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3. INTRODUCCION

El propdsito principal de este trabajo es determinar la viabilidad que tiene la empresa FIT
LUNG dedicada a la elaboracion y venta de caretas anti polucion con doble filtro con disefios
unicos, para la proteccion de la contaminacion del aire en el momento de hacer uso de una

bicicleta.

Teniendo en cuenta que el uso de la bicicleta esta en auge debido a que la mayoria de personas
tienen poco tiempo para ejercitarse, y una excelente alternativa es montar una bicicleta mientras
se trasladan de un lugar a otro, evitando asi el trafico, ahorrando dinero y aportando al cuerpo;

salud y bienestar.

Uno de los factores negativos que mas influyen en esta actividad, es la polucion por vehiculos
automotores y la contaminacion que emiten las empresas; este es el motivo por el cual nace la
necesidad de elaborar un producto para que los ciclistas se protejan de la contaminacion

ambiental que sea practico, util y personalizado.

Este estudio es significativamente viable ya que se esta supliendo una necesidad a un nimero
importante de ciclistas que se encuentran en la ciudad de Bogota, especificamente en la localidad

de Bosa.



Los materiales con las que estan hechas las caretas anti polucion es el principal valor
agregado; ya que dentro de la tela esta el filtro de carbodn activado, adicional cuenta con 2 filtros
externos que facilitan la inhalacion y exhalacion del aire previamente filtrado, para evitar que
entre a nuestro organismo el aire contaminado, brindando asi una proteccion adecuada y

eficiente, es comodo, facil de usar, guardar y con disefos exclusivos.

Este analisis se ha desarrollado partiendo de un estudio de mercado donde se evidencia la gran
necesidad que tiene la bici-usuario para proteger su salud respiratoria, ademas de un estudio

financiero que permiten probar su viabilidad como una opcion de negocio.



4. JUSTIFICACION

El medio ambiente ha sufrido un impacto negativo en los tltimos afios debido a la
contaminacion del aire que es generada principalmente por la polucion que emiten los vehiculos

y empresas.

Las concentraciones de contaminantes atmosféricos, el estado de la calidad del aire, las
emisiones de gases contaminantes, material particulado, la temperatura y otros factores, hacen
que el hacer deporte por medio de la bicicleta o utilizar la misma como medio de transporte
alternativo; pueda traer afectaciones indeseadas a la salud, ya que exponer por periodos
prolongados a la contaminacién del aire; puede provocar principalmente enfermedades

pulmonares.

Por lo tanto con este producto que estamos creando pretendemos contribuir a generar
bienestar y salud a la bici-usuario, mejorando asi la calidad de vida, con el proposito de prevenir
y minimizar que entren a sus pulmones la contaminacion a la que estan expuestos al utilizar la

bicicleta.

5. OBJETIVO GENERAL

Desarrollar un estudio de viabilidad para la creacion de una micro empresa dedicada a la elaboracion y
venta de caretas anti-polucion personalizadas para los bici-usuarios con materiales de alta calidad, en la
ciudad de Bogota principalmente en la localidad de Bosa, que prevenga enfermedades o dafios

respiratorios causados por la polucion y contaminacion del aire.



5.1 OBJETIVOS ESPECIFICOS

-Realizar un analisis donde se determine cudl es el proceso de produccion y venta de caretas

anti-polucion de alta calidad.

-Analizar financieramente, los costos del producto, identificando las ganancias y pérdidas

durante el proceso de elaboracion, mercadeo y distribucion de las caretas anti polucion.

-Contar con el personal idoneo para la produccion, manufactura, funcionamiento

administrativo y financiero de la empresa.

-Estudiar los aspectos legales que implica la ejecucion del proyecto.

6. DESCRIPCION DE LA IDEA DE NEGOCIO

La idea de negocio surge con el fin de prevenir que el sistema respiratorio se vea afectado por
la contaminacion y polucion que producen los autos y grandes industrias, las cuales nos afectan
dia a dia con su contaminacion; por ese motivo la idea de negocio es crear caretas anti polucion
que ayuden a proteger y prevenir enfermedades que afecten las vias respiratorias de las personas

que utilicen la bicicleta como medio de transporte frecuente u ocasional.



6.1 METODO SCAMPER

Sustitucion: vamos a implementar en nuestra careta antl polucidn una division
entree nariz y boca para brindar a nuestros clientes una respiracidn adecuada
para mejor oxigenacion vy rendimiento fisico.

Combinacion: que la division se acomode a las necesidades v gustios de

nuestros clientes por medio de un sistema opoional que sz implementara a la
careta.

Adaptar: estaremos enfocados en conserntir con promocionas y descuentos a
nuestros clientes

Modificar v magnificar. por medio de nuestra innovacion implemeniaremos
granvariedad de disefios y estilos para todos los gustos.

Fermutar: por medio de nuestro diseno brindaremos un beneficio adicional,
el cual serfa proteccidn para el calor y el frid.

