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Introduccion

Este proyecto pretende hacer un estudio con respecto al lanzamiento de un producto
innovador en el mercado colombiano, se escoge principalmente Bogota como primera plaza
de distribucion teniendo en cuenta que actualmente es una de las ciudades donde se puede

ubicar nuestro mercado objetivo.

Este estudio es importante ya que constituye un amplio conocimiento que nos
permitira enfocarnos en la adaptabilidad que debe tener nuestro producto ‘“Zapatos
Masajeadores” para lograr tener éxito en la comercializacion, teniendo como resultado un

impacto trascendental en el mercado por su valor agregado y su sistema innovador.
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Problema

En la actualidad las tendencias hacia la globalizacion muestran un ambiente en el cual
las personas no cuentan con el tiempo ni con los recursos econdmicos suficientes para
satisfacer una de sus necesidades basicas correspondiente al descanso, esto ha generado que
las personas estén cada vez mas estresadas y por ende agotadas fisicamente sin tener acceso

a una solucion inmediata que les permita solventar esta problematica.

En la busqueda de multiples opciones para hacerle frente a esta situacion, hemos optado
por diferentes opciones dentro de las cuales la mas aceptada ha sido las visitas a los Spa,
pero evidentemente estos tienen un alto costo por sus servicios, no se encuentran ubicados
en todos los sectores y adicionalmente requieren de una disposicidn de tiempo extra para

poder obtener los resultados esperados.

Con base en lo anterior, se plantea la bUsqueda de un producto que pueda sustituir los
servicios ofrecidos por estos centros de relajacién, pero a un menor costo y con una mayor
durabilidad, teniendo en cuenta lo expuesto se busca lanzar al mercado un producto que
genere un efecto masajeador en un area tan delicada como lo son los pies que a su vez es
una de las partes del cuerpo con el menor cuidado desconociendo que desde alli se pueden

trabajar varias areas del cuerpo.
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HipGtesis

Nuestro producto “Confortable Shoes”, tendra éxito en el mercado puesto que le
permitird a las personas descansar sus pies a cualquier hora del dia, permitiendo asi que esta
se libere de grandes cargas de estrés y tenga siempre la mejor disposicién, sobre todo si
debe permanecer de pie durante mucho tiempo o debe estar en tacones en el caso especifico
de las mujeres. Aunque esto no descarta que tengamos otros mercados objetivos como lo
son las amas de casa, quienes no tiene remuneracién y una inversion en este producto les

permitira descansar muchas veces y a un solo costo.

Todos estos beneficios son posibles, puesto que los “Confortable Shoes”, contaran con
un material especifico para que la suela y plantillas sean resistentes a un peso maximo de
80 Kg, siendo asi faciles de limpiar y de uso practico.

Los anteriores beneficios nos permitiran posicionarnos en el mercado como el zapato
que mas descanso brinda a los pies, generando un impacto por sus altos estandares de

calidad.
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Tesis

e Actualmente en el mercado hay diferentes opciones de calzado que plantean una
alternativa para el descanso de los pies, manejando material comodo y flexible,
este calzado cuenta con una gran demanda.

e Los costos de asistir a un spay recibir sus servicios no son exequibles para todas
las personas tanto por temas econémicos como por temas de tiempo.

e Los posibles bienes sustitutos de un spa no cuentan con variedad de disefios que
se adapte a los gustos de un grupo de personas, es decir en su mayoria manejan
un modelo unico.

e El sistema masajeador que implantamos cuenta con un innovador sistema
electrico, con activacion manual y a diferencia de otros productos de esta misma
gama no se requiere estar conectado siempre a una toma corriente, sino que por

el contrario es recargable y de uso portatil.
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Objetivo General

e Realizar la elaboracion de un plan de marketing que nos permita brindar comodidad
y satisfaccion a todas las personas que buscan descansar sus pies, de una manera

practica, sin mayor costo y sin interrumpir sus actividades diarias.

