIB DE COLOMBIA ULTIMA DECADA
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(Grafico extraido de datos del banco mundial de autoria propia)

Como se percibe en el siguiente grafico de la fuente (Canasta bésica familiar (CBF) y pauperismo
en Colombia, 1998-2019) se evidencia que el gasto familiar en Colombia en el afio 2018 donde la
categoria en la que menos se invierte es la de salud, con una porcentaje de tan solo 2.3 % al gasto
total, siendo este el margen mas bajo en comparacion a los demas categorias, sin embargo nuestro
producto también se podria posicionar en la categoria de prendas de vestir la cual cuenta con un
promedio de 4.6 frente al consumo final en donde la venta de nuestras medias de compresion tienen
un mejor clima en el panorama econdémico nacional, ya que segun las estadisticas muestran que

los colombianos hacen inversion considerablemente en prendas de vestir y calzado.
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GRAFICO 2 PROMEDIO DE GASTOS EN COLOMBIA
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Categorias
Entretenimiento: [N 7,2%
Moda: DN 4,6%
Varios: e 2% $657
Transporte y billones fue el gasto de

comunicaciones: N 3,8% los hogares en 2018.
Alimentos: I 3.4%

Educacion: I 2,8% $1 4!4

Hogar: I 24% millones el gasto por
Salud: I 2.3% personas.

Infografia: Juan Carios Acosta V. WL

Fuente
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1.3.3. SECTOR SOCIAL Y CULTURAL

Como se menciono anterior mente las varices no son consideradas una enfermedad grave sino
antiestética y por este motivo las personas no las tratan ya que concluyen que no es peligrosa, de
manera que para tener un factor de éxito la empresa debe hacer campafia de concientizacion y
educar la comunidad de los beneficios de las medias de compresion como estas mejoraran su
calidad de vida y bienestar, por ello definié una comunidad a la que principalmente se va dirigir la
venta de nuestra producto siendo esta la comunidad del personal de los hospitales pues se identificd
que por sus largas jornadas laborales y los esfuerzos fisicos continuos demostraban grandes

indicios de cansancio acumulado durante la semana y en su diario vivir, nuestros productos van
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dirigidos a hombres y mujeres que estén ubicados en Colombia con edad de entre los 25 y 45 afios
de edad, con estrato socioecondémico 2, 3,4y 5; que hagan parte de la comunidad de los hospitales
como médicos, enfermeras, auxiliares, asistentes de aseo entre otros, que se esmeren por lucir cada
dia mejor y ser reconocidas en su &mbito social y laboral de manera que priorizan su bienestar y
salud haciendo uso diario de ropa comoda y con estilo, pues este &mbito de salud se ve inducido a
lucir pulcro, limpio y saludable hasta el punto que la empresa misma exige que sus empleados y

colaboradores luzcan en las mejores condiciones.

Otro factor de vital importancia como clave de éxito de la empresa es la comercializacion de
nuestros productos via online por medio de la pagina web de la empresa en donde se van a
promocionar los productos buscando la venta a domicilio de manera que se deben analizar como

es la conducta del consumidor colombiano frente a la compra online.

Como se puede observar en el siguiente grafico gracias a la tendencia que vive el sector textil, este
se ha visto obligado a abrir nuevos canales de venta ya que los consumidor estan teniendo un fuerte
favoritismo a la compra online que sube afios tras afios que de acuerdo con un estudio de comercio
electrénico de Blacksip, durante 2017 las ventas de ropa representaron 6,9% del comercio retail
hecho de manera online por los consumidores en el pais, demostrando una alto crecimiento en los
Gltimos afios y se crea una expectativa de crecimiento de este canal de venta por lo que la empresa
KAEBE se enfoca por la venta online con el fin de aumentar su visibilidad y llegar con ventas a
domicilio con mayor cobertura, pues esta plataformas tecnoldgicas permiten a las empresas llegar
aun mas lejos ademas de nuevos compradores que tienen mucha mas asequibilidad a la
informacién de los productos que se ofertan y conocimiento de la empresa de una manera mas

cdémoda y eficaz.
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GRAFICO 3 TENDENCIA COMERCIO ELECTRONICO
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1.3.4. SECTOR TECNOLOGICO

Dentro del sector tecnolégico se deben analizar dos factores determinantes en nuestros procesos
para garantizar el éxito comercial en el mercado, principalmente se debe analizar es que al ser un
modelo de negocio de venta online se debe enfatizar en el avance de los Gltimos afios de el nivel
de conectividad y acceso a la informacion por parte de los clientes y las empresas; ademas se debe
analizar el proceso de fabricacion de las medias pues al cumplir con funciones mas alla de ser una
pieza de vestir sino en influir en tratamientos médicos se debe asegurar que los métodos de

fabricacion vayan acorde a los avances tecnoldgicos de manera que presten el mejor servicio.
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“El comercio electronico ofrece una amplia gama de ventajas para los empresarios que deciden
adentrarse en esta modalidad de negocio: reduce costos de operacion, permite acceder a un numero
ilimitado de clientes, evita desplazamientos y permite que los productos estén disponibles las 24
horas del dia y los siete dias de la semana”, sefial6 la presidenta de ProColombia, Flavia Santoro
Trujillo; la cual con Pro Colombia se encargd de capacitar alrededor de 1.400 empresarios a
incursionar en este nuevo modelo en el que planea entrar KAEBE siendo el comercio electrénico
la mejor oportunidad de crecer y dirigirse a su publico objetivo de manera directa, pues son
bastante los beneficios que brinda esta oportunidad como una reduccién en costos de publicidad
online, como buscadores online y redes sociales que puede ser muy beneficioso para las futuras

estrategias de marketing digital de la empresa.

Otro factor es la calidad de procesamiento de las medias de para su manufactura estas deben
cumplir los estandares internacionales y tengan reconocimiento nacional, hay que utilizar fibras
de alta calidad y porcentajes exactos en su composicion de algodon, lycra, nylon, entre otros ya
dependiendo de la funcion de compresion de la media. La tecnologia que utilizan las medias de
compresion son Fibras inteligentes, Medicamente disefiadas, equipos de medicion de compresion,
texturas con diferentes estilos y colores modernos, que permiten el uso diario de la media y medias
de microfibra y algodon; donde se hace uso de maquinaria de Gltima generacién de tejido tipo

crochet, lo que garantiza un mejor resultado en la comodidad y satisfaccion del usuario.

1.3.5. SECTOR ECOLOGICO

La contaminacion ambiental es un problema ya conocido por todas las empresas del pais sin
embargo a pesar de que todas dicen apoyarlos y realizar estrategias para mitigarlos hace falta
comprobarlo pues la industria textil se destaca como una de las principales fuentes de
contaminacion a nivel nacional la produccién de fibras de textiles con sustancias peligrosas, la
generacidn del ruido en las plantas tejedoras que ocasion dafio auditivo en el sector en donde estan
ubicadas estas plantas, también la emision de particulas a la atmdésfera, constituyen, por una parte,
la evidencia del bajo nivel en los programas de manejo ambiental en las industrias de textiles, el

poco control de las normas ambientales; pues por cada kilogramo de tela se hace uso de 20 litros
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de agua y durante la cadena productiva se hace uso de quimicos que terminan siendo elementos
quimicos que dafian el entorno ambiental, ademas hay que tener en cuenta que cuando se realiza
el desecho de la prenda porque su vida Gtil termina no se considera la cantidad de riego que necesita

un cultivo de algodon, siendo esta la principal materia prima para la produccién textil.