Eliminar: delimitaremos la verta nuestras caretas a solo tiendas deportivas
reconocidas a nivel nacional.

Re-ordenar: organizaremos el primer domingo de cada mes promociones
especiales enlas ciclo rutas mas frecuentadas.

O\mMTZ > 0wm

llustracion 1Metodo Scamper



6.2 IMAGEN PROTOTIPO

llustracion 2 Prototipo

7. DESCRIPCION DEL MERCADO OBJETIVO

La bicicleta es el instrumento ideal para practicar actividad fisica que les permite a las
personas llevar un estilo de vida saludable y adicionalmente utilizarla como medio de transporte

para evitar trancones y optimizar tiempos de desplazamiento.

Un porcentaje importante de la sociedad, utilizan la bicicleta como medio de trabajo con

servicios de domicilio y mensajeria.

En Bogotd la infraestructura de ciclo-rutas cuenta con algunas caracteristicas como las

siguientes:



- Estd conformada por 340km
- Se ha convertido en una herramienta para masificar el uso de la bicicleta
- Cuenta con una topografia relativamente uniforme y plana

- Predominan los estratos 1, 2 y 3.

Teniendo en cuenta las caracteristicas anteriores podemos concluir que el producto esta
enfocado principalmente a un publico objetivo que comprende las edades entre los 18 a los 45
afios de edad, ya que son ellos la poblacion activa de la sociedad; No obstante la poblacion que
no se encuentra dentro de este rango de edad no dejan de ser un nicho de mercado interesante por
explorar y satisfacer sus necesidades.

Empezaremos a ejecutar el proyecto en la localidad de Bosa inicialmente, ya que este sector
de la ciudad es bastante extenso y el nivel de participacion de personas que se movilizan en
bicicleta ya sea como medio de transporte ir a sus trabajos, estudios o hacer deporte; es muy

grande.

8. SEGMENTACION DEL MERCADO

8.1 VARIABLES GEOGRAFICAS: En FIT LUNG se va a comercializar el producto en
Bogota ya que por ser la capital de Colombia tiene una demanda potencial en transportes
alternativos como la bicicleta y por ende los accesorios y complementos para utilizar de manera
optima este medio de transporte es elevado, adicionalmente es una de las ciudades con mayor
concentracion de contaminacion en el medio ambiente y una careta se vuelve un producto

necesario para proteger el sistema respiratorio.



8.2 VARIABLES DEMOGRAFICAS: FIT LUNG est4 encaminada a vender y promocionar
la careta a todo tipo de bici usuarios pero los clientes potenciales son principalmente hombres de

18 a 45 afos de edad.

8.3 VARIABLES PSICOGRAFICAS: FIT LUNG busca lograr que las personas consideren
la careta como un aliado para proteger la salud y a la vez se sientan identificados con disefios

unicos y exclusivos.

8.4 VARIABLES CONDUCTUALES: Uno de los objetivos de FIT LUNG es ofrecer un
excelente servicio al cliente antes, durante y después de la venta, para que sean los mismos
clientes quienes generen un voz a voz de la experiencia que tuvieron y de la calidad del producto

y los beneficios que este le brinda a su salud.

FIT LUNG: desea crear un producto que se ajuste a la necesidad de los clientes, por eso
trabaja de la mano con las empresas que distribuyen y venden elementos para los bici usuarios
para llegar a todos los rincones de Bogota, se trabaja con calidad para brindar un producto que

supere las expectativas de los clientes.



9. INVESTIGACION DE MERCADO

- Teniendo en cuenta un estudio de la universidad libre, donde se determina que en Bogota
son mas de 835.000 personas las que prefieren usar su bicicleta como medio de transporte
antes de cualquier otro y que el segundo vehiculo preferido por los bogotanos es la
motocicleta por su comodidad y su ventaja a la hora enfrentar las congestiones, nos
encontramos con un amplio grupo de posibles compradores.( Semana, (2018). mas de
835000personasprefierenmovilizarceenbicicleta:semana,https://www.semana.com/nacion/
articulo/cuantas-personas-montan-bicicleta-en-bogota/572660 )

Adicionalmente en el estudio se logré evidenciar que las localidades en donde mas se usan
estos dos vehiculos son Bosa y Kennedy, teniendo asi un nicho amplio y muy cercano a nuestras
instalaciones, nuestro propdsito es afectar de manera positiva al 40% de individuos que
componen el segmento con nuestro producto, y de manera continua seguir afectando distintas

localidades hasta que logremos establecernos a nivel Bogota de forma solida.

En las principales ciudades de Europa, la bicicleta se ha convertido en un medio comtn para
transportarse. En Colombia, aunque su uso no es tan notable como en dichos paises, ha venido
creciendo. Una ciudad como Bogota, especialmente, ha sido escogida como la octava mejor ciudad

en el mundo para transportarse en bicicleta (EroskiConsumer).

