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RESUMEN

El siguiente trabajo tiene como fin dar a conocer los beneficios que tiene la fabricacion de
un producto disefiado exclusivamente para las mujeres, pensando y teniendo en cuenta su
estilo de vida, dinamismo y situacion cultural. “PROFEM SAS” sera la empresa productora

del Cono Higiénico Femenino.

En un primer capitulo se construye toda la filosofia empresarial, el cual esta direccionado a
identificar de donde nace la idea de negocio. Luego en un segundo capitulo se realiza una
investigacion de mercados de tipo descriptivo donde se pretende identificar los clientes
potenciales, asi mismo conocer sus necesidades y expectativas del Cono Higiénico

Femenino.

Posteriormente en el tercer capitulo se disefian estrategias deprecio, producto, plaza y
promocion, todo esto mediante un plan de Marketing y con el fin de mejorar la propuesta

del producto que se pondra en marcha en el mercado actual y competitivo.



CAPITULO 1

MATRIZ ESTRATEGICA

DESCRIPCION GENERAL

Ante toda la problematica de contaminacion que se presentan en los
establecimientos sanitarios publicos, se identifico la necesidad de crear e implementar
soluciones que contribuyan a disminuir el riesgo de enfermedades que deterioren la salud

de la poblacién femenina en Colombia, especialmente en la ciudad de Bogota.

Con la fabricacion de un producto llamado cono higiénico femenino buscamos
brindar seguridad y tranquilidad a todas las mujeres al momento de ir al bafio, puesto que
este les permite orinar de pie de forma facil, comoda e higiénica como lo hacen los
caballeros. De esta manera eliminaremos totalmente el contacto con el sanitario, evitando

las posiciones incomodas Yy las posibles infecciones.

Ademas de ser ideal para evitar el uso de los bafios publicos también es muy
practico para utilizar en los campamentos, paseos largos, conciertos, etc, el momento lo
escoges tu, sin embargo cualquiera de estos escenarios sera el ideal para cuidar tu cuerpo y
proteger tu intimidad al 100%.

OBJETIVO GENERAL

Crear un producto que nos permita consolidarnos en el mercado de productos
higiénicos femeninos, atrayendo la mayor cantidad de clientes potenciales y fidelizarlos con
nuestra marca, enfocandonos en estrategias publicitarias y de promocion que nos permita
dar a conocer el producto en forma masiva y asi posicionar la marca, logrando de este

modo ser pioneros con este tipo de productos.



MARCO LEGAL

Garantizar y supervisar el cumplimiento de todas las normas legales necesarias para
la creacion y normal funcionamiento de la empresa "PROFEM SAS" bajo los criterios de la
legislacion actual.

"PROFEM SAS" Inicialmente se creara como una pequefia empresa, con nimero de
trabajadores entre 1 y 50, segun la ley 590 del 2000.

Clasificacion de la sociedad: La constitucion de la empresa se realizd bajo la
sociedad tipo S.A.S: Sociedad por acciones simplificada. Este tipo de sociedad se
constituyo bajo la ley 1258 de 2008 y entro6 en vigencia el 15 de Diciembre de 2008.Se trata
de un tipo de sociedad flexible y menos costosa para facilitar la realizacion de negocios y
también para garantizar el crecimiento, toda vez que hace mas facil el camino para recibir
el apoyo de fondos de capital de riesgo y capital semilla, tan importantes en la fase de
emprendimiento, adicional para este tipo de sociedad no es necesaria la figura de un revisor
fiscal ni organizar una junta. Algo muy importante es que se limita la responsabilidad de los
empresarios. Por ejemplo, si a una empresa que se ha constituido bajo este marco legal le
va mal, los acreedores no pueden afectar el patrimonio personal y familiar de la persona
que ha conformado ese esquema societario.

Clasificacion de la empresa por actividad economica (Cl11U): La constitucion de
la empresa se hace como sociedad tipo SAS, esta establece la posibilidad de tener varias
actividades comerciales, aun asi se constituyé utilizando el siguiente codigo de
clasificacion. 1709: FABRICACION DE ARTICULOS DE PAPEL Y CARTON (La
fabricacion de guata de materiales textiles y los articulos de guata de materiales textiles
como los tampones Yy toallas higiénicas, pafiales desechables y otros articulos similares).

Constitucidn legal: En Colombia para hacer la formalizacion de una empresa se deben
tener en cuenta los siguientes pasos:
e Se presenta en la Camara de Comercio de Bogota, para hacer la inscripcion de la
empresa, junto con otros formatos que la cAmara entrega para ser diligenciados.
e RUT de la empresa: Una vez verificada la informacién la cdmara de comercio

emite el registro mercantil y con él se procede a diligenciar el RUT en la DIAN.



e Rut del representante legal: Para poder hacer transacciones a nombre de la empresa,

el representante legal debe tramitar también el RUT ante la DIAN.

Revision técnica de seguridad: Se requiere un sistema de proteccién que sea
validado por el cuerpo de bomberos de Bogota de la localidad 14 los martires, se debe

cumplir con:

e Extintores con su respectiva sefializacion, ubicados en sitios visibles, de facil acceso
y sin obstrucciones.

e EI personal debe conocer el manejo del extintor. Los extintores instalados deben
tener respectivo mantenimiento y perfecto estado.

e EI edificio debe tener los sistemas de proteccién contra incendios, se requiere:
extintores, sistemas de gabinetes contra incendio y rociadores automaticos,
deteccion y alarma

Matricula sanitaria y de salud: Se solicitara la matricula sanitaria y de salud para

establecimientos considerados de alto riesgo por la contaminacion atmosférica que se pueda
presentar. El hospital encargado sera el Hospital Santa Clara ubicado en la localidad 14 de

Martires.

IDENTIDAD ESTRATEGICA

MISION: "PROFEM SAS" Es una empresa dedicada a la produccion y
comercializacion de conos Higiénicos Femeninos desechables para las mujeres, alineada
con los altos estandares de calidad que el mercado exige, ofreciendo soluciones que

brindan seguridad y confianza entre las consumidoras finales.

VISION: Para el 2020 "PROFEM SAS'"™ desea ser una empresa altamente
competitiva y posicionada en el sector de productos de cuidados y proteccion femenina,
generando de este modo satisfaccion y creando fidelidad por parte de los colaboradores y

los clientes.



VALORES CORPORATIVOS

Los valores corporativos son elementos propios de cada negocio y corresponden a
su cultura organizacional, es decir, a las caracteristicas competitivas, condiciones del
entorno y expectativas de sus grupos de interés como clientes y proveedores, en
“PROFEM SAS” Practicamos los siguientes valores de responsabilidad social, pues
Estamos comprometidos con el buen manejo y cuidado del medio ambiente, es por eso que
desde nuestros procesos y fabricacion del producto final se realiza con materiales
biodegradable. La Calidad, estd encaminada a un mejoramiento continuo, en cada uno de

SUS Procesos.

Destacamos el valor del compromiso de cada integrante de la empresa con sus
responsabilidades asignadas. Creer en el trabajo en equipo y brindar valor a cada una de
sus actividades, esto se traduce en un beneficio colectivo. Nos fundamentamos en la
honestidad para regir cada una de las actividades que ejecutemos, siendo esta la base del
éxito de la empresa y el respeto para aceptar los diferentes puntos de vista y criterios que

los integrantes de la empresa quieran expresar de manera libre y espontanea.

Objetivos especificos

e Analizar mediante un estudio DOFA las posibles oportunidades o amenazas de los
mercados que se quiere abarcar.

e Identificar mercados potenciales que permitan y llevar acabo estrategias que den via
de salida e impulso al producto.

e Conocer e investigar las diferentes empresas que ofrecen productos similares.

e Identificar los canales adecuados de distribucion para el producto.

e Determinar el precio del cono Higiénico, con el fin de ser competitivos si afectar la

rentabilidad de la empresa.