“La industria textil tiene filosofias antiguas. Sigue habiendo procesos iguales a los que se
realizaban hace muchos afios” (Lina Maria Vanegas, ingeniera textil y docente de la Institucion

Universitaria Pascual Bravo 2017)

Pues la produccion textil en Colombia no cuenta con la inversion suficiente para hacer el cambio
a las maquinarias de Ultima generacion que son mas amigables con el ambiente, pues realmente

suele ser muy costosa de remplazar y estas siguen siendo nocivas para el medio ambiente.

Sin embargo, la responsabilidad también recae sobre la cultura ciudadana pues cada vez se
compran prendas con mas frecuencia de menor calidad y a menor precio pues se crea un vinculo
vicioso ya que el bajo costo incentiva la compra y crea una dependencia, asi que hay que destacar

la concientizacion en realizar compras mas prudentes que sean amigables con el ambiente.

1.3.6. SECTOR LEGAL

Para todo aquel emprendedor o comerciante que quiera llevar su negocio a través de internet como
se los plantea la empresa KAEBE, es importante que tenga en cuenta la Ley 527 de 1999, la cual
es la que regula la forma en como se deben llevar las operaciones comerciales a través de medios
electrdnicos; se debe regular la libertad de empresa, por lo que permite a todos los colombianos a
que puedan emprender, de igual manera se le da importancia al buen nombre de los empresarios
como compradores digitales tienen el derecho a que ningin proceso de venta termine afectando su
dignidad y los datos de los consumidores tienen que ser protegidos por quien los recibe en medio

de una transaccion.

Estas leyes van en pro a la proteccion de la empresa que realiza la accién de comercializar

digitalmente y el comprador asi mismo que defender la propiedad intelectual en la plataforma
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digital y el producto a comercializacion pues esta estara abierta a terceros asi mismo como su

informacidn, imagenes, precios entre otras.

En este caso, es importante tener en cuenta que para las ventas por internet, también se deberan
seguir todas las normas relacionadas con el consumo como las que se incluyen en el Estatuto del
Consumidor (Ley 1480 de 2011), esta ley que regula todo aquello que tenga que ver con la
proteccion del consumidor frente a posibles riesgos de salud y seguridad, el acceso de los
consumidores a una informacion adecuada, la educacion y la proteccién especial a los nifios, nifias
y adolescentes; ademas se asegura que en la web se debe prestar informacion en todo momento de
forma cierta, fidedigna, clara y suficiente sobre el pago, los productos y la informacién que se le

va solicitar a los compradores.

Otra ley de importancia, reglamentada mediante el decreto 587 de 2016, donde el consumidor
podra solicitar la reversién del pago cuando haya ocurrido fraude, sea una operacién no solicitada,
el producto adquirido no sea recibido, no corresponda al solicitado o sea defectuoso, con el fin de
defender los derechos del consumidor y velar por su bienestar.

2. IDENTIFICACION DE LA OPORTUNIDAD

En la ciudad de Bogota, capital de Colombia se logré identificar una problematica actual que se
presenta en la comunidad de los hospitales de Bogota, afectando directamente a los trabajadores
de estas empresas del sector salud, principalmente a los médicos, enfermeras, auxiliares de
enfermeria, auxiliares de aseo entre otros, esta problematica radica en los esfuerzos fisicos diarios
y jornadas laborales extensas con poco tiempo de descanso, causando dolores musculares y

acumulacién de fatiga muscular que a su vez genera incomodidades en sus labores diarios.

El conocimiento de este problema se origina por la experiencia propia de una colaboradora de este
sector salud que por su experiencia en diferentes hospitales percibio la problematica presentada e
identifico una oportunidad de negocio existente, de manera que se puso en contacto con un
fabricante que le informo técnicamente de los beneficios que prestan las medias de compresion,

sus costos de manufactura los cuales eran accesibles en este tipo de comunidad y el impacto
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beneficioso que permitia la utilizacion de este tipo de productos para mejorar el bienestar y calidad
de vida de las personas.

Asi que atreves de un proceso en donde se reconocié una problematica y una necesidad en esta
comunidad, se identifico una serie de productos que satisfacen las demandas de usuario nacié la
oportunidad de negocio al comercializar medias de compresion con disefios y estilos

personalizados por medio de comercio electronico y venta online.

2.1. ARBOL DE PROBLEMAS Y OBJETIVOS

GRAFICO 4 ARBOL DE PROBLEMAS
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GRAFICO 5 ARBOL DE PROBLEMAS
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AUTOEVALUACION DE LA IDEA DE NEGOCIO CON EL SIGUIENTE CUADRO:

INTERES/ DISPOSICION AFIRMACIONES

ESCALA DE VALORACION

(F)

V)

-La idea de negocio que tengo se ajusta a lo que yo
siempre he querido hacer

- No me incomodaria decir a otros que me dedico
a esta actividad

- Estoy dispuesto a dedicar el tiempo que sea
necesario para desarrollar el negocio

- Considero que en 6 meses puedo tener el
negocio funcionando.

N° TOTAL DE AFIRMACIONES VALORADAS EN:
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A B C
X =
Total, de afirmaciones valoradas 0 1 0
en: 1 X -
Total, de afirmaciones valoradas 0 2 0
en: 2
X =
Total, de afirmaciones valoradas 2 3 6
en: 3
X =
Total, de afirmaciones valoradas 0 4 0
en: 4
X =
Total, de afirmaciones valoradas 2 5 10
en: 5
PUNTAJE
TOTAL: 16

TABLA 1 DESCRIPCION DE IDEA DE NEGOCIO

¢Cual es el producto o
servicio?

Medias de compresion con disefios personalizados y modernos.

¢Quién es el cliente
potencial?

El segmentos al cual nos vamos a dirigir seran Hombres y mujeres
con edad de entre los 25 y 45 afios de edad, con estrato
socioeconémico 2, 3,4y 5; que hagan parte de la comunidad de los
hospitales como médicos, enfermeras, auxiliares, asistentes de aseo
entre otros, que se esmeren por lucir cada dia mejor y ser
reconocidas en su ambito social y laboral de manera que priorizan
su bienestar y salud haciendo uso diario de ropa comoda y con
estilo, pues este ambito de salud se ve inducido a lucir pulcro,
limpio y saludable hasta el punto que la empresa misma exige que

sus empleados y colaboradores luzcan en las mejores condiciones.
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¢ Cual es la necesidad?

Un producto o tratamiento que permita a los empleados de los
centros hospitalarios disminuir su cansancio acumulado y dolores
musculares, para mejorar su rendimiento laboral y mejora en la

calidad de vida y bienestar.

¢ Como?

Lanzando una pagina web de comercio electrénico que le permia a
la comunidad orientarse acerca de los beneficios de nuestros
productos, de manera que puedan seleccionar su estilo favorito de
media que mejor se acomode a sus necesidades y luego comprar

en linea son servicio a domicilio en todo el territorio nacional.

¢Por qué lo preferiran?

Por que la pagina web tendra funcionamiento 7 dias a la semana
durante las 24 horas donde la comunidad encontrara informacion
detallada de nuestros productos, beneficios y su impacto en
mejoramiento de calidad de vida; ademas de una gran variedad de
disefos y estilos modernos donde también podran seleccionar el

producto y acceder a la compra a precios accesibles.

En comparacion a la competencia indirecta, nuestras medias
fabricadas con fibras inteligentes brindan efectos beneficiosos para
la salud pues ejercen una pequefia presion que regula la
circulacion sanguinea, factor que otras medias corrientes no
pueden ofrecer; ademéas que con KAEBE encontraran gran

variedad de estilos y disefios modernos.