Adicionalmente la ley sancionada por el presidente de la republica la ley “probici” 1811 del 2016
promueve, impulsa e incentiva el uso continuo de la bicicleta por parte de los habitantes de la ciudad
de Bogotd, donde la norma establece que por cada 30 veces que un usuario valide su ingreso a los
sistemas de transporte masivo usando la bicicleta, como modo alimentador del sistema, recibira un
pasaje gratuito. De igual manera ordena la instalacion de parqueaderos publicos y privados para las

bicicletas.


https://www.semana.com/nacion/articulo/cuantas-personas-montan-bicicleta-en-bogota/572660
https://www.semana.com/nacion/articulo/cuantas-personas-montan-bicicleta-en-bogota/572660
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El ultimo trimestre del 2016 la Alcaldia de Bogota hizo un sondeo sobre por qué la gente comenzo
a usar la bicicleta como medio de transporte, donde se destacan que las razones para usar bicicleta
son: el ahorro de tiempo y dinero, cuidado al medio ambiente y comodidad. De igual manera mostro

que hay personas que llevan desplazandose en bicicleta hasta diez afios.

9.1 PESTEL

P -POLITICOS

El ministerio de transporte influye de manera positiva al uso)
de I3 hicicleta y por ende aporia a nuestra empresa que
busca disefiar caretas anfi polucion que ayuden a que la
actividad de montar bicicleta sea aun mas agradable. El
gobierno busca un incremento en la bicicleta como medio de
transporte cofidiano, dando cumplimiento a la ley probici de
2.016 el grupo de asuntos ambientales y desarrollo sostenible
del ministerio de transporte. De igual manera los ciclistas
deben cumplir con el codigo nacional de fransporte que
especifica que deben utilizar chaleco reflectivo, o en sus
prendas para ser visibles en las vias, casco abrochado de
textura lisa revestido de icopor. Normas que rigen segln &l
codigo nacional de transito para las hicicletas en Colombia
articulo 94 y 95 capitulo V (5) Ciclistas.

E-ECONOMICOS

La bicickfa mejora la salud de los usuarios, con la
consecuente disminucion de gastos del estado en este fem y
la disminucion del ausentismo laboral asociado. De igual
manera se debe tener en cuenta la carga imposiiva que se
debe asumir como los son Impuestos nacionales (IVA
impuestos sobre las ventas 19%. Impuestos regionales o
departamentales (Impuestos de fimbre y de rodamiento)
Impuestos municipales ( Impuesto industria y comercio,
impuesto predial).

S -SOCIO-CULTURALES

Los colombianos siempre buscando la economia, y teniendol
en cuenta especificamente Bogota que el transporte publico)
en general ha tenido un incremento considerable, mas
personas cada dia optan por utilizar la bicicleta como un
medio de transporte alternativo, ahorando fiempo por|
francones, optimizando tiempos de desplazamiento v una
opcion para hacer deporte y recreacion.

T -TECNOLOGICOS

El gobiemo en los Gitimos afios a invertido en vias especiales
para bicicletas en pavimentacion, en saneamiento de las
aguas lluvias, en iluminacion, en paisajismo entre ofros
factores, para que el uso de Ia bicicleta sea una experiencia
agradable y conforiable.

Hablando de tecnologia los materiales con los que estan
hechas [as caretas son de la mas alta calidad. Incorporamos
filiros de carbon activado en cada una de ellas, adicional el
producto final es facil de usar, comodo y cumple |a duncion
para la cual se disefio que es filtar el aire que enfra a
nuestros pulmones.

E -ECOLOGICOS

La bicicleta ayuda al cuidado del medio ambiente; una ciudad
con alta circulacion de bicicletas es una ciudad amigable con
el medio ambiente, pues ayuda a reducir los niveles de
contaminacion ambiental y sus niveles de mondxido y didxido
de carbono, hidrocarburos, la mision de gases toxicos para el
ambiente y ofras particulas que influyen en la contaminacion
del aire.

L-LEGALES

El sector al que le pertenece el producto que estamos)
desarrollando  segin 12 clasificacion  de  actividades|
econdmicas CIIU de la DIAN es |a fabricacion de ofros|
productos texfiles (139 fabricacion de ofros productos
textiles) 1392 confeccion de articulos con materiales textiles,
De igual manera para la legalidad de la consfitucion |
representacion legal de la empresa como inscribirse a lal
camara de comercio, |a DIAN (Direccion de impuestos |
aduanas nacionales), Secretaria de hacienda, Notaria civil del
estado ( Escritura piblica) Y condiciones de seguridad of
homberos.

Tustracion 3 Método Pestel.
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9.2 PORTER

4 Poder de negociacion
Con los proveedores

4-

3. Amenazas de productos
Sustitutos

3. Amenazas de los
Nuevos entrantes

1. Poder de negociacién de los clientes|

Tustracion 4 Método Porter.