Objetivos Especificos

e Estudiar el mercado para reconocer y medir la acogida del producto.

e Brindar nuestro producto a un costo moderado de tal manera que sea accesible para
todas las personas

e Dar aconocer el producto a través de diferentes medios publicitarios.

e Realizar sondeos que permitan identificar las falencias que pueda llegar a presentar
el producto para trabajar en ellas.

e Disefiar un producto multifuncional y con altos estandares de calidad.

e Crear un producto innovador que le permita a las personas descansar de una manera
diferente

e Generar un impacto positivo y transcendente en el mercado.

e Incentivar a obtencion del producto en nuestros clientes no solo por su principal
funcidn sino también por sus beneficios adicionales.

e Innovar constantemente nuestro producto para que se acomode a las necesidades del
mercado.

e Ofertar el producto de tal manera que por sus caracteristicas pueda contar con un

mayor tiempo e vida (til.
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Justificacion

El presente estudio se enfocara en generar un valor agregado a este calzado que
permita a las personas descansar sus pies de una forma mas practica, ya que debido a la
falta de tiempo, la ausencia de recursos econdmicos Y la indisposicion que muchas veces se
tiene para visitar un spa, a las personas del comin o le es posible liberar las grandes cargas
de estrés y cansancio a través de un simple masaje, esto ayudara no solo a que se dé una
sensacion de relajacion sino que de igual manera representa una actividad saludable para
nuestro cliente ya que un masaje en el pie no solo estimula sino que permite aliviar
diferentes 6rganos del cuerpo desde esta area.

Asi el presente trabajo permitird desarrollar un calzado innovador que le permite a
las personas el descanso de sus pies y crear un habito saludable.
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Capitulo 1

1.1 Descripcion del producto

Nuestro producto se basa principalmente en zapatos de diversos estilos, llamativos,
de calidad y que brindan la posibilidad de ser usados para cualquier ocasion. Ademas,
tienen como valor agregado un sistema masajeador el cual se desarrolla con el fin de velar

por la salud de las personas.
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Capitulo 2
Costumer Developmen — Pentagono -

1. Perfilacion Clientes

A través de este zapato masajeador buscamos generar una sensacién de descanso y

relajacion en nuestros clientes permitiéndoles mejorar su calidad de vida.

1.1 Necesidades

- Creemos que las personas tienen la necesidad de descansar sus pies a cualquier hora
y en cualquier lugar.

- Creemos que las personas tienen la necesidad de recibir fisioterapias para liberar
grandes cargas de estrés.

- Creemos que las personas necesitan contar con la posibilidad de relajar sus pies sin
tener que pagar grandes costos ni movilizarse hasta ciertos lugares, ya que su tiempo

es limitado y muy posiblemente por esto no lo hara.

1.2 Beneficios

- Incrementa la oportunidad de liberar grandes cargas de estrés a través de su siste ma
masajeador.

- Reemplaza las sesiones terapéuticas a través de su avanzado sistema masajeador.

- Disminuye los costos de un servicio de relajacion, ya que por el costo de una visita a
un spa, se podra adquirir este innovador sistema y con un tiempo de durabilidad

mucho mas extenso.
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1.3 Soluciones actuales

Servicio al | Canales de

Comerciantes de calzado cliente distribucion

masajeador modalidad | mayoristas
presencial

Zapatos Masajeadores
(Confortable Shoes)

Suecos zapatos x X
modelo crocs

plataforma

masajeadores

v Y

Sandalias Masajeadoras
“Un Cuidado Y
Comodidad Para Tus X x
Pies”

Mercadolibre

Sandalias Con

Masajeador De Pulso X X

Digital L94

Mercadolibre

Sandalias Con Piedras

Para Masajes — X x

Reflexologia
Mercadolibre
Fuente: Elaboracion propia

Variedad

de

disefios

v
X

Sistema
tecnoldgico
que genere

sensacion
de masaje

Y
X
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1.4 Limitaciones e Inconformidades de las Soluciones Actuales

- Las personas estan inconformes con los altos costos que tienen las terapias y las
visitas a los spa para pies.

- Las personas estan inconformes con los disefios de calzado actuales ya que no generan
ninguna sensacioén de descanso.

- Las personas se siente inconformes por no disponer de tiempo para el cuidado de sus

pies y por ende de su salud (trabajada desde esta area del cuerpo).

2.0 Mercado

Nuestra empresa es B2B: Business To Business

2.1 Segmentacion del Mercado:

Nuestra segmentacidn del mercado se generara de acuerdo a tres variables.

- Edad: Puesto que nuestro producto probablemente no sea tan apetecido por nifios ya
que ellos generalmente no deben soportar grandes cargas de trabajo ni aguantar largas
jornadas de pie, nos enfocaremos en personas adultas que laboren y sus actividades
diarias implican un desgaste y altos niveles de estrés debido a las rutinas y al uso del
tacon

- Geénero: con este parametro de segmentacion buscamos tener la estrategia ideal para
ofrecer el calzado:

» Femenino: Se oferta con el fin de que puedan retirarse sus agobiantes
tacones para generar un pequefio descanso aun cuando no estén en casa,
esta oferta nos enfoca en las mujeres de oficina.