GRAFICO 6 SINTETIZACION DE IDEA DE NEGOCIO
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ECONOMICO
PRODUCTO COMODO

Verbo inspirador Propdsito inspirador

TEXTIL MEDICO

Hombres y
mujeres de entre
los 25 y 45 afios de

4. INNOVACION

TABLA 2 INNOVACION DE LA IDEA DE NEGOCIO

CLASE DE INNOVACION DESCRIPCION DE LA INNOVACION

las medias de compresion comercializadas por KAEBE tendran una

Producto y servicio gran yarledad de dl_senos, colores y estilos; asi nuestros clientes
tendrdn la oportunidad de seleccionar los estilos que mas se

acomoden al uso diario de estas y con diferentes tipos de ropa.
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Mercadotecnia

Por medio de nuestra plataforma web le brindara la oportunidad a
nuestros clientes de seleccionar y comprar el tipo de media que mas
se acomode a sus requerimientos, ademas tendran la oportunidad de
disefiar y personalizar el estilo completo de la media y solicitarla por
encargo de manera rapida y eficaz.

Mercadotecnia 2

Un nuevo método de toma de decisiones incrementando las alianzas
empresariales con hospitales y centros de salud en donde se encuentra
ubicado nuestro grupo objetivo, que consistira en tarifas
preferenciales en nuestra pagina web para los empleados de
hospitales con los que tengamos alianzas, asi alcanzando mayor
cobertura y penetracion en el mercado.

5. Fuerzas de la industria

5.1 Contextualizacion de la empresa

La empresa KAEBE es una empresa dedicada a la fabricacion y comercializacion de medias de

tipo anti embolicas las cuales con conocidas también en el mercado como medias de compresion,

estas estan enfocadas en la prevencion y actuacién para las venas varices, tiene como fin el

proyecto ayudar a su publico objetivo que son hombres y mujeres entre 25 a 45 afios, a fin de

reducir lo que concierne a los problemas circulatorios, y otros problemas como lo son dolores

musculares y posibles embolias que se pueden presentar, es decir la presente empresa tiene un
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enfoque de sector secundario por el cual toma la tela y la convierte en un producto terminado como
son las medias de compresion, este proyecto sale desde la iniciativa de proponer una forma
diferente del autocuidado debido a que no solamente es antiestético sino también afecta la parte
moral, produce dolores de piernas y dolores musculares entre otros ahora bien este esta empresa
va a ser considerada como al inicio de tamafio micro empresario trasera una microempresa debido
a su inicial nimero de empleados contratados los cuales seran menores a 10 personas en su
totalidad serén por lo menos 8 personas en las areas de administrativas ventas y operativas en su
totalidad, segun la normatividad colombiana esta empresa seria considerada como microempresa
segun el decreto 957 del 5 de junio de 2009 en la cual en el capitulo 13 seccién articulo 2 clasifica
los rangos para definicion del tamafio empresarial segun el sector qué es manufactureros servicios

0 comercio cada una tendra su regulacion correspondiente.

5.2 Andlisis de la demanda

Ahora bien nuestros compradores potenciales a los cuales ir a enfocado el producto son hombres
y mujeres Entre 25 a 45 afios, de los cuales sus antecedentes o en la actualidad presenten
problemas que requieran una media a compresion para regular sus extremidades inferiores y
generar una mayor calidad de vida, debido a que nuestras medias contaran con diferentes estilos
y disefios seran aplicables a cualquier Estos tipos de etapas de la vida mencionadas entre los 25 a
los 45 afos de los clientes ya que permitira Mostrar un look juvenil que no genera incomodidad

Al momento de colocarse las y ayude a sus dolores musculares parte sanguinea varices embolias
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entre otros aspectos clinicos que requieran una media a compresion esto también la mayoria de
las personas las cuales entre estos rangos de edades cuentan con estas caracteristicas son las
personas que permanecen mas de 4 horas de pie entre éstas estan los médicos las enfermeras las
auxiliares las asistentes y entre otras que son enfocadas en el &rea de la salud debido a sus largas
horas de turnos y procedimientos que tienen que llevar a cabo estas personas en los sectores

hospitalarios.
Influencias internas:

Personalidad: La personalidad del publico objetivo son personas sometidas bajo presion pocas
horas de descanso altos turnos activos preocupados por la salud, centradas, son personas

estructuradas, con tendencias perfeccionistas y altos niveles de concentracion.

Motivacion: Lo que la motiva Dia tras dia es cumplir con su labor salvar la vida de miles de
personas realizar su trabajo de forma completa o casi perfecta y centrada en la salud del ser humano
teniendo en cuenta también, la generacion de un espacio para su vida personal y familiar, busca

cuidar su salud para poder cuidar la salud de otros.

Aprendizaje: El tipo de aprendizaje de este cliente es por medio de la visualizacion de sintomas
aspectos fisicos y demas aspectos de alarma que rodeen la salud del ser humano, es decir es mas

de kinestésica.

Percepcion: La percepcion que tiene los clientes frente a los productos mas importados a el
beneficio que me da en cuanto a mejora de vida estos enfocados en la calidad precio estilos

acoplados a la etapa de vida que lleve cliente con un disefio ergonémico y facil de lavar.

Memoria: Esta clase de clientes almacena informacion por medio de las buenas experiencias si el

cliente de las medias que se le ofrecen le han generado un aspecto un cambio positivo a su vida lo
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que van a hacer es volver a adquirir el producto en variabilidad desde de diversos estilos asi de

combinar de acuerdo a su estilo de vida y proporcionar un bienestar para la misma.

Etapa de la vida: Las etapas de la vida comprendidas para el enfoque de dicho proyecto se
encuentran desde la parte juvenil hasta la parte de madurez es decir adultez puesto que se pueden
encontrar auxiliares que recién estan comenzando su carrera en la salud Cémo se puede
encontrar doctores gque ya tienen una edad avanzada hasta los 55 afios que es el rango el cual

estamos enfocados.

Influencias externas:

Cultura: La cultura de las personas de Bogotéa esta basado en Navidad de poco tiempo mucho
estrés pueden pasar horas parados en un Transmilenio o en un transporte publico para llegar a sus
casas son personas innovadoras extrovertidas y de todas las clases en cuanto a raza y etnia su

religion en la mayoria es catélico y su lenguaje es espafiol.

Grupos sociales: Los grupos sociales con los cuales interactlan pertenecen a la parte

profesional, familiar y la parte personal.
Estructura familiar: Su estructura familiar es tradicional papa mama hermanos e hijo.

Clases social: La clase social perteneciente esta entre un estatus medio-alto.

Tamaio del mercado:

El tamafio del mercado total en la ciudad de Bogotéa es de 7,413 millones segun el Dane,

en el cual nuestro publico objetivo es de 3.601.603 segun cifras brindadas por el Dane
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proyecciones 2020, esta poblacion esta comprendida entre los 25 a los 55 afios de edad hombres
y mujeres, de las cuales segun la secretaria de salud de la mano con la revista el espectador en
donde establece que en el 2020 “hay un médico por cada 846 habitantes”, en donde realizando el
calculo correspondiente se puede determinar que 3.601.603/846= 4.257 personas dedicas a la

salud en Bogota.