9.3 AMENAZA DE NUEVOS COMPETIDORES ENTRANTES

La amenaza de nuestro producto es la distribucion e importacion de caretas o mascaras que
llegan a costos demasiados bajos, también la llegada de nuevas empresas dedicadas a la

elaboracion y venta de las mismas de diferentes paises del mundo, especialmente china.

9.4 RIVALIDAD ENTRE LOS COMPETIDORES

En la actualidad encontramos bastantes empresas que se dedican a elaborar, distribuir y
vender implementos para bicicletas, en FIT LUNG, vamos a competir con calidad y economia,

demostrando que si se pueden dar los dos factores al mismo tiempo en un producto.

9.5 PODER DE NEGOCIACION ENTRE LOS COMPETIDORES

El cliente a la hora de comprar en el mercado de elementos para bicicletas siempre estd en
busca de algo innovador, creativo, que sea de beneficio para su salud, de gran calidad y que
cumpla con sus expectativas, pero sin dejar de interesarse por el precio, queriendo siempre

negociar y acomodar el precio del producto a su economia.

12
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9.6 AMENAZA DE PRODUCTOS SUSTITUTOS

Los productos sustitutos son principalmente bufandas y tapabocas, pero no suplen la
necesidad en un 100% ya que aunque minimiza la probabilidad que entre a nuestro sistema

respiratorio la contaminacion, impide la respiracion de forma correcta y agradable.

9.7 PODER DE NEGOCIACION DE LOS CLIENTES

El poder de negociacion de los clientes lo vamos a manejar con una distribucion directa y
personalizada buscando siempre saber lo que quiere nuestro cliente objetivo y llegar de una

manera asertiva, a través de las redes sociales, publicidad digital, pagina web, etc.

También manejaremos clientes mayoristas a los cuales le vamos a vender nuestro producto al
por mayor para su distribucion en sus puntos de venta creando un marketing que genere

beneficios no solo al negocio de ellos, sino también a nuestra micro empresa.

9.8 TENDENCIAS DE MERCADO

Es conocimiento de todos que el mercado se mueve constantemente en el tiempo, ya sea para

bien o para mal, por ese motivo todas las empresas tienen que tener un plan de accién en el

momento que esto llegara a ocurrir.
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FIT LUNG: no es la excepcion, y estamos trabajando para estar preparados y afrontar con

éxito cada etapa que estd por llegar.

9.9 TENDENCIA A LA BAJA

FIT LUG va a estar en constante innovacion para que la compafia no se vea afectada a la baja
de mercado, teniendo en cuenta que la bicicleta tiene 203 afios de existencia y hasta la fecha no

ha pasado de moda, todo lo contrario, en los tltimos tiempos se ha incrementado su uso.

La elaboracion un producto que brinde proteccion y beneficios para que al montar una
bicicleta sea una experiencia confortable es realmente viable.
En el caso que se diera la baja de la tendencia vamos a estar preparados para dejar ese

mercado y buscar en otra industria.

9.10 TENDENCIA ESTABLE

Uno de los principales objetivos de FIT LUNG es mantenerse en el tiempo, convencidos que
cuidar la salud y protegerse no va a ser una tendencia estable sino todo lo contrario; en cuanto
pase el tiempo va a ser una tendencia a la alza de la demanda de productos que complementen y
ayuden a la actividad de montar bicicleta. La idea es prevalecer en el tiempo y no solo estar

presente, sino avanzar.
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9.11 TENDENCIA A LAALZA

FIT LUNG trabaja para estar siempre en esta tendencia, el cual va a ser de gran impacto

social, econdmico y de salud para nuestros consumidores.

9.12 ANALISIS DE LA COMPETENCIA

RESPRO fabrica una diversidad de caretas anti polucion con materiales de calidad con filtros
de carbon activado, valvulas de entrada y salida de aire y material resistente en cuanto a la
careta. Esto hace que RESPRO sea nuestra competencia directa ya que brida un producto de

calidad.

RESPRO utiliza como medio de publicidad y venta; paginas web, redes sociales y puntos de

venta ubicados en diferentes partes dentro y fuera de la ciudad.



Tabla 1

9.13 CUADRO COMPETENCIA

Analisis De La Competencia
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Analisis de la competencia

Competencia directa

marca

colores

Reconoci-

mientos

certificaciones

donde estan

precios
formas de
pago
experiencia
con el cliente
interaccion

con el cliente

Resspro

dorado, plata, ne-

gro
tiendas deporti- redes
vas sociales
180 a 300

cualquier medio
de pago
clientes satisfechos y conten-
tos
buena informacidn y asesora-

miento

Competencia indirecta

tapa bocas

blanco, azul

farmaciasy
tiendas

1a5

efectivo

cuellos
variedad

de colores

tiendasy
calles

8a20

efectivo

bufandas
variedad de

colores

tiendas

10a 50
cualquier me-

dio de pago




Tabla 2

Analisis De La Competencia
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Marca ventajas competitivas

ventajas comparativas

Resspro variedad de filtros

Mayor demanda en el mercado.

experiencia en el mercado

materiales de calidad

tapa bocas son econdmicos y de facil acceso
Bufandas son econdmicos y de facil acceso
Cuellos son econdmicos y de facil acceso

precios altos
diversidad de

disenos

es de material
precios bajos
desechable

no tiene filtros anti
precios bajos
polucion

no tiene filtros anti
precios bajos
polucion
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9.14 METODOLOGIA DE INVESTIGACION DE MERCADOS

La herramienta utilizada para determinar la viabilidad de nuestro producto en el mercado de
accesorios deportivos, fue la realizacion de una encuesta con preguntas cerradas y especificas,

las cuales de manera cualitativa nos arrojo la viabilidad de nuestro proyecto.