ANALISIS PESTEL

Todas las empresas no importa cudl sea su actividad econdmica, se ven afectadas
por una serie de factores del entorno en el que se muevan, estos a su vez pueden a llegar a
convertirse en oportunidades o limitantes para el desarrollo de su objeto econémico. Con el
fin de conocer la influencia de la empresa en el entorno se hara el analisis PESTEL,; el cual
consiste en analizar la empresa bajo la perspectiva de seis variables: lo politico, lo
econdmico, lo ecoldgico, lo tecnoldgico lo legal y cultural.

Politico:

Algunos factores politicos que intervienen son los cambios que el gobierno define,
tales como las reformas tributarias las cuales inciden de manera directa en la empresa ya
que se presentan alzas en los impuestos.

Adicional a todos los aspectos antes mencionados se hace necesario tener en cuentas

la siguiente normatividad para el funcionamiento de nuestra empresa:

e Ley 399 de 1997: Por la cual se crea un tasa, se fijan unas tarifas y se autoriza al
instituto nacional de medicamentos, INVIMA

e Decreto 1545 del 4 de Agosto de 1998: Por el cual se reglamentan parcialmente los
Regimenes Sanitario, de Control de Calidad y de vigilancia de los Productos de

Aseo, Higiene y Limpieza de Uso Doméstico

e Decreto 2266 del 15 de julio del 2004: Por el cual se reglamentan los regimenes
de registros sanitarios, y de vigilancia y control sanitario y publicidad de los
productos fitoterapéuticos.

e Ley 1014 del 2006: Ley del emprendimiento, fomenta la cultura de emprendimiento
y crea la red de emprendedores al tiempo que destina recursos tanto nacionales

como departamentales para la financiacion de nuevas ideas emprendedoras.

Legislacion Laboral: Todo el personal de PROFEM SAS sera vinculado mediante
un contrato a término fijo renovable, se les afiliara al sistema de salud, caja de

compensacion, sistema de pension y contaran con todas las prestaciones sociales que la ley



tipifica en el cddigo sustantivo del trabajo. La empresa hara pago de todos los aportes por
conceptos de parafiscales como empresa contratante.

El perfil profesional que buscamos estd encaminado a contratar personal con
competencias técnicas en las areas administrativas y operativas que posean valores

personales y capacidades trabajo en equipo, sinergia, proactividad y superacion al logro.

CARGO PERFIL

Operativos Estudios minimos técnico profesional, certificados mediante constancia
de estudio expedida por una institucion educativa reconocida por la
Secretaria de Educacién del municipio aplicable. Experiencia minima de
dos (2) afios en labores de operativas. Certificado por la empresa para la

cual trabaj6 o trabaja el operario.

Administrativos | Estudiante de nivel técnico, tecnoldgico o en formacion profesional de
primeros semestres, certificados. Manejo de los programas de Office
(Word, Excel), Conocimiento como minimo de un programa contable.
Competencias comunicacionales, interpersonales intrapersonales y de

gestion. Conocimiento de los procedimientos del sistema de gestion

integrado relacionados en la caracterizacion del proceso al cual pertenece

Econdmicos:

A nivel econémico PROFEM SAS se puede ver afectada con los cambios econémicos
que atraviesa el pais, como el aumento del IVA a raiz de la nueva reforma tributaria donde
el IVA fue incrementado a un 19%, se ve notablemente comprometido nuestro producto ya
que es un producto de higiene personal, otro factor que puede afectar nuestra estrategia para
dar a conocer "PROFEM" es la tasa de desempleo la cual va en aumento lo que limitaria el
poder adquisitivo.

Adicional a esto para que nuestra empresa pueda empezar sus funciones es necesario
tomar un crédito, creando asi una obligacion financiera y de la cual debemos pagar unos
intereses. El crédito lo tomaremos con el banco de Bogota bajo el modelo de
Crediprogreso, el cual sera utilizado en el capital de trabajo con una tasa de interés del
1,15% EA.




Impuestos: Los impuestos que la Empresa debe pagar segun su constitucion son los
siguientes:
* Impuesto de renta y complementario régimen ordinario
* Retencion en la fuente a titulo de renta
» Retencion en la fuente en el impuesto sobre las ventas
* Ventas régimen comun
* Se pagara el impuesto del 4Xmil por las transacciones financieras que se ejecuten como

pago a proveedores.

Ecoldgico:

Este es uno de los factores que mayor impacto tiene en la sociedad, por tal razén
PROFEM se elaborara en un material biodegradable el cual permitira una descomposicion
rapida y amigable con el medio ambiente.

Se implementara todo el tema de reciclaje de los sobrantes del material con que se
elaborara el cono higiénico, en este caso sera el cartdn y los plésticos sobrantes del proceso

de fabricacion.

Tecnolbgico:
PROFEM SAS para poder empezar sus labores logisticas y administrativas se hara

acreedor de un Software que le permita llevar en forma organizada toda la informacion de
los clientes 'y su  contabilidad, contara ~con una  pagina  Web

(www.proteccionfemenina.com.co ) para estar mas conectada con los clientes, para de esta

manera impulsar el producto y recibir retroalimentacién que nos contribuya a mejorar.
También tendremos difusidn en las redes sociales, sabiendo que estas son de gran impulso

y se puede llegar a todos los publicos en forma mas rapida, tendremos un correo electrénico

para la captacion de informacion solicitada ( servicioalcliente@profem.com ).

Nuestro software contable sera el ERP de Microsoft Dynamics 365, el cual serd
parametrizado para el area de compras, para la buena administracién de los inventarios,
para el area financiera las dependencias de contabilidad, cartera y facturacion. En el area de
Marketing contaremos con la herramienta de CRM para la captacidon de nuevas

oportunidades.


http://www.proteccionfemenina.com.co/
mailto:servicioalcliente@profem.com

Legal:
A nivel politico PROFEM SAS, debe cumplir con las normas que exige el gobierno

y bajo las cuales todas las empresas sea cual sea su razon social deben cefiirse. Entre esas
normas y formalidades legales se encuentra: registro en la Camara de Comercio, registro
tributario en la DIAN, registro de cobro y pago de IVA y Registro de Sanidad, registro ante
el Invima del producto, pago de los parafiscales correspondientes a la afiliacion de los
empleados.

La ARL contratada para sera Axa Colpatria quien nos apoyara en la implementacion

del Sistema de salud y seguridad en el trabajo.

Para garantizar la seguridad fisica de la empresa se contard con una poliza todo
riesgo que garantizara la proteccion de los bienes corporativos.

Resolucion de facturacion: Esta la expide la DIAN una vez la empresa tenga
asignados NIT y RUT. El tiempo de vigencia de la facturacion solicitada son dos afios. Una
vez terminado este tiempo, si aln quedan facturas se pueden hacer validas nuevamente ante
la DIAN. Si se acaban antes del tiempo estipulado, se pueden pedir mas 56 numeraciones
de facturacion. Para nuestra empresa se empezara con las facturas de la 0001 a la 1001.

Sociocultural:

Entre estos factores podemos incluir las condiciones de vida, el poder de
adquisicion, el tema demografico y el grado de aceptacién del producto. En la capital
colombiana, y no sin razén, nos quejamos todos los dias de la grave situacion del aseo
urbano, cuya ausencia se advierte por todos los rincones, vias y parques de la ciudad. Es
igualmente tema diario de la escasez del servicio sanitario, que es en su gran mayoria es
inadecuado Todo ello es cierto, como nos consta a los habitantes de Bogota. Pero también
lo es que la ciudadania no ha tenido muy clara conciencia de lo que generalmente se
denomina la cultura del aseo, que consiste en la resuelta participacion ciudadana en el

mantenimiento de la limpieza.