Cuota del mercado:

la cuota de Mercado es aquella porcion de mercado a la cual nosotros nos dirigimos, la
cual nos va a comprar nuestro producto, en donde para calcular la respectiva al no tener presente
los datos de las ventas totales del producto directamente, de las medias antivarices lo que se
realizara es mirar la proporcion de personas que requieren y necesitan de este producto a la cual
estaremos enfocados, el mercado total son los 3.601.603 habitantes que cumplen con las
caracteristicas en cuanto a edad y estrato socioecondémico, donde los cuales 4.257 personas son
las que tendremos nuestro enfoque debido a que estas son del sector salud, para el cual la porcién
de nuestro mercado sera un porcentaje de 0,11%, de participacion, calculandolo de la division

entre 4.257 y 3.601.603 habitantes.

Poder de negociacion con los clientes:

El poder que tienen los clientes sobre el producto es inminente debido a que éstos se centran en
generar una variabilidad en la demanda por lo cual dependiendo de estos se deciden en una
empresa si se sube mantiene o bajan los precios referente a la tendencia que estos tengan de
compra por lo cual ellos buscan siempre calidad y bajo precio para mitigar el impacto que tienen
ellos frente a nuestro producto se procurard la fidelizacion de los clientes por medio de voz a voz

recomendaciones si se compra habitual se les dara promociones descuentos especiales Se les
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recordara sus dias especiales y se enfocara estrategias de marketing que estén dispuestas a

satisfacer las necesidades del cliente para captar su atencion y retenerla.

5.3 Andlisis de la oferta

Introduccion de los competidores

Por otro lado en la parte de la oferta en el presente proyecto tiene una gran incidencia
puesto que son nuestras competencias A quiénes debemos hacer frente a las adversidades y estas
la linea entre permanecer desaparecer y crecer en el mercado en la ciudad de Bogota existen
alrededor de 20 empresas dedicadas a las medias de compresidon lo diferente de ellas a nosotros
es que ellas no ofrecen una diversidad de media solamente estan enfocadas en un solo tono que
son los colores piel pero no estan enfocadas en disefios que permitan ver que no es una media
para la salud como tal sino es una media normal que puede ser utilizado por cualquier personay
no es notable casi a la vista las empresas algunas de estas son Textimedias, medivaric, alholon,
texpon, Medias Geven, Galax, health company entre otras importantes y notables en la industria,
ahora bien de las cuales se hara énfasis en tres de estas qué son las que tienen enfoque similar al

del producto ofrecido por medio del presente proyecto.

Rivalidad entre los competidores

Para hacer frente a la realidad que tenemos con los competidores y las encuentran en el mercado,
un enfoque diferente al presente al habitual el cual es utilizado hoy en dia que son medias estilo
color piel, estas eran en diferentes disefios variedades calidades para que puedan ser utilizadas
por las edades comprendidas por nuestro segmento de Mercado y que generen las mismas

caracteristicas que tienen las medidas que son las habituales, claro esta que nuestro enfoque
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competidor se presenta muchas empresas pero sélo las innovan pueden mantenerse y crecer en

un mercado.

Puntos débiles y puntos a fuertes de la competencia:

Los débil estan estructurados en cuanto a la calidad y la diversidad de modelos en cuanto
a las medias se han quedado estancados en tan s6lo los motivos tradicionales y enfocados a
personas de edad que son las que més frecuentan a estos productos dejando al lado un segmento
que cada dia incrementa mas debido a las necesidades de su entorno laboral como lo es la parte
de la salud por cuanto se presentaria una debilidad por la competencia enfocada en este aspecto
los puertas de la competencia se centran mas que todo en la trayectoria que lleva en el mercado
los clientes la fidelizacion pero se presenta muy poca promocién y publicidad en cuanto a estos
temas porque se ha considerado que quienes adquieren estas medias o son de edad son

considerados por las personas como anticuadas y no en tendencia de a la moda.

Que puedo aprender de ellos, que barreras de acceso enfrento.

Competencia indirecta o bienes sustitutos.

Puedo aprender de mi competencia en cuanto a sus errores en presentacion de producto
en publicidad en promocion en oferta en la manera de comunicar al cliente lo que el producto has
puesto que se enfocan en la poblacion realmente de edad dejando a un lado a los demas que se
encuentran en otras etapas de la vida las barreras que se enfrentan es ayudar a cambiar la
mentalidad de las personas joévenes que padecen de estas enfermedades que son consideradas

como antiestéticas por Los profesionales de la salud a que se preocupen por si mismos y busquen
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medidas para mejorar la calidad de vida esto enfocado a las personas que trabajan en el sector

salud.
Amenaza de nuevos competidores entrantes.

La utilizacién de medidas de este tipo ha incrementado un poco debido a las altas
tendencias de Mercado y la actual situacion sanitaria que ocupa demas personal en la parte de la
salud por cuanto La amenaza de los nuevos competidores entrantes es bajo ya que se considera
como mercado que ya esta tomado y posesionado por algunas marcas, que se han enfocado en la
realizacion de otro tipos de medias, enfocadas en la moda, tendencia, sin preocuparse por el

bienestar de las personas.

Ventaja competitiva del proyecto

Ventaja competitiva que ofrece mi proyecto es calidad-precio diversidad de productos
estilos motivos y en un futuro personalizaciones propias de las medias también el servicio al
cliente en el momento de realizar la compra de la mano de un asesoramiento de expertos en
cuanto al tema de salud muscular varices embolias entre otras afecciones de las partes del
miembro inferior del ser humano, en este presente proyecto se puede determinar que existen dos
tipos de ventajas competitivas las cuales estan enfocadas en liderazgo de costos y por cuanto la
primera liderazgo en costos permiten mermar Los costos y generar un precio asequible con una
calidad estandar alta del producto , en cuanto a diferenciacién nosotros no solamente ofrecemos

un producto sino una experiencia una mejora en calidad de vida.
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Cuadro de los competidores:

El presente cuadro resume todo lo nombrado en el analisis de la oferta del presente punto, solo se tomaron las 3 competencias mas

representativas, con mejor competitividad y que pondrén a prueba el producto.
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ool Producto Pracio Forma de ganancia | Servcio (Ventaja compelitiva) -, Cobertura % o
Desarrolla, fabricary comegcializa productos que
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ey MEDIVARIC [y desarrollo d2 prendas 33000| Distribucion y veta {consumidores, basados en buenas practicas de camega 4 #6-24 [Nivel Nactonal 05
T de control manufacturs, con procesos ndustrals amigables oo
¢l medio ambiente,
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oo(m Empﬂ“& . , e Cm-b'
m—— productos para el cuidado de [a sady rehabiltacon |,
E!Wﬂo PSS (e 1600 Vst sy produtos oo yefiis o0 [ o1 [Bo 015
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En el presente cuadro se basara en un analisis mas descriptivo de la competencia, determinando y visualizando de manera grafica

de que aspectos podemos aprender y que no sera factible para nuestra idea de negocio, igualmente en el analisis de la oferta del

presente punto 5 se realizé previa apertura a lo que aqui se representara.

Compendore:
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5.5 Analisis de los proveedores

CANAL DE DISTRIBUCION DIRECTA

FABRICA CONSUMIDOR

Canal de distribucién es de forma directa por cuanto no tiene intermediarios y comunica
directamente al fabricante, el cual son las fabrica de medias con el consumidor directo, que son
hospitales centros médicos entre otras que requieren actividades de permanencia de méas de 4
horas de pie en donde el publico objetivo Cémo sembraban un principio son el personal médico
y los auxiliares, que son los mas propensos a cumplir con esta condicion de mantener de pie
muchas horas y por lo cual tienen més probabilidades de desarrollar problemas cardiovasculares,

de circulacion varices y embolias.