9.15 HERRAMIENTA DE RECOLECCION DE INFORMACION

Utilizamos como metodologia para la recoleccion de informacion de bici-usuarios, un método
exploratorio, descriptivo y aplicativo a nuestros posibles clientes, para recopilar la mayor

informacion posible para poderles brindar un producto que satisfaga sus necesidades.

Determinando asi los pros y los contras que podria tener nuestro producto en el mercado, por
ese motivo se realizaron una serie de encuestas con el fin de verificar la viabilidad de llevar a

cabo este proyecto.

9.16 ANALISIS DE RESULTADOS

Los siguientes fueron los resultados obtenidos de aplicar 153 encuestas a ciclistas en la
localidad de Bosa, y el objetivo era determinar la viabilidad de crear un producto para ciclistas
que los proteja de la polucion al que estan expuestos, de esta manera disminuir la probabilidad de

adquirir enfermedades respiratorias.



9.16.1 ENCUESTAS

llustracion 5 Recoleccion De Resultados
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llustracion 6 Pregunta 1

El 77.3% de 153 personas encuestadas indico que si tenia bicicleta, esto quiere decir que hay

una gran oportunidad de negocio en los accesorios y proteccion para los bici-usuarios.

llustracion 7 Pregunta 2

El porcentaje mayor es que utilizan la bicicleta todos los dias en un 55.6% son clientes
potenciales para que adquieran una careta para protegerse de la contaminacion, y aunque el

porcentaje que le sigue es que no la usa con frecuencia es importante recalcar la proteccion a su
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salud cuando hagan uso de ella.

llustracion 8Pregunta 3

E1 90.9% de los encuestados aceptan que estar expuestos a la contaminacion por industrias y
vehiculos con motor puede traer consecuencias negativas para la salud y son clientes potenciales
ya que tienen conocimiento de la importancia de la proteccion ante este fendmeno como lo es la

contaminacion ambiental.

llustracion 9Pregunta 4

El 63.6% de los encuestados indico que no utiliza ninguna proteccion para la nariz y boca
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cuando hace uso de la bicicleta, se evidencia que los encuestados no le dan la importancia que
requiere proteger su salud respiratoria, por ende se tienen que realizar publicidad no solo

mostrando la careta sino explicando la importancia de la misma.

llustracion 10Pregunta 5

El 86.4% de los encuestados indico que no tiene conocimiento de la diferencia entre una
careta ordinaria y una careta anti polucion con doble filtro que facilita la respiracion y expulsion
del aire al momento de realizar una actividad fisica usando la bicicleta, este es uno de los mas

grandes beneficios que tiene nuestro producto.
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llustracion 11Pregunta 6

E1 90.9% de los encuestados indico que si querian encontrar en el mercado una careta anti
polucién con doble filtro para protegerse de la contaminacion cuando hagan uso de la bicicleta,

eso quiere decir que hay una alta probabilidad en satisfacer las necesidades de los bici usuarios.

llustracion 12Pregunta 7

El 86.4% de las personas encuestadas indico que no conocen un producto que ofrezca
caracteristicas similares a las que promete FIT LUNG esto significa que al momento de lanzar el
producto al mercado debemos darle prioridad a los beneficios y caracteristicas que nos hacen

diferentes.
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llustracion 13Pregunta 8

El 45.5% de las personas encuestadas indico que le parecia muy interesante lo que prometia
FIT LUNG esto nos indica que si se maneja de la forma adecuada puede llegar a convertirse en

un producto ganador, y crear la necesidad en los potenciales clientes.

llustracion 14Pregunta 9

El 63.6% de los encuestados indico que estaria dispuesto a pagar por la careta anti polucion
$ 50.000 y un 22.7% pagaria $ 80.000 el precio ideal estaria en medio de estos 2 valores sin

olvidar la calidad de los materiales con los que se realice.
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llustracion 15Pregunta 10

El 81% de las personas encuestadas indico que lo que mas le atraia del producto son los
beneficios que le brinda a la salud, pero claramente no nos podemos olvidar que suma valor al
producto que sea facil de utilizarla, que sea comoda, que tenga disefios y estilos exclusivos,

colores que representen las diferentes personalidades de nuestros clientes.