- Peso: Bajo esta variable la oferta del calzado se hara con mujeres con un peso inferior
a 80 Kg, debido a que por el disefio del calzado un peso superior solo podria ser

utilizado estando sentado puesto que se puede llegar a aberiar el sistema de vibracion.
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Capitulo 3
3. Planeacion Estratégica Generativa

3.1 Descripcion del negocio

Nuestro negocio esta dedicado a la comercializacion de zapatos masajeadores, los
cuales seran elaborados por una elite teniendo en cuenta los disefios ya establecidos, con la
posibilidad de ir ampliando progresivamente la gama de estilos de acuerdo a la necesidad

del consumidor.

Utilizando los diversos canales de distribucion para brindar a la sociedad un zapato

masajeador que permita beneficiar su vida diaria.

3.2 Objetivo General

- Brindar comodidad y satisfaccién a todas las personas que buscan descansar sus pies,

de una manera practica, sin mayor costo y sin interrumpir sus actividades diarias

3.3 Marco Legal

3.3.1 Requisitos Legales para crear una tienda On-Line

Los requisitos legales necesarios para crear una tienda online y poder vender en
internet constituyen, atenor de las consultas recibidas, un aspecto muy importante para
emprendedores, empresarios Yy, en general, para cualquier persona que desee montar un
negocio online. Pero no solo eso, para que, hoy en dia, se pueda finalizar con éxito una
venta es fundamental mostrar en la web del vendedor, de manera visible vy clara, su
informacion fiscal/legal, una completa informacion de los productos puestos a la venta y
sus caracteristicas, asi como las restantes condiciones de compra de forma que

transmitamos seguridad y confianza a los potenciales clientes e internautas.
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Pues bien, para poder crear una tienda online (tienda virtual o tienda en linea), en
principio, no hay que cumplir ningln requisito especial. Puede ser titular de la tienda o
comercio online cualquier persona fisica dada de alta como profesional auténomo,
cualguier sociedad (limitada, anonima, cooperativa, etc.), asociacion o entidad legal, etc.
Todos ellos deben cumplir la legislacion (fiscal, relativa a proteccion de datos, comercio

electrdnico, etc.) propia del pais en el que se va a ejercer la venta.

Para la venta por internet, basicamente hay que cumplir los mismos requisitos que
se le exigen a las tiendas fisicas, con la unica salvedad de que las tiendas online no tienen
que cumplir los tramites y gestiones de licencias, impuestos y pagos exigidos a las tiendas a
pie de calle. Lo cual ya, de por si, supone la ventaja mas importante. Estamos hablando de
un extraordinario ahorro de gastos y tiempo perdido (y los consiguientes sinsabores) para la

consecucion de dichas licencias y permisos.

Mencionamos a continuacion aquella normativa legal que deben cumplir los
propietarios o prestatarios de las tiendas virtuales que pretenden obtener una
contraprestacion econdmica por la venta de productos a clientes o por la prestacion de
servicios a usuarios (también estan obligados al cumplimiento de las leyes aquellas webs

que reciban una aportacion econdémica por la publicidad en su sitio):

- LSSICE (Ley de Servicios de la Sociedad de la Informacion y del Comercio
Electronico. ley 34/2002, de 11 de julio). Segun la cual es obligatorio dar a conocer
un conjunto de datos tales como: Nombre o Denominacion Social, Direccion, datos
de contacto, NIF/CIF, precio de los productos/servicios, condiciones para la
compra, transporte y entrega de los productos, si existe un contrato debe darse a

conocer previamente a la compra, etc.

Pagina 16 de 68
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- (Ley Organica de Proteccion de Datos, ley 15/1999, de 13 de diciembre). Mediante
esta ley se cred el organismo AEPD (Agencia Espafiola de Proteccion de Datos)
encargado de velar por el cumplimiento de la legislacion sobre proteccion de datos
y el control de su aplicacién (especialmente en lo relativo a los derechos de
informacion, acceso, rectificacion, oposicion y cancelacion de datos). Si nuestra

tienda virtual va a guardar datos privados de clientes, usuarios, etc., deberemos

guardar dichos datos en un fichero y notificarlo a la AEPD.