Produccion estimada en tiempo de cada media es de 5 minutos ya teniendo recortada la media y
procediendo a simplemente cocerlas previamente de ahi pasa a el empaque en la parte del
empaque lo que hacen es ponerle una bolsa plastica resellable para que él pueda seguir sirviendo
para la funcion de guardar y preservar la media luego de este proceso que dura aproximadamente
1 minuto pasa a el distribuidor Qué es un domiciliario el cual lo ASUME el cliente, Igualmente
él puede enviar al domiciliario o puede tener un domiciliario de los cuales nosotros
recomendamos, la duracion del tiempo entre el envio del producto el cliente esta sujeto a

disponibilidad de rutas trayectos y percances envio puede tardar alrededor de una hora o dos
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horas en llegar el producto al cliente y después de esto se procede ya a el goce y Disfrute del

producto.

Ventaja competitiva en beneficio del cliente:

Otros le ofrecemos al cliente una ventaja competitiva en la distribucion puesto a que €l puede
escoger su propio domiciliario ir por el producto o nosotros enviar el producto pero el costo
siempre lo asumira él, en donde se enviara en la bolsa estipulada la cual posee caracteristicas
resistentes y sello de la empresa sin abrir nosotros al cliente ofrecemos descuentos si ha
comprado consecutivamente méas de 10 productos a lo largo de la semana o el mio y si se

recomienda a otra persona se le dara un descuento del 10%.



Proveedores:
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Las personas a las cuales estamos dirigida son personas del area de la salud primero que

todo de la ciudad de Bogoté Entre 25 a 55 afios de edad que busquen prevenir o corregir aspectos

relacionados con venas varices dolores musculares a causa de las largas horas de trabajo las

cuales estdn sometidos a diario estas personas a continuacion se realizara el Buyer del cliente, a

fin de identificar a fondo los aspectos que le preocupan necesitan generan bienestar en este tipo

de cliente:

Buyer del cliente

inserte una foto del clienteB26:[0

describe los miedos, frustraciones,
ansiedades

Baja autoestima, causada por la apariencia de
las piernas, dolores, depresion, incapacidad a
futuro de realizar sus labores diarias,
incapacidad para poder trabajar a causa de
posibles rupturas en las venas.

Desea, necesita, anhela y suefia

Una vida plena, mejorar su calidad de vida, su bienestar
en el trabajo y en el desempefio de sus funciones,
disminuir el avance o prevenir la aparicion de
determinadas enfermedades en los miembros inferiores
catalogados como piernas.

Demograficos y geograficos
Personas entre 25 a 55 afios en la
ciudad de bogota que trabajen en
el sector salud siendo un
aproximado segun la secretaria de
salud de 4.257 personas.

¢Que estan tratando de hacery porque es
importante para ellos?

medias de tipo anti embolicas las cuales con
conocidas también en el mercado como
medias de compresion, estas estan enfocadas
en la prevencion y actuacion para las venas
varices, lo cual ayudara a disminuir riesgos
cardiovasculares.

¢ COmo alcanzan esas metas hoy?¢ hay alguna
barrera en su camino?

Las metas seran alcanzadas por medio de precio,
calidad, variedad, la utilizacion de medias que ayude a
mejorar la calidad de vida en las personas, las barreras
son las nuevas normas que se impongan en cuanto a
estandares de calidad, campetencias entrantes, 0
escacez en cuanto al producto textil.

Frases que mejor describen sus
experiencias

Variedad, comodidad y bienestar.

¢ Existen otros factores que

deberiamos tener en cuenta?

factores ambientales que acarrea la normal actividad economica del proyecto propuesto.




15 bondades del producto

1. Reduce la hinchazon en las piernas

2. Quita la sensacion en las piernas.

3. Ayuda a prevenir los coagulos de sangre.
4. Baja los niveles de presion.

5. Posee diferentes estilos y colores.

6. Va hasta méas debajo de la rodilla para no generar friccion con el pantaldn.
7. Fécil de limpiar.

8. Son elasticas y comodas.

9. Posee linea de atencion al cliente.

10. Ayuda aumentar la circulacion.

11. Impide la aparicion de varices.

12. Alta calidad.

13. Aumenta la circulacion.

14. Protege la piel de rozaduras.

15. Precios asequibles.

Como se ajustan las bondades a mi cliente ideal:

Las bondades del producto se ajustan a mi cliente ideal puesto a que busca satisfacer la
necesidad de él en cuanto a calmar sus dolores diarios prevenir molestias como las varices y
también corregir algunas afecciones de la parte corporal que pueden causar incapacidad en sus

labores diarias y afectar como tal su vida diaria por otra parte la bondad que el producto ofrece
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son los anteriormente mencionados en los cuales Cabe destacar En qué son faciles de limpiar
tienen un gran nivel de ayuda para aquellas personas que tienen una mala circulacion o
mantienen mucho tiempo de pie para evitar la presion constante que se forma en esta zona
también para hacer mas divertido el trabajo o la zona donde esté pueden tener diferentes colores
y disefios con el fin de motivar al cliente ideal a comprar y utilizar dicho producto siendo

adaptable para cada circunstancia de su vida.

Valores destacados de mi cliente ideal

Los valores destacados en el cliente ideal se basan en la parte hospitalaria frente a los
personas externas que llegan al sitio de trabajo buscando darles comodidad y sentirse como si
estuviera en casa mientras pasan sus dolencias otro de los valores que presenta mi cliente ideal es

el enfoque la pertenencia el respeto la tolerancia hacia los demas.

Con quienes se relacionan los clientes durante una semana normal:

Las actividades que normalmente realizan el cliente al cual se enfoca el presente
proyecto, son basadas en las experiencias que se viven en el hospital debido a que esto es el
entorno normal al cual éste se somete las personas pertenecientes al sector de la salud, en donde
debe permanecer de 4 hasta 6 horas de pie y que a veces sus actividades consiste en estar en
quiréfano en donde hay operaciones que duran alrededor de 12 horas a mas dependiendo la
complicacién que tenga cada paciente, como otras ocasiones que tienen que hacer fuerza con
algunos pacientes para cambiarlos o realizar es algin procedimiento que requiera de fuerza,
considerandose como la base principal para soportarlo sus piernas, realizando en ocasiones
mayores niveles de fuerza poco acordes al peso que puede soportar cada persona en el sector

salud.



7. Propuesta de valor.

Lienzo de propuesta de valor

Cliente:

£ZINCIPY

www. Inelpy.com
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8. Disefo del producto

8.1 Ficha técnica
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FICHA TECNICA DEL PRODUCTO/SERVICIO

DESCRIPCION

A. Nombre del producto 0 servicio

KAEBE

B. Composicion del producto (materias primas)/lineas
de servicio o portafolio.

material antialérgico sin
latex con fibras elésticas, 86% en poliamida y 14% en
lycra® (elastano)

C. Normas de calidad.

Norma de calidad T.E.D que es la normatividad del
TED

D. Presentaciones comerciales (litro,kilo,ml)/combos,
paquetes especiales.

1 par de medias

E. Tipo de empaque o embalaje (disefio, tamafio,
material)/canal de informacion.

Tipo de empaque en bolsa ecoldgica, con empaque
sellable, tamafio medio, y tamafio de media estandar.

F. Material de empaque/publicidad, Brochure.

Material de empaque plastico, publicidad tradicional
con pancartas informativas en hospitales y centros de
salud.