llustracion 16Pregunta 11

El 76.2% Indico que desearia poder comprar la careta anti polucion en tiendas fisicas, pagina

web y redes sociales y el 19% indico que en tiendas fisicas, esto nos demuestra la importancia de
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hacer convenios con locales que vendan y distribuyan accesorios para bicicletas para poder

comercializar con éxito la careta FIT LUNG.

llustracion 17Pregunta 12

El 40.9% de las personas encuestadas indico que lo que le impediria comprar la careta anti
polucion FIT LUNG seria porque no sabe donde comprarlo, por ese motivo es importante tener
medios de comunicacion efectivos, habilitar una linea de WhatsApp, nimeros celulares,
publicidad en las diferentes redes sociales, etc, y el 36.4% indico que no lo compraria por el

costo del producto por eso el valor de la careta tiene que ser un precio razonable.
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llustracion 18Pregunta 13

El 59.1% indico que compraria la careta en cuanto saliera al mercado siempre y cuando el
precio le pareciera aceptable, y el 27.3% indico que puede que lo compre algin dia. Esto nos

indica que hay altas probabilidades de venta de la careta anti polucién de FIT LUNG.

llustracion 19Pregunta 14

El 81.8 % indico que recomendaria a FIT LUNG en alguna oportunidad, estamos convencidos

que el voz a voz es la mejor publicidad por ese motivo la atencion y el servicio al cliente es
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primordial en nuestra compaiiia.

llustracion 20Pregunta 15

El 50% de los encuestados indico que lo que mas valoraba al momento de realizar una
segunda compra es la calidad del producto o servicio que obtenia. Y el 40.9% que lo que mas
apreciaba era el precio, la calidad, el servicio y la variedad. Todo esto hace que se garantice una

segunda compra.

llustracion 21Pregunta 16
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El 36.4% de las personas encuestadas indico que le gustaria recibir informaciéon de FIT
LUNG a través de redes sociales y el 27.3% a través de correos electronicos, estos comunicados

tienen que ser relevantes no solo de promociones y descuentos, también informativos.

10. PLAN DE MARKETING

llustracion 22Plan De Marketing
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10.1 ESTRATEGIA DE PRODUCTO

Nuestra estrategia de producto en primer lugar; es el sistema de respiracion adecuada por
medio de nuestras valvulas especiales, filtros de carbon activado y material resistente, que nos
permiten inhalar y exhalar correctamente ya que por medio de nuestro filtro especial atrapa la
polucién y garantiza una respiracion libre de contaminacion derivada de fabricas y vehiculos de

la ciudad.

10.2 ESTRATEGIA DE PROMOCION

Se utilizaran estrategias de empuje y atraccion donde los comerciantes seran nuestros
principales aliados al tener en sus tiendas nuestro producto, también llegaremos al cliente
directamente a través de diferentes medios, haciendo un buen uso del marketing, pero creemos
que uno de los medios que mejores resultados da en el mercado es el voz a voz, por eso este serd
el medio por el cual nuestra compaiiia mostrara al mercado nuestra careta, no obstante estaremos
promocionandolo por los medios de comunicacion de mayor impacto en el mercado, estos seran
Facebook, Instagram, influenciados WhatsApp, etc. Estas herramientas son las mas utilizadas en
la actualidad por su bajo costo y su facil uso para la mayoria de los clientes, pero no solo nos
vamos a enfocar en promocionar sino que estaremos trabajando continuamente en estrategias
para que nuestro producto llegue a mas personas y que sean las personas adecuadas. Sabemos
que la informacion que mostremos al cliente tiene que ser de su interés y que no todo es la

cantidad de publicidad que generemos si no la calidad de lo que mostremos.
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-La empresa contara con puntos estratégicos donde promocionara el producto como las ciclo
rutas y sitios concurridos por deportistas aficionados a la bicicleta, quienes son nuestros clientes

potenciales.

-Ofreceremos un 10 % de ganancia a los puntos de venta como las tiendas de bicicletas y

accesorios, para que ofrezcan y vendan nuestro producto.

-Se utilizard, como estrategia de promocion; el voz a voz por los mismos clientes que usen

nuestra careta, quienes lo recomiendan por la calidad y los beneficios que este le brinda.

-Se realizara campaias publicitarias en eventos deportivos, como carreras de bicicletas para

darnos a conocer y buscar nuevos clientes.

-Se publicara por las redes sociales como OLX, Facebook, Instagram, mercado libre, etc.

10.3 ESTRATEGIA DE PUBLICIDAD

OBJETIVO: Como es un producto novedoso, el objetivo principal de la publicidad es dar a
conocer al publico objetivo; la existencia de la careta anti-polucion con doble filtro, que
conozcan las ventajas y beneficios que esta le brinda a su salud, donde lo puede adquirir, los
diseiios etc. Que Informe, persuade y o cause recordacion en los posibles clientes, que llame la
atencion, crear un interés, plantar el deseo de aceptar el mensaje que se quiere transmitir y

finalmente lograr una accion que finalmente es la venta.
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A QUIEN VA DIRIGIDO: A hombres y mujeres de 19 a 35 afios que son estudiantes o

trabajadores que utilizan la bicicleta como medio de transporte.