- Ley de Ordenacion del Comercio Minorista (ley 7/1996, de 15 de enero), referida a
todas aquellas ventas que se realizan a distancia (sin presencia fisica simultdnea de
comprador y vendedor). En ésta se detalla la informacion que, con la suficiente
antelacién, el vendedor debera poner a disposicion del comprador: Identidad y
direccion del vendedor, caracteristicas del producto, precio e impuestos, formas de

pago, gastos de entrega Yy transporte, etc.

En lo que respecta a la documentacion, realizando la respectiva investigacion, tanto
con camara de comercio como con la Superintendencia de Industria de Comercio, no se
requieren permisos adicionales ni especiales, se debe diligenciar la documentacion

reglamentaria y los tramites como para cualquier establecimiento fisico.

Ante la camara de comercio se deben realizar los siguientes pasos y diligencias los
siguientes formatos y documentos para generar el registro y matricula mercantil y entrar en

vigencia:

- Realizar la consulta de nombre en homonimia, este paso se genera en la pagina de la
camara de comercio, esto con el fin de verificar que el nombre que deseamos

utilizar para nuestra tienda virtual no esteé siendo utilizado a nivel nacional
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Camara
c D de Comercio

CD de Bogota
Registros piblicos | Solucién de controversias | Servicios empresariales | Competitividad y valor compartido | Gobernanza y conocimiento empresarial

Consulte n
B ey Empresarics Circula de Afitiadas CCB Inversionistas Ciudadanas Provesdors - Contratistas Sala d prensa virsusl

. QO0IOO = o

Soporte y ayuda en Linea: | Linea de Respussta Inmediata 3830330 Chat | Lamadavirtual | Ayuda

E

Registro Mercantil - Homonimia nacional
® Por identificacién

Clase: | Cédula de Ciud: v No.

Por nombre o razon social”

Escriba los primeros caracteres del nombre

Bisqueda por palabra clave

Por palabra clave

Registro mercantil

Digite <l nimero de matricula

Buscar

- Buscar el codigo ciu, en este caso este codigo permite a las entidades estatales

identifiquen nuestra actividad principal.

SELECCIONE EL CODIGO DE . CODIGO Y NOMBRE DEL NUEVO(S) CODIGO (S) DE ACTIVIDAD ECONOMICA DE ACUERDO CON LA RESOLUCION 139
ACTIVIDAD QUETIENE CODIGO Y NOMBRE DE LA ACTIVIDAD SELECCIONADA
INSCRITO EN EL RUT DE 2012

6399 Otras actividades de servicio de informacidn n.c.p.

7410* Actividades especializadas de disefio

7490% Otras actividades profesionales cientificas y técnicas n.c.p.
8211 Actividades combinadas de servicios administrativos de oficina

8219* Fotocopiado, preparacién de d y otras actividad pecializadas de apoyo de oficina
7499 7499 Otras actividades empresariales n.c.p. 8220 Actividades de centros de llamadas (Call center)
8230 Organizacidn de convenci; y eventos

8291 Actividades de agencias de cobranza y oficinas de calificacién crediticia
8299 Otras actividades de servicio de apoyo a las empresas n.c.p.
8560 Actividades de apoyo a la educacién

- Definir el tipo de empresa, esto con el fin de saber cuél va a ser el tipo de sociedad.
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Persona juridica

reer derechos y contraer obligacio

Empresa Unipersonal
Sociedad Anonima
Sociedad Colectiva
ciedad Comandita Simple
dad Comandit

Empresa Asociativa de trabajo

- Sediligencia el formato de Registro Unico Empresarial Social

Conwa  roRMuLARIO DeL RegisTRO Gnico
S AL o
R Sogs B

FORMULARIO DEL REGISTRO UNICO
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- Formato adicional de registro con otras entidades.

CDCmn
sis S

io Adici I de i con Otras

{Para usa exclusive de a Cim

"
[ITTTITTT]
¢ ogotd)

3.3.2 Documento de constitucién:

Minuta de constitucion: Por documento privado, si la empresa a constituir posee
activos totales por valor inferior a quinientos (500) Salarios Minimos Mensuales Legales
Vigentes 0 una planta de personal no superior a diez (10) trabajadores y no se aportan

bienes inmuebles. Ver Ley 1014 de 2006 de fomento a la cultura del emprendimiento.