G. Condiciones de conservacion.

No aplica

H.Vida dtil estimada/garantia.

1 afio es la vida util dependiendo el lavado, el trato y la
exposicion al sol, garantia de 3 meses por costuras.

I. Porcion recomendada, sevicios adicionales por tipo
de cliente.

Indiferente

ELABORO: LAYNER KATHERINE LOPEZ HERNANDEZ

REVISO: BELLA LENIS MEZA TORRES

APROBO: EVELIN DAILITH LAVALLE POLO
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8.2 Ciclo de vida

Ciclo de Vida del Producto

Introduceion | Crecimiento Madurez Declive

Ventas

Tiempo

El producto se encuentra en una etapa de madurez por el cual dicho producto se esta
introduciendo en el mercado proponiendo una vision diferente de las medias tradicionales
antiviricas en el cual el mercado es que éste se enfrenta empieza a aceptar de manera gradual la
nueva forma disefios de las medias a las que estaban acostumbrados anteriormente para llamar De
esta manera el interés de los consumidores en esta etapa en el que se encuentra el proyecto lo que
busca es difundir y dar a conocer a laempresa con el fin de incrementar ventas a lo largo del tiempo
por el cual también este producto que ofrece y estudio del proyecto esté sujeto a cambios constantes

y modificaciones de acuerdo a la demanda y sus exigencias.
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Esta fase del proyecto se encuentra pocas disponibilidades de las unidades del producto,
debido a que a medida que el cliente va exigiendo estos van proyectando, las utilidades aumentan
y la aceptacion del mercado comienza a dar frutos, por el conocimiento de las necesidades,

aparte los distribuidores comienzan a negociar con la empresa y a generar alianzas estratégicas.

Definicion estrategia

En este punto se nombrara las leyes y normas, que se requieren para la puesta en marcha del

proyecto, las cuales son nacionales e internacionales.

e Norma internacional que regula el uso de las medias anti varices, en donde se dice que
“Las medias de compresion son productos sanitarios, fabricados de acuerdo con unas
normas sanitarias muy especificas y comunes en toda la Union Europea: Directiva
93/42/CEE de 14 de junio de 1993, gque en su trasposicion a la normativa espafiola,
constituye el Real Decreto 414/96 de 1 de marzo”.

e Decreto 2078 de 2012: Instituto Nacional de Vigilancia de Medicamentos y Alimentos
(Invima), y se determinan las funciones de sus dependencias.

e Decreto Reglamentario 4725 de 2005.

e Ley 1437 de 2011: por la cual se expide el Codigo de Procedimiento Administrativo y de
lo Contencioso Administrativo.

e Ley 962 de 2005: Reserva legal de permisos, licencias o requisito, y normas para la

implementacion de productos.



Disefio de concepto
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Caracteristicas Nombre del producto Imagen cantidad necesaria valor valor Total
Computador Portatil Asus 20gb-ryzen5-
Ryzen 53500V 512gb Ssd 14
Memoria DDR4 20Gh
Disco duro SSD 500gh
Tarjeta de video RADEON VEGA 8
Pantalla 14" HD
Color Gris
Incluye Mcafee lafio
Por solo $50.000 adicionales te ofrecemos Office
365y Nube onedrive 1tb 1afio
2.770.777 5.541.554
Impresora Multifuncional Epson
Ecotank L3150
Sistema de tanque de tinta de super alta capacidad
y economia - imprime hasta 7.500 paginas a colorl
y 4.500 paginas a colorl
- Costo de impresion ultra bajo - un set de botellas
de tinta de reemplazo equivale a 35 juegos de
cartuchos de tinta2 y un ahorro de hasta 90 por
ciento
- Inaldmbrica - imprime facilmente desde iPhone,
iPad, Android™, tabletas y teléfonos inteligentes;
incluye Wi-Fi Directo 779.900 779.900
Motor de bajo Consumo, ahorra hasta un 50% de
energia
* Lubricacion automatica y palanca de retroceso
* Luz LED; Conveniente para enhebrary aliviar la
fatiga visual
* Panel de la operacion es facil de operar, ajuste
de velocidades altay baja
* Puntada recta de alta velocidad, de base planay |Maquina Plana Mecatronica Industrial
unaaguja Gemsy + Mueble Completa
* Posicionadora de aguja 1.334.700 1.334.700
sobre-funcion maltiple . . .
méquinas de coser Fileteadora Seml-llndustnal Jontex Jt
perilla de ajuste de longitud de puntada 857 Puntada Seguridad
cambio del botén del pie del prensatesor
ajuste diferencial de ajuste de alimentos,
soporte de trabajo desmontable
caja de accesorios integrada
1.180.000 1.180.000|

Marca: POWER

Referencia: SM-20

Fuente de alimentacién: 110 Voltios / 220 Watts
Longitud maxima de sellado: 200mm / 20cm
Grosor maximo de sellado: 2.5mm

Tiempo de sellado: 0.2 -2 segundos

Peso bruto: 1.42 Kg

Magquina Termica Selladora De Bolsas
Plasticas 200mm

85.000

85.000




Disefio del detalle:

Dibujar el molde, delinearlo
a la telay cortarlo.

Utilizar fileteadora para los
detalles de los bordes.

FINALIZAEL PROCESO:
venta al cliente

Materia prima (TELA
ELASTICA)

-

PROCESO1

-

PROCESO 2

-

PROCESO 3

-

PROCESO 4

— >

-

PUESTA A DISPOSICION DEL
CLIENTE
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INICIO DEL PROCESO:
Ingresala tela

Realizar la costuracon la
primera maquina industrial

Empacar el productoy
sellarlo.
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Cadena de distribucién:

CANAL DE DISTRIBUCION DIRECTA

FABRICA CONSUMIDOR

Costos de produccion y precio de venta:

COSTOS DE PRODUCCION 1 par de medias

1 Costo unitario de materiales 450
Costo unitario de mano de

1 obra 3

1 Costo unitario de CIF 3204
COSTO TOTAL

= UNITARIO 3.657

PV

= 3.657 9.142
1- 0,60%

Validacion y verificacion:

1.

Defectos en los productos: Productos defectuosos/ Total productos producidos*100, la
meta debe ser menor a 5% de productos defectuosos.

Errores humanos: Tiempos de estancamiento por producto/ Tiempo normal de realizacion
por producto*100, la meta debe ser menor a 3%.

Alianzas con proveedores: precio de compra anterior-Precio de compra actual, la meta

debe ser positiva, donde significa el ahorro obtenido.
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4. Indicador de rotacion de inventario: 360/Numero de dias de inventario a la mano=
numero de dias, meta entre menor numero de dias cuente este indicador posibilitara una
mejora en los procesos y menor estancamiento del producto.

5. Indicador de desercién: Total de trabajadores desertados/ Total de trabajadores en la
empresa*100, la meta menor a 15%.

6. Indicador de ausentismo: Total de incapacidades/ total de trabajadores*100, meta debe
ser menor a 15%.

7. Productividad: Medias producidas en el mes actual- Mes anterior, meta esperada de
forma positiva.

8. Clientes fidelizados: nimero de reincidencias en compra por los mismos clientes/nimero
total de compras en un periodo de un mes, meta mayor a 25%.

9. Alcance de publicidad: Clientes nuevos/ total de clientes*100, meta mayor a 40%.

10. Incremento esperado mensual en ventas se espera un 10% y una disminucion de costos
del 10%, por el cual en el estado de resultados en utilidad bruta se hara un analisis

horizontal para determinar variaciones.