MENSAJE: Campaiia de expectativa: Publicar un video en redes sociales como: Facebook,
Instagram, y google adwords; mostrando la problematica ambiental que esta atravesando la
ciudad de Bogotd, la contaminacion por vehiculos automotores, la polucion que producen las
empresas, la contaminacion por procesos industriales, etc. Y dar a conocer una posible solucion a

los ciclistas para que protejan su salud respiratoria.

Campaia principal: hacer presencia en las ciclo-rutas mas transitadas, informacion en la
pagina web para que los interesados puedan observar la variedad de modelos, colores y disefios,
publicaciones constantes en los diferentes canales de difusion como Facebook e Instagram, para
que las personas interactiien en las publicaciones, compartan la informacion y estén actualizados

de las promociones, descuentos y diferentes noticias de interés.

CANALES: Principalmente aplicaciones como Facebook, Instagram, y la herramienta de

promocion de google adwords.

RECURSOS: Se presupuesta $ 3.600.000 Dividido en 12 meses da $ 300.000 mensuales que

se destinan para publicidad en Facebook, Instagram y google adwords.

MEDICION: Se va a medir en nimero de leads o contactos que genere cada canal

mensualmente.
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10.4 ESTRATEGIA DE DISTRIBUCION

OBJETIVO: Nuestro plan estratégico de distribucion en primer lugar, son las tiendas
deportivas frecuentadas por ciclistas que buscan el cuidado de su sistema respiratorio, de igual
manera tenemos personas autorizadas en ventas online con el fin de garantizar la calidad y

seguridad de nuestro producto.

A QUIEN VA DIRIGIDO: a todos los bici usuarios interesados en adquirir el producto
directamente con nosotros o tiendas deportivas que quieran tener una entrada econémica
adicional ya que nuestro producto cuenta con todos los requisitos establecidos y la normatividad

a la hora de venderlo.

CANALES: Principalmente contamos con distribuidores autorizados que garanticen la

calidad del producto a la hora de sus pedidos.

MEDICION: La medicion de venta o distribucién se va a manejar por medio de una App
disefiada de tal forma que nos indique pedidos costos y manejos haciendo que todo el sistema sea
actualizado en cualquier movimiento que se realice y con eso poder controlar mas y garantizar

nuestro servicio.
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10.5 ESTRATEGIA DEL PRECIO

OBJETIVO: Comprar la materia prima al por mayor con el fin de garantizar un producto
mas asequible al cliente sin dejar de lado los estandares de calidad que requiere nuestro producto

para satisfacer las necesidades de nuestros clientes.

A QUIEN VA DIRIGIDO: a los usuarios para que puedan tener un producto de calidad y a

un precio justo.

CANALES: proveedores que cuenten con material de calidad y disponibilidad al material.

MEDICION: por medio de inventarios registros de consumo y auditorias que controlen todo

el proceso de elaboracion del producto.

10.6 PROYECCION DE VENTAS

Nuestra compafiia esta enfocada en hacer una muy detallada proyeccion de ventas, porque
sabemos que si hacemos esto muy bien nos dara el resultado real, si es 0 no conveniente invertir
en las caretas, ya que esto determina la viabilidad del negocio a lo largo de un periodo
estipulado, adicionalmente nos permite presentar una propuesta concreta a un banco o a un
inversionista si se diera el caso, prever la posibilidad de amortizar inversiones cuando en su
momento deseemos expandir el negocio, nos da la ventaja de tener conocimiento de los periodos

de altas y bajas ventas durante el afo, entre muchos otros factores positivos para la compania.



10.7 CUADRO DE PROYECCION DE VENTAS

Tabla 3

Proyeccion de ventas
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elaboracion de — FIT LUNG careta anti polucion por unidad

materia prima

tela especial antialérgica

filtro carbdn activado

valvula de oxigenacion y ventilacion

espuma especial

estampilla o marca

total

mano de obra

cantidad

32 cm

15cm

por careta

precio uni-
tario

$

3,000.00

$

6,000.00

S

8,000.00

S

1,000.00

S

1,000.00

por tiempo

total

$

3,000.00

$

12,000.00

S

16,000.00

S

1,000.00

S

1,000.00

S

33,000.00
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S
Confeccion 20 min
5,000.00
S
total
5,000.00
S
valor total de elaboracion de careta
38,000.00
S
valor agregado
12,000.00
S
valor total de la careta
50,000.00
venta dia- venta men-
proyeccion de ventas venta anual
ria sual
valor por careta 20 400 4800
S S S

S 50,000.00
1,000,000.00 20,000,000.00 240,000,000.00

S S S

total de ganancias es el 24%
240,000.00  4,800,000.00 57,600,000.00
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11 ESTUDIO ADMINISTRATIVO

Para llevar a FIT LUNG a cabo como empresa, se debe tener en cuenta los factores propios de
nuestra actividad ejecutiva de la administracion, la organizacion, procedimientos administrativos,

aspectos legales, etc. A continuacion desglosamos como estamos constituidos.