LAS 5 FUERZAS DE PORTER

Esta herramienta se utiliza para planificar la estrategia corporativa de una empresa,
en esta investigacion se va utilizar para analizar el entorno inmediato de la empresa
PROFEM SAS, ya que las 5 fuerzas determinan la rentabilidad de una empresa frente al

mercado.

Amenaza de nuevos competidores:

Si bien el ingreso de nuevos competidores es un factor que preocupa a las empresas,
en nuestro caso no lo vemos de este modo ya que nuestro producto no lo fabrican ni
comercializan muchos competidores, sin embargo hay actualmente en el mercado un
producto muy similar, pero este no es desechable y es en silicona y solo se consigue por

internet, es por esta razon que nuestro producto tendria mucho éxito.

Poder de Negociacion con los proveedores:

Este tipo de negociacion con los proveedores esta ligado directamente a las ventas
de nuestro producto, es decir que al lograr posicionar nuestro cono higiénico tendremos
incremento en demanda, todo esto partiendo de la idea que se vuelva en un producto de

primera necesidad, nuestra materia prima es bastante ofertada, y la idea es entrar a negociar



con ellos la compra de volumenes grandes para asi poder recibir descuentos adicionales y

entrar a negociar una condicion de pago, lo ideal sera a 60 dias fecha factura.

Rivalidad entre los competidores Actuales:

Esta rivalidad entre competidores se puede tomar como una oportunidad para
mejorar mas el producto, impulsar més la venta y tomar medidas para captar mas clientes.
Para el caso de nuestro producto nos enfocaremos en aumentar los canales de publicidad

para dar a conocer nuestro cono higiénico en forma masiva.

Poder de Negociacion con los clientes:

Al tratarse de un producto el cual queremos posicionar como un articulo de primera
necesidad para el cuidado de la zona intima de las mujeres, nuestras principales
compradoras las ubicaremos en sitios de concentracion masiva, para lo cual se ubicaran
dispensadores facilitando de este modo la adquisicion de producto, se hardn promociones
creado alianzas con otros productos higiénicos como las Toallas y los tampones para poder

impulsar las salida.

Amenaza de productos sustitutos:

En este campo definimos a los productos sustitutos como aquellos que de alguna
manera atienden la misma funciéon para los compradores, para nuestra empresa los

siguientes seran sustitutos:

Protector sanitario Carrefour: Es un producto desechable, biodegradable,
antialérgico y ecoldgico, su presentacion es en caja de 30 unidades distribuido en 3
paquetes de 10 cada uno recellable, es distribuido por todos los hipermercados metro y

jumbo del pais.



3

P =
e —
FProtecilor Carrefowur

Protector Maxilimpio: Protector Sanitario el cual permite utilizar bafios publicos
con total seguridad y comodidad. Es una mezcla de papel impermeable y suave para la piel,
disefiado para proteger fuera de casa. Se adapta a cualquier tamafio de tasa para evitar el
contacto con la piel, viene en presentacion resellable para mayor higiene sus canales de

distribucidn son via on-line, droguerias y supermercados.

Protector sanitario coverit: Producto en papel biodegradable e impermeable, se
ajusta a cualquier inodoro, comodo y practico para llevar a todas partes, viene en varias
presentaciones como son personales en sobres de 1-5 unidades para llevar en la cartera,
institucionales para establecimientos en estuches de 250 unidades. Es producido y
comercializado por Belheva S.A.S a traves de distribuidores como Home center, la 14 y
Metro.

> Frotecior Covent
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Matriz de Despliegue Estratégico Generativa

No
Estrategia | Opocitoras | Inductoras Estrategia
Se debe destinar un porcentaje de la inversion a la seguridad de las
1 01 Al instalaciones.
Provisionamiento de recurses cportunc para el pago de impuestos
2 0z A2
Matriz de contactos con proveedores que nos brinden su confianza.
3 03 A3
4 04 " Tactica para el ingreso en establecimientos de facil adguisicion.
Compatibilidad con competidos conocidos.
5 05 AS
Sensibilizacion sobre los beneficios de nuestro producto innovador.
B 08 AB
Insentivos de salarios emocionales.
7 o7 AT
Beneficios para fidelizar al personal.
8 03 A
Planeacion, retroalimentacion y control oportuno de nuevas desiciones.
9 F1 0l
Entrega oportuna de los EEFF para sutentar el crecimiento de la compafia.
10 F2 [
Aprovechamiento de la maguinaria dos turnos de produccion.
11 F3 D3
Tercerizacion para el almacenamiento de los inventarios en ofra bodega.
12 F4 D4
Destinacidn de recursos para publicidad y capacitaciones.
13 F5 b5
Equipo de creadores para ampliar portafolio.
14 FG D&
Sensibilizacion para el trabajo en equipo.
15 F7 D7
Creacion del comité de convivencia.
16 F8 08




CADENA DE VALOR

ENTRADAS

INFRAESTRUCRURA DE LA EMPRESA: “PROFEM SAS" Cuenta con una
planta donde se fabricaran los conos Higiénicos siguiendo una distribucion adecuada y
estratégica de las areas que intervienen para que se facilite su posterior distribucion y

comercializacion.

AREA DE RECURSOS HUMANOS: Desde esta area se seleccionara todo el
capital humano que intervendra en la elaboracion, distribucion y gestién administrativa, y

gestion de ventas el Cono Higiénico Femenino.

Como son los operario encargados de la fabricacion, los comerciales encargados de

la promocion y los administrativos.

AREA DE GESTION DE COMPRAS: Desde esta area se hara todo lo
relacionado con la evaluacion de los proveedores de la materia prima como el cartdn
Poliyboar y demas insumos para el empaque, asi mismo se controlara la gestion de pagos

con el apoyo del are de tesoreria.



AREA DE PRODUCCION Y LOGISTICA: Desde esta area se realizara todo el
control de recepcion y de la calidad de la materia prima, se controlara todo el tema de
Gestion de stocks, Programacion de la produccion y Distribucion.

PROCESO MEDULAR “FABRICACION CONO HIGIENICO”

El proceso para la produccion del cono higiénico inicia primero que todo con
establecer y definir el disefio del producto, después de hacer una evaluacion de los posibles
proveedores del insumo, se escoge el que mejor calidad, precio y cumplimiento nos brinde,
después de finiquitar la negociacion se sella con una orden de compra del cartén Polyboard
necesario para la produccion, una vez llegue a nuestro centro de almacenamiento se
procede a pasar al molde y troquel, el paso a seguir es llevar el rollo de carton a corte, luego
un operario se encarga de separar las piezas precortadas y quitar los sobrantes para luego
pasarlas al armado y pegue o sellamiento de las partes, una vez el producto este terminado
se procede al empaque en caja de 30 unidades los cuales van para los almacenes de cadena

y en sobre individual los que van para los dispensadores.



PROCESO DE COMERCIALIZACION
Una vez terminados y empaquetados se procede a la comercializacion y distribucién,

este proceso empieza inicialmente por el area comercial la cual es la que trae los clientes
potenciales, los cuales formalizan la compra con una orden de pedido la cual sera cancelada
dependiendo la condicién de pago pactada, esta llega al centro de distribucion y es

despachada para que llegue ya al consumidor final. Todo esto encaminado a:

ORIENTACION HACIA EL CLIENTE:
Desarrollar un producto dirigido y creado para la poblacion femenina, pensando en los

requerimientos Yy estilos de vida de las mujeres del siglo XXI, desarrollando actividades de

investigacion que sean eficientes y eficaces que contribuyan a identificar y resolver

problematicas del dia a dia de las mujeres.

AREAS DE APOYO:

MERCADEQD: Desde esta area se apoyaratodo s los temas relacicnados con:
. -Estudio de necesidades del cliente.

-Politicas de comunicacion.
-Gestion en publicidad y promicion.