Nota: Independientemente del valor de los activos o de la planta de personal,
también podra constituir su empresa por documento privado a través de la figura
de Sociedad por Acciones Simplificadas con las formalidades que establece la Ley
1258 de 2008.

La empresa unipersonal puede constituirse igualmente por documento privado,
indistintamente de sus activos o su planta de personal, de conformidad con lo preceptuado
en el articulo 72 de la Ley 222 de 1995.
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Tenga en cuenta que el documento privado debe contener presentacion personal de
todos los socios 0 accionistas ante notaria o en una de nuestras sedes al momento de

presentarlo para registro.

4 Mision (Identidad Estratégica)

Nuestra empresa Confortable Shoes busca desarrollar innovadoras técnicas para
fabricar un calzado masajeador con caracteristicas Unicas en el mercado, mediante la
calidad de nuestros productos, la utilizacion de los recursos y la mejor mano de obra
cualificada. Teniendo siempre presente brindar comodidad a nuestros clientes y poder
satisfacer sus necesidades. Logrando asi posicionar la empresa a través de la armonia con la

sociedad y el medio ambiente, para garantizar un crecimiento continuo Yy rentable.
4.1 Vision

Nuestra empresa Confortable Shoes busca desarrollar innovadoras técnicas para
fabricar un calzado masajeador con caracteristicas Unicas en el mercado, mediante la
calidad de nuestros productos, la utilizacion de los recursos y la mejor mano de obra
cualificada. Teniendo siempre presente brindar comodidad a nuestros clientes y poder
satisfacer sus necesidades. Logrando asi posicionar la empresa a través de la armonia con la

sociedad y el medio ambiente, para garantizar un crecimiento continuo Y rentable.

4.2 Valores

- Compromiso: Conocimiento, identidad y sentido de pertenencia através de la entrega
al maximo en las responsabilidades y actividades realizadas con actitud positiva,
logrando asi la superacion de los objetivos establecidos.

- Honestidad: realizamos todas las operaciones con trasparencia y rectitud
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- Creatividad: Aporte de nuevas ideas, originalidad en la construccion de conceptos
que llevan a la generacion de cambios productivos en nuestra organizacion.

- Solidaridad: Nos sentimos comprometidos con situaciones que puedan suceder en la
empresa y asumimos que nuestras acciones afectan a los demas.

- Espiritu emprendedor: Iniciativa y oportunidad en las tareas asignadas, estar un paso
adelante buscando siempre brindar valor agregado con efectividad en nuestro diario
que hacer.

- Tolerancia: Manteniendo un buen comportamiento, entendiendo y adaptandonos a
las politicas y lineamientos de la empresa, es un “saber actuar” en situaciones

dificiles logrando un clima laboral satisfactorio.

4.3 Objetivos Especificos

- Estudiar el mercado para reconocer y medir la acogida del producto para establecerlo,
llevarlo al éxito y conservalo como preferencia ante los consumidores

- Mantener en todo momento la calidad de nuestro producto, utilizando la innovacion
como recurso clave y asi poder satisfacer las predilecciones de posibles compradores

- Disefiar un producto multifuncional y con altos estandares de calidad que se ajusten
a las necesidades del consumidor.

- Ofertar el producto de tal manera que por sus caracteristicas pueda contar con una

amplia demanda

5 Analisis Pestel
5.1 Politico y Legales

- Las regulaciones por parte del gobierno son cada vez mas restrictivas en el pais para

asegurar la oferta en el mercado de productos de mayor calidad
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Buscando que las empresas ofrezcan una canasta amplia de productos certificados, que

permitan mejorar la vida de las personas y asegurar la accesibilidad a éstos.

La regulacion actual, que es mas restrictiva para certificar la calidad de los
productos son necesarias para el desarrollo de nuestro proyecto puesto que nuestros zapatos
masajeadores que tendran un conacto directo con el ser humano deben tener esta clase de
certificados. Es una oportunidad de crecimiento que permitira llevar de forma permanenete

condiciones que validen la correcta funcionalidad del producto.

- Econdmicos. Es indispensable analisar acerca de las cuestiones econdmicas
actuales y futuras que nos pueden afectar en la ejecucion de nuestra estrategia de
posicionamiento en el mercado. Puesto que factores como las politicas economicas
del gobierno, la inflacion y los niveles de renta y las variaciones de los ciclos
economicos se deben tener en cuenta a la hora de elaborar la infraestuctura de
nuestros costes para el desarrollo del producto.