Produccion:

En esta parte se puede apreciar la parte del logo, con el cual se presentara el producto,
este sera la imagen que se reflectar y a hacia los clientes ,Por otra parte se brinda una imagen
estilo prototipo de las medias las cuales se quieren ofrecer utilizandolas por personas
trabajadoras de la salud, ahora bien si puede apreciar que son de diferentes colores y disefios
Pero todas son de la misma altura y son tallas Gnicas porque son tallas Unicas porque el material

en que estan fabricadas permite adaptarse a cualquier estilo de pierna grosor y largo.



Disefio del producto:

I PR —

)Y

Marca del producto:

{
'

Y

KAEBE

SALUD & BIENESTAR
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Marca del producto por sus colores da un enfoque similar al de la salud Por lo cual quien
vea el logo lo asociaré con este sector, sus colores son tenues para representar cbmo bienestar en
la persona en que lo use, refleja seguridad y serenidad, su nombre fue escogido en representacion

a las integrantes y productoras del presente proyecto.

9. Precio de venta

COSTOS DE PRODUCCION 1 par de medias

+ Costo unitario de materiales 450
Costo unitario de mano de

+ obra 3

1 Costo unitario de CIF 3204
COSTO TOTAL

= UNITARIO 3.657

PV

= 3.657 9.142
1- 0,60%

COSTO MATERIALES POR UNIDAD

TIPO DE UNIDAD CANTIDAD REQUERIDA CANTIDAD COMPRADA PRECIO TOTAL

TELA CM 60 20.000  150.000 450
COSTO MANO DE OBRA

COSTO MOD salario transporte total devengado
operario 877.803 102.854 980.657 35.112 35.112 70.224 910.433
TOTAL VALOR HORA 817
Tiempo requerido para la fabricacion 5 minutos
Valor total 3
COSTO INDIRECTO
Servicios 300000
arriendo 450000
hilo y agujas 1000
Mantenimiento fileteadora y industrial 50000
total $ 801.000
Medias produccion mensual 250 pares

total cif $ 3.204
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Problema

Se percibe en el personal de
los centros hospitalarios
cansancio acumulado y
dolores musculares,
pretendemos solucionar este
problema ingresando al
mercado nuestras medias de
compresion KAEBE.

Un producto o tratamiento
que permita a los empleados
de los centros hospitalarios
disminuir su cansancio
acumulado y dolores
musculares, para mejorar su
rendimiento laboral y
mejora en la calidad de vida
y bienestar.

Solucién

Econdémico
Comodo
Saludable
Estilizado

Propuesta  de Valor

Unica

En cuanto a diferenciacion
nosotros no solamente
ofrecemos un producto sino
una experiencia una mejora

Métricas Clave

/Andlisis de la productividad
de la cadena de valor, con
esta herramienta de gestion
buscamos identificar las
\ventajas competitivas de la
empresa, estandarizando las
actividades que tiene que
realizar la empresa como
clave de éxito y analizando
los panoramas que
intervienen en el correcto
funcionamiento de la
empresa como el panorama

en calidad de vida.

un producto innovador y
diferenciador de la
competencia que va dirigido
@ un grupo objetivo del
mercado especifico, estos
productos son medias anti
embdlicas con disefios
exclusivos y personalizados.

Ventaja especial

Ofrecemos salud y bienestar

Segmento  de clientes

Nos vamos a dirigir seran
Hombres y mujeres con
ledad de entre los 25 y 45
fafos de edad, con estrato
socioeconémico 2, 3 4y 5;

Canales

Lanzando una pagina web
de comercio electronico que
le permia a la comunidad
orientarse acerca de los
beneficios de nuestros
productos, de manera que
puedan seleccionar su estilo
ffavorito de media que mejor
se acomode a sus
necesidades y luego
comprar en linea son
servicio a domicilio en todo

que hagan parte de la
comunidad de los hospitales
como médicos, enfermeras,
fauxiliares, asistentes de aseo
lentre otros, que se esmeren
por lucir cada dia mejor y
iser reconocidas en su ambito
social y laboral de manera
que priorizan su bienestar y
salud haciendo uso diario de
ropa comoda y con estilo,
pues este ambito de salud se
\ve inducido a lucir pulcro,
limpio y saludable hasta el
punto que la empresa misma
lexige que sus empleados y

Modelo Running Lean de la empresa KAEBE

Estructura de costos

costo unitario de materiales es de $4.50

Coto unitario del CIF $3.204

Costo total unitario $9.142

Fuentes de ingresos

El poder que tienen los clientes sobre el producto es inminente debido a
que éstos se centran en generar una variabilidad en la demanda por lo
cual dependiendo de estos se deciden en una empresa si se sube
mantiene o bajan los precios referente a la tendencia que estos tengan de|
compra por lo cual ellos buscan siempre calidad y bajo precio para
mitigar el impacto que tienen ellos frente a nuestro producto se
procurara la fidelizacion de los clientes por medio de voz a voz
recomendaciones si se compra habitual se les dara promociones
descuentos especiales Se les recordara sus dias especiales y se enfocaréa
estrategias de marketing que estén dispuestas a satisfacer las
necesidades del cliente para captar su atencion y retenerla.

Link Del prototipo

https://www.youtube.com/watch?v=bZVzq-PVJ3k&ab_channel=AracellyPolo




V
KAEBE

SALUD & BIENESTAR

KAEBE EMPRESA COMERCIALIZADORA DE MEDIAS ANTI EMBOLICAS EN
PROFESIONALES DEL AREA DE LA SALUD DE UNA CLINICA PRIVADA EN
LA CIUDAD DE SANTA MARTA.

KAEBE es una empresa comercializadora de medias anti embolicas o también conocidas como
medias de compresion que tienen como principal beneficio actuar como un tratamiento de
prevencion contra las varices, reduciendo los problemas circulatorios pues estas ejercen una
pequefia presion que favorece la circulacion sanguinea.

CONSENTIMIENTO INFORMADO Y CONFIDENCIALIDAD

La informacion contenida en esta encuesta sera utilizada para el analisis y construccion de
conocimiento de mercado: Kaebe Empresa Comercializadora De Medias Anti Embolicas En
Profesionales Del Area De La Salud De Una Clinica Privada En La Ciudad De Santa Marta.

El tiempo estimado para contestar la encuesta es determinado por usted. Su nombre no sera
usado en ningan parrafo de este trabajo.

IMPORTANTE: Si hay algo del texto que no entienda, por favor pida al investigador que
le explique antes de firmar.

En pleno uso de mis facultades mentales, otorgo en forma libre mi consentimiento para que
me sea practicada la encuesta. Declaro que se me ha suministrado informacién sobre la
prueba y aspectos concernientes al estudio de mercado: Kaebe Empresa Comercializadora
De Medias Anti Embolicas En Profesionales Del Area De La Salud De Una Clinica Privada
En La Ciudad De Santa Marta.

La informacidn acerca del resultado de esta prueba se maneja bajo estricta confidencialidad
por parte del personal que lleva a cabo esta investigacion.

A continuacién, doy aprobacion para la realizacion de la encuesta, admitiendo, por
consiguiente, que soy consciente que la informacién que suministro en el presente estudio,
que es para la colaboracidn en la adquisicion de conocimiento y que, ademas, sera utilizada
solamente con fines investigativos, teniendo en cuenta que nadie obtendra ningun tipo de
beneficio con ellas. De igual forma, soy consciente que mi participacion no representa
ningun riesgo para mi salud y que la encuesta es segura.
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S7

ENCUESTA SOCIODEMOGRAFICA

Edad:

Sexo: Masculino Femenino:

Marque una equis (X) en la respuesta correcta:

¢Cargo que desempefia

dentro de la instituciéon?