DESARROLLO DEL PRODUCTO:Area importante para laelaboracion del conohigienico.
-Elaboracion del producto en materiales biodegradables.

-Adapatacion a loscambiossegun necesidades de lasusuarias.

-Estudio de nuevos disefios.

SERVICIO POSVENTA: Desdeesta area se mantendra una retroalimentaciondirecta con el consumidor.

-Atencion al cliente.
-Resolucion de quejasy reclamos.
-Fidelizacion de clientes.

DISTRIBUCION Y OPERACIOMES:

-Elaboracion de todos los pedidos.
-Control prla distribucion del producto a los Mayoristasy minoristas.

SALIDAS:
Consumidoras finales satisfechas: Mujeres tranquilas y con la seguridad de tener

proteccion al momento de hacer uso de los sanitarios publicos, porque cuentan con un

producto seguro, facil de llevar comodo y de facil adquisicion.
Asi mismo contribuir a prevenir al maximo el contagio de enfermedades por el uso de

sanitarios en malas condiciones higiénicas.



ESTRATEGIA DE COMPETITIVIDAD
El cono higiénico femenino "PROFEM" es un producto elaborado con materias

primas de la mejor calidad, tiene una ventaja competitiva, y es que no tiene un rival directo

en el mercado, sin embargo se diferencia de los producto sustitutos por ser un producto que

tiene mayor practicidad al momento del uso, y cuenta con un agradable olor floral,

adicional es un producto innovador y de poca presencia en el mercado.

Para que nuestro producto logre posicionarse y ser diferenciador en el mercado de

productos de tocador es necesario que todas las areas de la cadena de valor en el proceso de

fabricacion estén altamente comprometidas con los objetivos fijados por PROFEM SAS.

Desde el area de Gestiéon Humana aportamos personal calificado e idoneo en cuanto
a capacidades y valores, para que estos ayuden en todos los procesos que
interviene en la fabricacion de nuestro producto, y asi generar resultados que

contribuyan a innovar y dar valor agregado a nuestro producto final.

Desde nuestra area de compras generamos valor porque nos esforzamos en
contratar a los proveedores con las mejores referencias en el mercado, en cuanto a
calidad y cumplimiento de las entregas de los insumos y materia primas necesarios
para la fabricacién de nuestro cono Higiénico, logrando tener una buena relacion

comercial lo cual se ve reflejado en el cumplimiento a nuestros clientes finales.

En nuestro proceso de produccion y logisticas hacemos la diferencia porque
minimizamos nuestros costos de produccion, sin afectar la calidad del producto,
contamos con un sistema de gestién de inventarios que nos permite siempre dar

respuesta oportuna a nuestros pedidos.

Nuestra area de mercadeo nos hace diferentes porque no tratamos de venderle a
todo mundo, nos enfocamos en conocer nuestro cliente para asi poder llegar

directamente a sus necesidades y gustos.



CAPITULO 2
INVESTIGACION DE MERCADOS

Necesidades de Informacion: Para esta investigacion se requiere recolectar una cierta
cantidad de informacion, esto con el fin de establecer y validar la factibilidad de crear una

empresa productora de Conos Higiénicos Femeninos. Por tal razdén se hace necesario

conocer aspectos como:

¢ Riesgos que corren las mujeres al utilizar un bafio pablico.
e Disposicion a la compra del producto.

e Lugares de preferencia para la distribucion del producto

OBJETIVO GENERAL

Realizar un estudio de mercados que permita conocer las diferentes variables que
intervienen en la fabricacién y comercializacion de un producto sanitario desechable,
dirigido a la poblacion femenina en la ciudad de Bogota, por lo cual se utilizara como

instrumento de medicidn la Encuesta.
OBJETIVOS ESPECIFICOS

e Identificar los canales adecuados de distribucion del producto.
e Conocer el grado de posible aceptacion del cono higiénico.
e ldentificar insatisfacciones de las encuestadas que ayuden a promocionar y

fortalecer el producto.



FICHA TECNICA DE LA VALIDACION

TIPO DE LA INVESTIGACION

Esta se hace a través de un estudio exploratorio y
descriptivo, ya que el objetivo es conocer el
grado de aceptacion de las consumidoras con

respecto al cono Higiénico femenino.

FUENTE DE INFORMACION

La fuente utilizada es primaria, y esta constituida
por la poblacion a la que se le realizara el

estudio.

TECNICA DE RECOLECCION

Debido a la practicidad y confiabilidad se utiliza

la encuesta.

INSTRUMENTO DE RECOLECCION

Como medio de recoleccion se utilizar un
cuestionario estructurado con preguntas cerradas

de facil comprension.

METODO DE PLICACION

La aplicacion se hara via internet mediante el
siguiente link
https://goo.gl/forms/xURVnOuep7Dbl6P73.

POBLACION Y RANGO DE EDAD

La encuesta fue aplicada a 35 mujeres en edades

entre los 12-46 anos.

ALCANCE

Como universo se tiene la ciudad de Bogota, se
realiza la encuesta en la localidad de Teusaquillo.

TIPO DE PREGUNTA

Preguntas de tipo cerradas.

"ENCUESTA SOLO PARA MUJERES"

https://goo.gl/forms/xURVnQuep7DhI6P73

La siguiente encuesta sera utilizada Unicamente para datos estadisticos, agradecemos

contestarla basada en sus experiencias personales.



https://goo.gl/forms/xURVn0uep7DbI6P73
https://goo.gl/forms/xURVn0uep7DbI6P73

b)

Seleccione su rango de edad
12-18 afios.
19-25 afios.
26-35 afos.
36-45 aios.

Mas 46 afos.

Seleccione el estrato social al cual pertenece
0-2.
3-4.
5-6.
Mas de 6.

¢ En qué circunstancias generalmente utiliza bafios publicos?
Trabajo-estudio.
Discotecas.
Centros comerciales.
Restaurantes.

Todas las anteriores.

¢Se siente incomoda e insegura utilizando bafios publicos?
Siempre.
Casi siempre.
Nunca.
Casi nunca.

Ninguna de las anteriores.

¢Ha sufrido alguna vez de infecciones vaginales por el uso de bafios publicos?
Si
No



6. ¢Qué tan incomodo puede ser tener una infeccion vaginal?
a) Muy incomodo.

b) Incémodo.

¢) Muy normal.

d) Normal.

7. Si existiera un accesorio que le permitiera acceder a los bafios publicos sin tener
que sentarse: Higiénico, facil de utilizar y de llevar en su bolsillo ¢lo compraria?

a) Si.

b) No.

c) No estoy segura.

8. En qué lugares le gustaria encontrar este producto
a) Droguerias.

b) Supermercados de barrio y de cadena.

c) Dispensadores publicos.

d) Todas las anteriores.

9. ¢Se sintié comoda con la encuesta?
a) Si
b) No

La informacion recolectada mediante las encuestas se tabula en un programa disefiado
en Excel, donde posteriormente se grafica y se le hace un andlisis personal del resultado
obtenido, a continuacion se evidencian los resultados aplicados a las 35 mujeres

seleccionadas



ANALISIS DE RESULTADOS

Cuenta de 1. Seleccione su rango de
edad
18
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4
2 -
0
b) 19-25 afios. c) 26-35 afios. d) 36-45 afios. e) Mas 46 afios.
1. Seleccione su rango de edad
b) 19-25 afios. 10=28,57%
c) 26-35 afos. 16=45,71%
d) 36-45 afios. 6=17,14%
e) Mas 46 afios. 3=8,14%

Aunque en esta pregunta el cliente objetivo se ubica en las mujeres entre los 26-35
afios el cual obtuvo un porcentaje del 45,71%, no quiere decir que la idea de negocio
planteada no esté dirigida todas las edades, si se observa los porcentajes en escala estan
muy seguidos con excepcion de las mayores a 46 afios el cual obtuvo un 8,14%. Se deduce
que el cono Higiénico va dirigido a todas las mujeres para unas en mayor proporcion que

otras.