- Sociales. Se observa crecimiento constante en la demanda de elementos que
permitan de forma innovadora incidir en beneficio de las personas, considerando
que cada vez las familias y el gobierno estdn mas preocupados por la atencion de la
salud. Lo que nos permitira emerger en el mercado de forma positiva y generando
una buena retabilidad.

- Tecnologicos: Nuestra linea de calzado masajeador al estar en constante crecimiento
y encontrarse en un mundo cada vez mas globalizado, con amplio acceso a
tecnologia de punta, requiere ser cada vez mas competitivo Y eficiente, por tanto es
importante estar continuamente innovando para mejorar procesos, generando
alianzas con proveedores e inversionistas estratégicos, que facilitan el acceso a la
tecnologia vanguardista. Por lo tanto, debemos tener presente los nuevos inventos
tecnoldgicos que surgirdn para solucionar problemas actuales y futuros que
apoyaran nuestra estrategia y desarrollo.

- Ecolbgicos-Social: Existe en la industria una amplia de utilizacion de productos

masajeadores, siendo éstos mas accesibles y econdmicos para el consumidor final.
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Sin embargo, requieren un analisis de control acerca de su elaboracion en pro del

planeta y de las personas que avale su comercializacion.

5.2 Conclusiones del andlisis PESTEL

La mayor conciencia creciente en el cuidado de salud, mayor calidad exigida,
precios mas competitivos, mayor regulacion y exigencia para determinar la factibilidad del

producto, economia en crecimiento, mercado altamente atractivo, ofrecen a nuestro

proyecto una gran oportunidad de desarrollo y crecimiento en el tiempo.

6 Analisis de las cinco fuerzas de Porter

Poder de

Poder de

negociacion negociaeion
de los de los
proveedores consumidores

Amenaza
de ingreso
de productos

eF P2t e
SUSTITUTOS

Rivalidad
entre
competidore

6.1 Amenaza de entrada de nuevos competidores

Las principales barreras de entrada de nuevos competidores son:

Experiencia: Llevar a cabo la distribucion de nuestro zapato masajeador con el valor
agregado de tener estilos disefiados para toda ocacion. Nos permite tener una

experiencia en el uso eficiente de recursos, eleccion correcta de canales para realizar
el marketing, uso de tecnologia eficiente. Lo anterior se convierte en una barrera de

entrada siempre y cuando la compafia logre mantenerse como propietaria de tal

experiencia.
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- Diferenciacion del servicio de atencion al cliente: se busca posicionar nuestro
producto en el mercado con una caracteristica potencial que es la identificacion de
marca Y lealtad del consumidor, adquiridas a través de publicidad, servicio al
consumidor y diferenciacion en el servicio entregado. Lo anterior, significa que los
participantes en esta industria deben invertir fuertemente para adquirir este nivel de
diferenciacion, lo cual en la mayoria de los casos trae consigo grandes pérdidas

iniciales y considerable tiempo de recuperacion.

6.2 Rivalidad entre competidores

- Numero de competidores: EIl mercado de zapatos masajeadores tiene competencia
nacional en tiendas On-line como mercadolibre, donde se desarrolla la venta de
sandalias con funcionalidad masajeadora. Pero nuestro producto Confortable Shoes,
sigue siendo un producto novedoso en el mercado, puesto que su sistema
masajeador esta incluido dentro de un zapato con disefio deportivo inicialmente, que
luego, se busca ampliar en distintivos estilos para ser usados en miltiples ocasiones,
con un excelente beneficio el cual hara que la demanda sea cada vez mas grande.

- Competidores potenciales: Empresas que actualmente se dedican a una actividad
similar a la que busca desarrollar nuestra empresa Confortable shoes podrian en un
futuro préximo, dedicarse a la distribucién de un producto con el mismo valor
agregado, convirtiéndose entonces en competidores actuales.

6.3 Amenaza de ingreso de productos sustitutos

Nuestra participacion de mercado podria verse amenazada por:

Actualmente, no existe en el mercado ningiin producto que se enfoque en satisfacer las
necesidades de la manera en que nuestro zapato masajeador pretende impactar en el
mercado. Por tanto, la empresa tiene una gran oportunidad en este sentido.