11.1 PLANEACION

OBJETIVOS: Crecer enfocados en los clientes, asegurando la satisfaccion en los productos
que ofrecemos.

- Ser mas competitivos asegurando un crecimiento rentable

- Mejorar la calidad de vida de nuestros colaboradores

- Ser responsables y ser conscientes del impacto ambiental que puede

- Mejorar los canales de comunicacién con los clientes y proveedores

11.2 MISION

FIT LUNG: elabora y distribuye caretas anti-polucion con un precio asequible, inspirando a

las personas que utilizan la bicicleta como medio de transporte a que cuiden su salud respiratoria

y a la vez brindando un servicio excepcional a nuestros clientes.
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11.3 VISION

Ser la organizacion lider en caretas anti polucion en Colombia con el objetivo de proteger la
salud respiratoria de la bici-usuario, destacandose por la calidad de los productos, la innovacion,

y el servicio al cliente.

11.4 POLITICAS
‘FIT LUNG: cumplira con los estandares de calidad en todos los productos que ofrece.
‘Brindar un trato justo, digno y oportuno a todos los clientes sin importar el canal de

comunicacion.

11.5 ORGANIZACION

Identificacion y clasificacion de las actividades requeridas, delegacion y control.

11.6 FORMA DE CONTROLARLA

Supervision y control; establecimiento de estandares y control de calidad, establecimiento de

indicadores y sistema de retroalimentacion en la organizacion.



11.7 CONSTITUCION

Constitucion de la empresa, formalizacion comercial, formalizacion laboral, formalizacion
tributaria (impuesto de renta y complementarios, basico de renta, ganancias ocasionales,

remesas, impuesto de industria y comercio), marcas y patentes.

11.8 COSTO - BENEFICIO

Salarios, prestaciones sociales, aportes parafiscales, personal administrativo: ejecutivo,
directivo, asesores personal de mercadeo y operarios, programas de reclutamiento, seleccion,
induccidn, contratacion, capacitacion y desarrollo, motivacion y promocion. Costos de
infraestructuras como oficinas, mobiliarios, equipos etc; Costos de constitucion de la empresa:

formalizacion laboral, formalizacion comercial, etc.
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11.9 ORGANIGRAMA
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llustracion 230rganigrama.



11.10 DOFA

-Ser una empresa completamente nueva en el
mercado.

-No tener aliados estratégicos por ahora.
-Contamos con muy poco personal.

-Es un mercado nuevo por explorar.

-Ampliar le linea de productos de nuestra
compania.

-Alianzas estratégicas para ampliar el mercado a
nivel nacional.

-Obtener herramienta y maquinaria de alta
tecnologia.

llustracion 24 Dofa Fit Lung.
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-Lograr entre el personal de la compafiia
relaciones de apoyo y comparierismo.

-Tener caretas de muy buena calidad a bajos
costos.

-Tener empleados capacitados en cada una de
sus diferentes labores, caracterizandose por su
excelencia y compromiso.

-No encontrar aliados para ampliar nuestra
organizacion a nivel nacional.

-Encontrar una gran competencia en el mercado
de las caretas.

-Cambio de las necesidades y gustos de los
clientes.
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12 CONCLUSIONES

Utilizar una mascara o careta anti-polucién minimiza el riesgo de que entren a nuestros
pulmones agentes contaminantes que al respirarlos diariamente estamos expuestos a diferentes
enfermedades que pueden ser prevenidas al tomar precauciones como utilizar una mascara o una
careta que impida que entre a nuestro organismo particulas de polucion que dafian nuestro

sistema respiratorio.

Este proyecto lo que busca es crear conciencia de la importante de cuidar no solo la parte
fisica sino también la salud interior, buscamos mejorar en cierta manera la calidad de vida de las
personas, brindando un producto novedoso, asequible, pero sobre todo util que brinde un

beneficio a todos los bici-usuarios.

Hacer ejercicio, utilizar la bicicleta no solo para hacer deporte sino también como medio de
transporte le brinda muchos beneficios no solo al cuerpo y la salud fisica y mental, también
ayuda a la descongestion del transporte publico que en Bogoté es realmente cadtico, adicional es
beneficioso para la economia de quienes la utilizan ya que se ahorran el dinero del bus, sitp,
Transmilenio, taxi, uber, moto o cualquier medio de transporte publico, y ayudan al medio
ambiente por no utilizar un transporte contaminante al aire, pero también es importante pensar
en la salud respiratoria de las personas que utilizamos este medio de transporte ocasional o

frecuente ya que el medio ambiente estd muy contaminado.
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