Cuenta de 2. Seleccione el estrato
social al cual pertenece
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a) 0-2. b) 3-4.

2. Seleccione el estrato social al cual pertenece
a) 0-2. 16=46,71%
b) 3-4. 19=53,29%

En la pregunta hecha a las mujeres, el 53.29% estan en los estratos 3 y 4, lo que nos
hace pensar que es un mercado econémicamente con potencial adquisitivo, y el 46.71% en
los estratos 0 y 2 que al igual se le puede llegar con el producto pensando que es un articulo
necesario en la cotidianidad de cada una de las mujeres encuestadas.



Cuenta de 3. ¢En que circunstancias

generalmente utiliza banos publicos?
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a) Trabajo-estudio.  b) Discotecas. c) Centros e) Todas las
comerciales. anteriores.

3. ¢ En queé circunstancias generalmente utiliza bafios publicos?

a) Trabajo-estudio. 16=45,71%
b) Discotecas. 1=2,85%
c) Centros comerciales. 3=8,57%
e) Todas las anteriores. 15=42,87%

En esta pregunta es evidente que las encuestadas se ven obligadas a utilizar el
servicio de bafios publicos en cualquier lugar, ya sea por trabajo, estudio, diversion o
esparcimiento con sus familias, como lo indica la gréfica donde el 42.87% los visitan con
frecuencia, esto hace pensar que el Cono Higiénico femenino estaria entre los productos de

primera necesidad.



Cuenta de 4. ¢Se siente incOmoda e
insegura utilizando baiios publicos?
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a) Siempre. b) Casi siempre. d) Casi nunca.

4. ¢Se siente incomoda e insegura utilizando bafios publicos?

a) Siempre. 27=77,14%
b) Casi siempre. 7=20%
d) Casi nunca. 1=2,86%

En esta pregunta es evidente el resultado, el 77,14% manifiestan que no sienten
ningan tipo de seguridad ni comodidad al entrar a un bafio publico, esto porque las
encuestadas saben que las condiciones sanitarias no son las mejores, y este es el punto
donde se quiere llegar, ya que esta inseguridad puede ser utilizada con ventaja para el éxito
de la idea de negocio, por otra parte solo un pequefio porcentaje indica que se siente

cémoda utilizando este servicio como lo es el 2,86%.



Cuenta de 5. ¢Ha sufrido alguna vez
de infecciones vaginales por el uso de
banos publicos?
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5. ¢Ha sufrido alguna vez de infecciones vaginales por el uso
de bafios publicos?
NO 18=51,42%

Sl
17=48,58%

En esta pregunta los resultados estdn muy equitativos, el 48,58% manifiestan haber
tenido infecciones vaginales como consecuencia del uso de bafios publicos, pero asi mismo
el 51,42% dice que no, viéndolo de esta manera al 50% de la poblacion femenina se le
puede llegar con el producto como una opcién de solucionar un problema adquirido, y al
otro 50% como una alternativa de prevencion, para que se mantengan asi; sin adquirir este

tipo de enfermedades e infecciones que pueden llegar a ser tan molestas.



Cuenta de 6. {Que tan incomodo
puede ser tener una infeccion
vaginal?

35

30

25

20

15

10

5

0 ——
a) Muy incomodo. b) Incomodo.

6. ¢ Que tan incdmodo puede ser tener una infeccion vaginal?
a) Muy incomodo. 31=88,57%
b) Incomodo. 4=11,43%

Es muy comin conocer mujeres que hayan manifestado haber tenido en algln
momento un tipo de alergia o infeccion en sus partes intimas, esta investigacion asi lo
confirma, el 88,57% de las consultadas de acuerdo sus experiencias personales expresan
la gran incomodidad que han tenido que vivir. Esta pregunta ratifica que la idea de negocio
es bastante viable y con factibilidad de éxito, ya que a quien no le gustaria tener que evitar

pasar por esto.



Cuenta de 7. Si existiera un accesorio
gue le permitiera acceder a los bainos
publicos sin tener que sentarse:
Higiénico, facil de utilizar y de llevar...
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a) Si.

7. Si existiera un accesorio que le permitiera acceder a los bafios
publicos sin tener que sentarse: Higiénico, facil de utilizar y de llevar

en su bolsillo ¢lo compraria?

a) Si. 35=100%

Es evidente que esta pregunta esta dirigida a una respuesta positiva, pero aun si el
100% de las mujeres expresan la necesidad de tener alternativas o productos que ayuden
para la prevencion de enfermedades cuando se ven obligadas a utilizar el servicio de un
bafio publico. Ademas tienen en cuenta las caracteristicas de comodidad, seguridad y

practicidad.



Cuenta de 8. En que lugares le
gustaria encontrar este producto
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8. En qué lugares le gustaria encontrar este producto

a) Droguerias. 3=8,58%
b) Supermercados de barrio y de cadena. 4=11,43%
c) Dispensadores publicos. 5=14,28%
d) Todas las anteriores. 23=65,71%

El 65.71 % de las mujeres prefieren tener una gran variedad de lugares donde
puedan adquirir el Cono Higiénico, se puede deducir que para sentirse seguras en todo
lugar y a cada momento, solo 3 encuestadas lo que equivale al 8.58% piensan que las

droguerias son el comercio adecuado para la comercializacion del producto.

Adicional se puede apreciar que el Cono Higiénico tendria multivariados canales de

distribucion lo cual es excelente indicador para la empresa.



Cuenta de 9. ¢Se sintido comoda con la encuesta?
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9. ¢ Se sinti6 comoda con la encuesta?
No 3=8,58%
Si 32 =91,42%

De las encuestadas el 91.42%, manifestd sentirse comoda con la encuesta, lo que
indica que la mujer actual no tiene tabus en cuanto a los temas referentes a los cuidados que
se deben adoptar para tener una buena proteccion femenina, punto que es positivo para asi

abordar y proyectar | idea de negocio planteada.



INFORME FINAL

Una vez realizada la investigacion de mercados se puede observar e identificar que el
100% de las mujeres ha tenido que utilizar un bafio publico, lo cual las expone al riesgo de
contraer enfermedades, del mismo modo se identificO que la totalidad de las encuestadas
comprarian un producto que sirviera como barrera o protector alternativo, y que pudieran
utilizar y llevar a todas partes, no solo en los bafios de establecimientos publicos sino

también en discotecas, conciertos y paseos.

Teniendo como referencia lo anterior, la viabilidad del proyecto del CONO
HIGIENICO FEMENINO, es bastante alta, ya que existe un gran nimero de mujeres
insatisfechas con las condiciones sanitarias de los bafios publicos, para ello y como no hay
mucho conocimiento por parte de las usuarias en cuanto al producto, se hace necesario
enfocarnos en la promocion y publicidad del producto para lograr el reconocimiento y la

salida al mercado.
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CAPITULO 2
PLAN DE MARKETING

MISION: "PROFEM SAS" Es una empresa dedicada a la produccion y
comercializacion de conos Higiénicos Femeninos desechables para las mujeres, alineada
con los altos estdndares de calidad que el mercado exige, ofreciendo soluciones que
brindan seguridad y confianza entre las consumidoras finales.

ANALISIS DEL MERCADO

PERFIL GEOGRAFICO:

La poblacion actual de Colombia es de 48.843.553 millones de habitantes, de los
cuales 24.820.519 son mujeres, teniendo en cuenta estas cifras esta idea de negocio del
Cono Higiénico femenino va dirigida a toda poblacion femenina en Colombia, con

ubicacion de la empresa en la ciudad de Bogota.
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u T 1 1 1
POBLACION HOMBRES MUIJERES
ACTUAL

PERFIL DEMOGRAFICO:



Mujeres en edades de 13 a 60 afos, con estado civil indefinido, estudiantes,
empleadas y trabajadoras independientes de estratos 2-3-4-5 y 6, con ingresos econémicos
y poder adquisitivo.