1. Enfermeria

2. Medicina

3. auxiliar de enfermeria

4. Otro: ¢cual?

ENCUESTA DE MERCADEO KAEBE

Esta encuesta contiene preguntas acerca de la utilizacion de métodos preventivos para la
prevencion contra las varices en este caso el uso de medias anti embolicas o de comprension,
habitos personales al presente. Indique la frecuencia con la que usted se dedica a cada conducta o

costumbre, marcando una equis (x) en la respuesta correcta.
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Habitos de prevencion.

1. ¢Conoce las principales consecuencias para la salud el de mantener largos periodos de pie 0
en movimiento?
a. Si.
b. No.

c. Leesindiferente.

2. ¢Realiza alguna actividad fisica (caminatas, senderismo, ciclismo, gimnasio, etc.) después
de la jornada laboral o antes?
a. Nunca
b. Algunas veces
c. Frecuentemente
3. ¢Utiliza algun producto que favorezca la reduccion y prevencion de dolores musculares y
varices?
a. Nunca
b. Algunas veces

c. Frecuentemente

Conocimiento del producto.

4. ¢Ha utilizado medias anti embolicas o de comprension?

a. Nunca

b. Algunas veces
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c. Frecuentemente

5. ¢Conoce los beneficios de las medias anti embolicas?
a. Si
b. No

c. Lees indiferente

Mercadotecnia.

6. ¢Qué le motiva adquirir los servicios ofrecidos?
a. Promociones
b. Material de las medias

c. Beneficios a nivel para la salud.

7. Al realizar las ventas de manera virtual (online). ¢Para usted cual es la principal ventaja?
a. Mayor comodidad para el cliente.
b. Menor tiempo para adquirir el producto.

c. Ahorro de dinero en transporte.

Gracias por su colaboracion.
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ANALISIS DE GRAFICAS.

SOCIODEMOGRAFICA.

ESCALA DE EDAD
14 13
12
10
8
6
4 3 3
2 1
: H B .
25-30 afios 31-35 afios 36-40 afos 41-45 afios

Analisis: dentro de la muestra poblacional se puede observar que (65%) personas estan dentro la
escala de edad de 25 a 30 afios de edad, (15%) en la escala de 31 a 35 afios, (15%) en la escala de

36 a 40 afios y (5%) corresponde a la escala de 41 a 45 afios de edad.



SEXO

3 m FEMENINOS

B MASCULINO

0

ENFERMERO MEDICOS AUX. SERVICIOS
ENFERMERIA  GENERALES

Analisis: se tomo una muestra de 20 personas del servicio de hospitalizacion de las cuales
enfermeros (25%) 4 de estos son femeninos, 1 masculino. Médicos (25%) 3 femeninos, 2
masculino. Auxiliar de enfermeria (35%) 5 femeninos, 2 masculino. Servicios generales (15%)
todas de seo femenino. Llegando a un total de 15 (75%) de sexo femenino y 5 (25%) de sexo

masculino.



CARGO QUE DESEMPENA
6
5
5
4 ® FEMENINOS
3
3 = MASCULINO
2
1
0

0 T 1

ENFERMERO  MEDICOS AUX. SERVICIOS

ENFERMERIA GENERALES

Anélisis: se toma una muestra de 20 personas del servicio de hospitalizacion de una clinica
privada de santa marta, de la cual participaron segun el cargo que desempefian enfermeros (5),
médicos (5), auxiliares de enfermeria (7) y de servicios generales (3). Para un total de 20

personas.



HABITOS DE PREVENCION.

1. éConoce las principales consecuencias para la salud
el de mantener largos periodos de pie o en
movimiento?

14
12
10 -

o N B O
!

S| NO LE ES INDIFERENTE

Anélisis: de las 20 personas encuestadas dentro el servicio de hospitalizacion se encontré que
(60%) personas conocen las consecuencias de mantenerse de pie durante largos periodos,
mientras que (25%) personas les es indiferente las consecuencias y (15%) de estas no saben las

consecuencias para la salud de sus piernas.



2. ¢Realiza alguna actividad fisica (caminatas, senderismo,
ciclismo, gimnasio, etc.) después de la jornada laboral o
antes?
? 8 8
8
7
6
> 4
4 -
3 -
2
1 -
0 -
NUNCA ALGUNAS VECES FRECUENTEMENTE

Anélisis: dentro de la poblacidn encuestada, se encontrd que (20%) personas no realizan
actividad fisica, (40%) realizan algun deporte o actividad fisica y (40%) realizan de manera

frecuente algun tipo de actividad fisica.

3. ¢Utiliza algun producto que favorezca la reduccion y
prevencidon de dolores musculares y varices?

14
12
10

o N B O ©©

NUNCA ALGUNAS VECES FRECUENTEMENTE
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Anélisis: dentro de la poblacion encuestada, se evidencio que (15%) de las personas encuestadas
nunca han utilizado productos para el cuidado y prevencion de varices, mientras que (25%) han
utilizado en algiin momento y (60%) de estos utilizan algun método de prevencion de dolores

musculares y prevencion de varices.

CONOCIMIENTO DEL PRODUCTO.

4. Ha utilizado medias anti emboliticas o de comprension?
12
10

10

8 7

6

4 3

2 .

0 T T

NUNCA ALGUNAS VECES FRECUENTEMENTE

Anélisis: dentro de los resultados obtenidos, se encontré que (15%) personas nunca han utilizado
medias de comprension, (35%) en algin momento la han utilizado, (50%) utilizan de manera

frecuente las medias anti embolicas.



5. Conoce los beneficios de las medias anti emboliticas?

14
12
10

12

o N B O

S| NO LE ES INDIFERENTE

Analisis: dentro los resultados tabulados, se puede observar que (60%) personas conocen los
beneficios de las medias anti embolicas, (15%) no conocen de los beneficios, (25%) le es

indiferente conocer tal beneficio.

MERCADOTECNIA.

6. éQue le motiva adquirir los servicios ofrecidos?
12
10
10
8
6
6
4
2
0
PROMOCIONES MATERIAL DE LAS BENEFICIOS A NIVEL
MEDIAS PARA LA SALUD
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Analisis: dentro de los resultados se observa que (50%) personas son motivadas de adquirir los
productos por su bienestar y prevencion de varices, mientras que (30%) les llama la atencion las
promociones que puedan obtener al momento de realizar la compra, (20%) se interesan por el

material en que se fabrica las medias de comprension.

7. Al realizar las ventas de manera virtual (online). {Para
usted cual es la principal ventaja?

8

O R, N WA UIO N L
!

MAYOR MENOS TIEMPO AHORRO DE

COMODIDAD PARA ADQUIRIR  DINERO EN
PARA EL EL PRODUCTO TRANSPORTE
CLIENTE

Anélisis: segun los resultados obtenidos, se puede observar que (40%) personas encuestadas
seleccionaron que la principal ventaja de realizar la venta del producto de manera online les
ayuda a tener mayor comodidad, debido a que, pueden realizar el pedido desde sus hogares,
(35%) de las personas encuestadas escogieron como principal ventaja que tomaria menor tiempo
para adquirir el producto, mientras que (25%) tienen como ventaja el ahorro del dinero en

transporte.
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