PERFIL PSICOGRAFICO:

Mujeres extrovertidas, modernas con mente abierta y actitud al cambio y sin
prejuicios, sin importar que tengan un ritmo de vida agitado o que tengan algun tipo de

discapacidad, y que sean conocedoras de la importancia de cuidarse.

BASES PARA LA SEGMENTACION

GEOGRAFICA
Paises | Colombia-Bogota
DEMOGRAFICA
Ingreso Toda mujer lo puede adquirir

De 13 afios en adelante que frecuentan los lugares publicos
Edad como  centros  comerciales,  restaurantes,  colegios,
universidades, bares, etc.

Sexo Femenino

Clase Social Baja, Media, Media Alta y Alta
PSICOGRAFICA

Personalidad Intereses por calidad y disefio

Valores Integridad, seguridad y proteccién

POR COMPORTAMIENTO

Beneficios deseados | Calidad, comodidad, proteccidn, discrecion, higiene y costo

Tasa de uso Usuario constante




ANALISIS DE LA INDUSTRIA

En Chile, Argentina, México, Espafa y en Estados Unidos, se comercializan dispositivos para que las mujeres orinemos de pie.

PAGINAS SITIOS
PT/IPZ DESCRIPCION WEB SUPERMERCADOS DROGUERIAS DISPENSADORES PUBLICOS

Se vende en Chile. O tal vez debamos decir se
vendia, porque su pagina web esta inactiva, lo
CONO que nos hace pensar que el dispositivo no tuvo

'fM'AG IT,C'O-H\ éxito comercial. Sin embargo, fue de los X - - - -
=L f.d-i?_'a"‘:.eafjjf:‘ primeros. Podria decirse que después de éste fue
~ que comenzaron a producirse los demas.
En Argentina, Chile y Uruguay, la opcién
es Femway. En los distintos paises puede X

comprarse en linea. No se especifica el precio. - - - -
Es desechable y biodegradable.

Se vende en México. No esté disponible en

g tiendas sino que debe solicitarse a distribuidores X
especificos. En la web estan todos los datos.

Tampoco en este caso se menciona el precio.

Es el mejor en cuanto a disefio. Lo malo de Stand

Up es que cada triangulito cuesta 6 délares. X - - - -
Pipipop es un calzoncito de algodon que

incorpora un dispositivo de silicona, lo cual

permite orinar sin quitarse la ropa. No suena muy X

coémodo, ¢cierto? Ademas del inconveniente - - - -
. estético de andar cargando con un pene en
Y miniatura. Se vende en Espafia y cuesta 10 euros.

Este también se vende en Colombia, y tampoco
es desechable. GoGirl viene en tubo, para
coc|dl. facilitar su transporte. Es de silicona. Su ventaja
es que por el material y la forma, se adhiere X X X
mejor al cuerpo, lo que evita escurrimientos. Se
§ §GOGIRL puede ordenar en linea para recibirlo en otros
paises.
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ANALISIS DE PRODUCTOS SUSTITUTOS

En este campo definimos a los productos sustitutos como aquellos que de alguna
manera atienden la misma funcion para los compradores, para nuestra empresa los

siguientes seran sustitutos:

Protector sanitario Carrefour: Es un producto desechable, biodegradable,
antialérgico y ecoldgico, su presentacion es en caja de 30 unidades distribuido en 3
paquetes de 10 cada uno recellable, es distribuido por todos los hipermercados metro y

jumbo del pais.

FProtector CTarrefowur

1
Protector Maxilimpio: Protector Sanitario el cual permite utilizar bafios publicos
con total seguridad y comodidad. Es una mezcla de papel impermeable y suave para la piel,
disefiado para proteger fuera de casa. Se adapta a cualquier tamafio de tasa para evitar el
contacto con la piel, viene en presentacion resellable para mayor higiene sus canales de

distribucion son via on-line, droguerias y supermercados.

Protector sanitario coverit: Producto en papel biodegradable e impermeable, se
ajusta a cualquier inodoro, comodo y practico para llevar a todas partes, viene en varias
presentaciones como son personales en sobres de 1-5 unidades para llevar en la cartera,
institucionales para establecimientos en estuches de 250 unidades. Es producido y
comercializado por Belheva S.A.S a traves de distribuidores como Home center, la 14 y
Metro.



> Frotecior Covent

TENDENCIAS GENERALES DEL CONSUMO Y PERFIL DEL CONSUMIDOR

Segun encuestas realizadas por el DANE (Departamento Administrativo Nacional
de Estadistica), y entrevistas con la Cdmara de Cosmeticos de la ANDI y demés grandes
empresas del sector, se concluye que el consumidor colombiano cada vez se encuentra mas

vinculado a la cultura del cosmético y cuidado personal.

Esta mayor cultura del cosmético e higiene personal se explica por diferentes
factores: incremento del poder adquisitivo de la poblacién, relativo incremento de la clase
media, influencia cada vez mayor de las actividades promocionales de las multinacionales
asi como la influencia en general de los medios de comunicacion, incremento de la

poblacion urbana, mas accesible como potencial consumidor, etc.

La mujer colombiana en general, sobre todo en las grandes ciudades, esta
especialmente concienciada con la belleza, la apariencia fisica y su cuidado personal. De
hecho, el porcentaje de presupuesto que una mujer colombiana se gasta en cosmeéticos,
productos para la belleza y cuidado personal, puede llegar a duplicar el porcentaje de una
europea (aunque, evidentemente, la cantidad total Ilegue a ser menor). Este factor se explica
en parte por una progresiva liberacion de la mujer y una mayor capacidad econdémica
debido a la mayor vinculacion al mundo laboral. Sin embargo, aunque la mujer colombiana
estd mas liberada, mantiene el concepto de que sélo estando guapa y atractiva llegara a
alcanzar el éxito social.

Evidentemente, el grupo de mujeres que mas consumen productos de cuidado
personal son las que tienen ingresos economicos, si bien las estudiantes, a pesar de no ser
econdémicamente independientes llegan a consumir productos de cuidado casi al mismo

nivel que las asalariadas. Fuente: DANE



OBJETIVO GENERAL
Crear un producto que nos permita consolidarnos en el mercado de productos
higiénicos femeninos, atrayendo la mayor cantidad de clientes potenciales y fidelizarlos con
nuestra marca, enfocandonos en estrategias publicitarias y de promocién que nos permita
dar a conocer el producto en forma masiva y asi posicionar la marca, logrando de este

modo ser pioneros con este tipo de productos

Objetivos especificos

¢ Incrementar las ventas con la estrategia del plan de marketing.
e Incrementar el grado de reconocimiento de la marca.
e Dar a conocer el producto, resaltando sus cualidades y beneficios en cuanto a

confianza y comodidad.

ESTRATEGIA CONCENTRADA

El cono Higiénico femenino es un producto cuyo objetivo es proteger, brindar
seguridad y confianza a todas las mujeres que tienen que usar el servicio de bafios publicos
esto porgue les permite orinar de pie, buscando asi minimizar al maximo cualquier tipo de

contagio de enfermedades urinarias e infecciones.

Da a la mujer la alternativa de orinar de pie, evitando sentarse en bafios sin las
condiciones de higiene y salubridad minimas e indispensables, asi como también el dejar de
hacer uso de esas posiciones imposibles que no nos permiten sentirnos tranquilas,

dejandonos una sensacion incomoda y dando lugar a posibles infecciones urinarias.



PRODUCTO DE CONSUMO

El cono higiénico femenino es un producto esta disefiado en una forma conica de
facil agarre y adaptabilidad a la zona intima de cualquier mujer, esta elaborado en un
material impermeable, suave y resistente el cual evita el riesgo de derrames o humedad con

la piel de las manos e irritabilidad en la zona vaginal.

El material de elaboracion es biodegradable, lo cual demuestra la responsabilidad
social que se debe tener con el medio ambiente, facil de desechar ya que después de su uso

se deposita en la cesta de la basura. Este producto es ideal porque:

e Las mujeres utilizan bafios publicos con frecuencia.
e Para mujeres embarazadas.
¢ Evita las posiciones incomodas como sostenerse sobre las rodillas.

e Para las madres que evitan sentar a sus hijas en inodoros en bafios pablicos.

Beneficios del cono Higiénico:

e Desechable.

e Es préactico porque es liviano y féacil de llevar.

e Esanatomico, se adapta a cualquier mujer.

e Higiénico porgue evita contacto con el inodoro.
e Seguro y confiable.

FICHA TECNICA DEL CONSUMIDOR
RECONOCIMIENTO DEL PRODUCTO

Identificacion vy caracterizacion Pequefio, portatil, delgado
Usos del producto Cono que permite orinar de pie
Otros elementos del producto Empaque, Bolsas

Productos sustitutos Papel, forro bafo,

Productos complementarios Papel Higiénico, antibacterial




Adicional a todas las caracteristicas ya mencionadas es un producto que se puede
utilizar en cualquier escenario, es decir, que nos solo lo pueden utilizar en bafios publicos,

sino que también es ideal en lugares de concentracién masiva de personas como los son:

e Discotecas

e Conciertos

o Campamentos

e Paseos de largo trayecto.

e Hospitales.

Atributos diferenciadores: Nuestro cono higiénico femenino estd disefiado con un
método ajustable el cual permite mayor seguridad al momento de su uso, brindando

tranquilidad.

Posee un agradable olor que brinda una sensacion de tranquilidad y frescura.

FICHA TECNICA DEL CONSUMIDOR
CONSUMIDOR Edad

Mujeres 13 — en adelante

LUGARES DE USO Zona
Centros comerciales Urbana
Bares, discotecas Urbana
Hospitales Urbana
Barios Publicos Urbana
Terminales—Aeropuertos Urbana
Universidades-Colegios Urbana
Dias de Campo Rural
FRECUENCIA DE COMPRA Diaria
PUNTOS DE VENTA Droguerias, _Tiendas, Dispensadores,

Centros Comerciales




MODELO DEL CONO HIGIENICO

Modo de Uso:

FICHA TECNICA DEL PRODUCTO

Forma En cono

Tamafio Tamafio standard

Color Lila

Peso 20 gr

Textura Suave

Olor Floral

Propiedades: Carton polyboard 100% Biodegradable
Tiempo de Caducidad: Sin Vencimiento




IMAGOTIPO

/ PROFEM

PIS DESDE ARRIBA
Y CERO BACTERIAS

Nuestra marca de nuestro producto se caracteriza por tener la silueta de una mujer,

que nos identifica como delicadas y suaves.

“PIS DESDE ARRIBA Y CERO BACTERIAS”: Significa que el producto brinda
seguridad, ya que invita que desde una posicion diferente a la que habitualmente las
mujeres orinan, se pueda evitar el contacto con cualquier tipo de bacterias que pongan en

riesgo la salud y comodidad de las partes intimas de las mujeres.

Con el color blanco de fondo queremos trasmitir la simpleza del uso, la elegancia y

la pureza de la mujer en el momento intimo de entrar a un servicio sanitario.

El color lila esta asociado a los productos de belleza y emocionalmente generara

recordacion con la realeza, riqueza y éxito.



FICHA TECNICA EMPAQUE DEL PRODUCTO

Sobre en plastico x Unidad

Cajade Carton x 30 unidades

|
)




ESTRATEGIAS DE PROMOCION Y PUBLICIDAD

Objetivos:

e Dar a conocer el cono Higiénico Femenino en forma masiva, haciendo énfasis en
los beneficios y cualidades del mismo.
e Sensibilizar a la poblacion femenina de la importancia de un producto que ayude a

minimizar en contagio de enfermedades por el uso frecuente de sanitarios publicos.

Estrategia racional y motivacional:
Audiencia Meta:

Para la promocion del Cono Higiénico Femenino, se tendran en cuenta lugares de
concentracion masiva de personas, tales como centros comerciales, discotecas,
universidades, portales y estaciones de transporte masivo (terminales-transmilenio) de la

ciudad de Bogota.
Camparia Publicitaria y plan de medios

La estrategia se enfocara en un concepto racional y motivacional, donde se plasme la
empresa “PROFEM SAS” como una empresa seria y con una idea de negocio novedosa

que busca cumplir unas expectativas.

Ya a nivel motivacional “PROFEM SAS” busca sensibilizar a la poblacién femenina de
la importancia de la seguridad y cuidado, cuando se ve obligada utilizar bafios pablicos ya

gue estos en la gran mayoria no cumplen con las condiciones 6ptimas de uso.
Seleccion de Medios

Como campafa de lanzamiento se realizara un video al estilo institucional no mayor a
un minuto, que cumpla con el objetivo antes mencionado y el cual se reproducira en forma

constante en los sitios que se establecieron en la audiencia meta, adicional a esto se



realizara entregas de volantes donde se especifiqué todas las bondades del producto en

un forma sencilla y de facil compresion.

Una vez la empresa “PROFEM SAS” adquiera un reconocimiento y empiece

operaciones a mayor escala se optaran por las siguientes opciones para su sostenimiento.

Pautas publicitarias en medios de tales como radio y television, y publicidad

permanente en los lugres de concentracion masiva, asi como la creacion de una pagina web.

www.proteccionfemenina.com.co

Presupuesto plan de publicidad

Costos de distribucion: Transporte del producto y comisién por

implantar dispensadores en los lugares de distribucion. $13.750.000,00
Costos de promocion de ventas: muestras gratis y productos

adicionales, 2000 conos mensuales. $3.300.480,00
Costos de Publicidad: Volantes y pauta publicitaria. $3.600.000,00
Costos en material promocional: Tarjetas de presentacion, Afiches

publicitarios y mantenimiento de la pagina web. $2.400.000,00
TOTAL $23.050.480,00



http://www.proteccionfemenina.com.co/

ESTRATEGIAS FIJACION DE PRECIOS

COSTOS VARIABLES CONO SANITARIO “PROFEM”

COSTOS VARIABLES = CV (Materia prima por unidad de producto)

Costos variables por cada unidad de cono sanitario

Cart6n polyboard (43cm x 40 cm ) $100,84

Polietileno para el empaque con
impresion flexo grafica (7 cm de ancho
x 11 cm de largo) $36,68

TOTAL $137,52

Nota. Carton polyboard: Uso sanitario que se caracteriza por su bajo peso y suavidad,;
Polietileno: Plastico con el cual se tiene pensado realizar el empaque del producto el cual
tiene impreso la marca de la empresa. Tabla realizada de acuerdo con las cotizaciones
realizadas en las empresas. Distribuidoras de la materia prima en la ciudad de Bogota D. C.,

COSTOS FIJOS DEL CONO SANITARIO “PROFEM”

COSTOS FIJOS= CF (Todos los demas gastos que no se asocian con la
fabricacion de cada cono sanitario

Costos fijos mensuales

Arriendo planta de produccién $1.200.000,00
Agua $150.000,00
Luz $350.000,00
Teléfono

Internet $80.000,00




Costo de la mezcla promocional
(Distribucion, costo de implantar

dispensadores, promocion de ventas, $1.920.873,00
Sueldos $5.200.100,00
Prestaciones $1.290.393,00
Seguridad Social $1.337.466,00
Parafiscales $468.009,00
TOTAL $11.996.841,00

Politicas de Precio

e No se otorgan descuentos por volumen ni por pronto pago.

e Por el momento no se piensa pagar comision por venta, no obstante, para el futuro

se piensa reevaluar este plan de pagos segun los resultados obtenidos.

e El precio que se le otorgue a la unidad del cono sanitario se debe adaptar a los tipos
de moneda que existan en el mercado, puesto que como se venden a través de
dispensadores y del tipo que se va a manejar no dan cambio, el precio debe ser

cerrado, es decir, el precio debe facilitar el pago por medio de monedas de $500,

200 o0 $100.
e Costo Total del Producto (CT)
CV + (CF / Produccién mensual esperada) = Costo Total (CT)
$137,52 + ($11.996.841 /60.000) = $337,47

Porcentaje de Ganancia Deseado

El porcentaje de ganancia deseado que se establece es del 48,16% por cada cono, debido a

que esto da un valor cerrado para la venta de $500.




e Precio de Venta (PV)
PV = CT + (CT x % de ganancia deseada)

PV = $337,47 + ($337,47 x 48,16%) = $500

e Punto de Equilibrio
Punto de equilibrio = CF/ (PV - CV)

Punto de equilibrio = $11.996.841 / ($500 — $137,52) = 33.097 unidades

MAQUINARIA O TECNOLOGIA REQUERIDA

Para la elaboracion del cono sanitario se requieren de tres maquinas: una cortadora
manual, para cortar el carton fino y el polietileno; una troqueladora semiautomatica, para
hacer el corte de los cono sanitario, y una Bolseadora, para hacer el empaque del producto.

Estas maquinas tienen las siguientes caracteristicas:

e Cortadora Manual:

Maquina cortadora marca Melecc, modelo ME-MAL16

Especificaciones:

Fije el tamafio: 1200X1020X460 Grueso del corte: 80m m

Peso neto: 135kg Peso bruto: 158kg




Magquina Bolseadora modelo C2

Especificaciones:

Productividad: 1200  empaques | Técnica de funcionamiento: Por impulso

terminados por hora

Trabajo sin previo calentamiento y

con bajo consumo energético.

Maquina Troqueladora marca TROQUIMAX, modelo TRO750

Especificaciones:

Area (til maxima: 750x510mm Frecuencia de trabajo: 25 ciclos/min

Longitud de Cuchilla: Hasta 15m Motor: 2.2Kw

Peso: 2000kg Dimensiones (Ixaxh): 1420x1520x1620mm




Listado de las maquinas requeridas:

CANTIDA
D

NOMBRE
DEL
EQUIPO

OPERACIO
N

REFEREN
CIA

COSTO POR
UNIDAD

TOTAL

Cortadora

Cortael
carton
polyboard y
el polietileno
en las
condiciones
requeridas

ME-MAL16

$2.000.000

$2.000.000

Troqueladora

Corta el
carton
polyboard
con la forma
especifica del
cono
sanitario

TRO750

$24.000.000

$24.000.000

Bolseadora

Hace el
empaque

C2

$2.500.000

$2.500.000

MATERIA PRIMA REQUERIDA

Para la elaboraciéon se requiere de dos materiales: el carton polyboard, para la
elaboracion del producto como tal, y de polietileno biodegradable con impresion flexo

gréfica, para la elaboracién del empaque del producto.



No

Nombre del material

Especificaciones

Carton polyboard 100% biodegradable (43cm x 40

Carton polyboard 100%
biodegradable con
caracteristicas de suavidad en

1 una de sus caras y con acabado
cm) e .
semisulfirizado (impermeable)
en la otra, para la elaboracion
del producto
) Polietileno para el empaque con impresién flexo Para la elaboraciéon del

grafica (7 cm de ancho x 11 cm de largo)

empaque

MANO DE OBRA REQUERIDA

Para el desarrollo de las funciones, la empresa requiere del siguiente personal

CANTIDAD CARGO

PROFESION

1| Gerente y/o Administrador

Administrador de
empresas

Jefe de Produccion y de
calidad

Ingeniero Industrial

1| Jefe de Mercadeo y ventas

Mercaderista

3 | Operarios

Técnicos en mecanica
eléctrica

1| Vendedor externo

Bachilleres




PROCESO O SERVICIO CENTRAL

Es un cono higiénico creado para la proteccion femenina y el cuidado intimo de las
mujeres que permanentemente estamos expuestas a una gran variedad de bacterias e
infecciones y que aunque diariamente mantengamos una buena asepsia con productos como
jabones intimos, pafiitos humedos y protectores diarios hay infecciones que son casi
imposibles de evitar pues los bafios publicos siempre seran los principales autores para la

propagacion de estas bacteria lo que se convierte en un dolor de cabeza el uso estos.

ESTRATEGIAS DE PLAZA (CANALES DE DISTRIBUCION)

La estrategia de distribucion que se manejara para comercializar el Cono higiénico
femenino consiste en recurrir inicialmente a un canal de distribucion directo, donde la
empresa hace el papel de fabricante y distribuidor, utilizando el método de ventas
automaticas el cual consiste en ubicar dispensadores en los bafios publicos de los centros
comerciales, colegios, universidades, bares y demas lugares publicos, con el fin de que el
usuario encuentre el producto en el lugar y momento adecuado. Adicionalmente, para la
empresa es una excelente oportunidad de cubrir segmentos de mercado en zonas y horarios

que de otra forma no seria posible atender.

Una ventaja adicional que se tiene como empresa es que como no se utilizan
intermediarios, el margen de utilidad es mas alto, toda vez que si se utilizaran se tendria que
dar un precio mas bajo al intermediario mayorista o detallista, de tal forma que el precio del

producto no cambie para el consumidor final.

Teniendo en cuenta lo anterior, a continuacion se puede observar el canal de

distribucion que se utilizara para la comercializacion del producto:



CANAL CORTO

PRODUCTOR DISPENSADOR CONSUMIDOR FINAL

Posteriormente, con el fin de ampliar el mercado y llegar a los lugares que seguin el
estudio de mercado realizado, serian puntos importantes de distribucion, como
supermercados y droguerias, se buscara distribuir el Cono Sanitario en una presentacion de
cinco unidades dentro de estos establecimientos, con el fin de que el usuario final tenga
diferentes formas de conseguir el producto y lo pueda llevar a lugares en donde no se
distribuya o venda aun el Cono Sanitario. Para este caso el canal de distribucion seria el

siguiente:

CANAL MEDIO:

| SUPERMERCADO |

PRODUCTOR MINORISTA CONSUMIDOR FINAL



Otro sistema de distribucion que es importante, segin el estudio de mercado
realizado, es llegar a los lugares de trabajo de las personas a través de convenios
empresariales, donde se distribuiria el producto en grandes cantidades a empresas
outsourcing de servicios generales como Casa limpia, para que ellos distribuyan el producto
en las empresas donde prestan su servicio y de esta forma llegar al consumidor final. El

canal de distribucion seria el siguiente:

CANAL LARGO:

\
3 \
"
0|
‘

S| Gaimisa ]
1=

PRODUCTOR MAYORISTA MINORISTA CONSUMIDOR FINAL



CONCLUSIONES

Una vez desarrollado el plan de Marketing se obtienen las siguientes conclusiones

basadas en los objetivos inicialmente planteados.

Con el analisis del plan de Marketing se visualiza un reconocimiento del producto
en el mercado, ya que al ser un producto de poca presencia pero de mucha
necesidad apunta a tener viabilidad.

Al tener varios canales de distribucion se garantizara que el producto llegue en
forma masiva a todos los consumidores finales y asi llegar a abarcar gran parte del
comercio, permitiendo de este modo generar mayores ventas y por ende crecimiento
de la empresa.

Una de las estrategias a fortalecer e impulsar es la publicidad, ya que esta nos
permitira dar a conocer todas las bondades de nuestro producto y concientizar a la

poblacién femenina de la necesidad de consumir el Cono Higiénico.
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