Empresas del exterior: (posible sustituto)
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Los clientes tienen como alternativas adquirir una chancla masajeadora que cumplan
ciertos atributos caracteristicos elaborados en paises como China y Espafia donde se
especializan en la elaboracion de este producto, donde poseen una oferta amplia que puede
llenar la expectativa de los consumidores en cuanto al sistema masajeador

6.4 Poder negociador de los compradores

Nuestros clientes potenciales tienen la posibilidad de adquirir nuestro producto con
diversas alternativas de pago, por ejemplo: tarjeta de crédito, cuotas o efectivo. Para que de
esta manera se conviertan en clientes permanentes de nuestra linea de productos no solo por
su precio sino por su calidad y por tales motivos, promuevan la adquisicion del producto a

otros posibles clientes.

6.5 Volumen de las transacciones

La mayoria de los materiales o productos que son necesarios para fabricar los zapatos
masajeadores que se demandan a los proveedores son duraderos, lo que nos permite realizar
compras de gran volumen y asi, no tener que recurrir a los proveedores a menudo. Por esto,
este factor supone una oportunidad de negocio.

6.6 Importancia de los productos para la calidad del producto final

Es vital que encontremos la manera de diferenciar nuestro producto del resto. Y para
ello, un aspecto clave es la calidad de los componentes que conforman el producto final.
Por este motivo, se debe prestar atencion a la hora de seleccionar el proveedor adecuado
que proporcione unos materiales intermedios de calidad. En este sentido, es el proveedor el
que gana poder de negociacion Y, por lo tanto, puede suponer una amenaza para nuestra
competencia.
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7 Fuerzas Inductoras (Oportunidades y Fortalezas)

Como parte de nuestro plan de negocios es importante reconocer nuestros puntos fuertes
y débiles a nivel interno y externo, de tal forma potenciar nuestras habilidades y definir los

planes de accién que permitan identificar oportunidades de mejora.

Fuerzas Inductoras (Oportunidades y Fortalezas)

Oportunidades Fortalezas

v Existen diversos canales de v Nuestro valor agregado no ha sido
comunicacion que permiten la implementado en ningun producto
produccion del producto con funcionalidad similar

v Tendencias favorables en el v Capacidad de adaptacion a las
mercado necesidades de los clientes.

v Fuerte poder adquisitivo del v’ Calidad y confiabilidad del
segmento meta producto.

v Los clientes responden a nuevos

disefos.
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7.1 Fuerzas Opositoras (Debilidades y Amenazas)

Fuerzas Opositoras (Debilidades y Amenazas)

Debilidades Amenazas

v Nuevos en el mercado nacional lo v Creciente competencia: el segmento
cual dificulta nuestro ingreso al de comercio electronico evoluciona
mercado rapidamente y es altamente

v" No tenemos capacidad de competido.
implementar tecnologia de punta, v Riesgo de inventario: para cumplir
para la fabricacion de nuestro con los tiempos prometidos de
producto entrega, la empresa tiene que

v Capacidad limitada de crecimiento mantener un inventario importante.
en el mediano Plazo. Esto la pone en riesgo ante cambios

en la demanda y ciclos de producto

7.2 Cadenas de Valor

- Infraestructura de la Empresa

Actividades enfocadas en mantener la gestién del negocio, se dividira en, actividades
financieras, contables, compras y aprovisionamiento, gestion de calidad y gestion legal.
Estas actividades seran lideradas por el Gerente General de la compafiia y su personal de
apoyo. - La empresa contara con instalaciones de produccion, canales de venta fisicos y

web, ademas de apoyo contable externo. Cabe destacar ademas que contara con personal
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dedicado a las labores de servicios generales para facilitar la gestion operativa de la

empresa.

- Gestién de Recursos Humanos

Comprende la actividad de seleccion de la elite que se enfocara en la elaboracion del
trabajo y del sistema masajeador. Es indispensable ofrecer buena calidad de servicio a los

almacenes de cadena que efectuaran la venta al consumidor final.

- Desarrollo Tecnoldgico

La estrategia sera gestionar (internamente o mediante terceros) la tecnologia necesaria
para soportar la estrategia de elaboracién del zapato masajeador y los canales de venta con

los clientes.

- Aprovisionamiento

Esta area es clave en la compafiia, permitira desarrollar proveedores adecuados para el
cumplimiento de los objetivos, incorporar materias primas de calidad cuidando los
margenes de venta, contratos para asegurar suministro y sistemas de eficiencia para ahorrar

en el aprovisionamiento.

- Logistica Interna

Comprende todas las actividades de recepcion, almacenamiento y distribucion de materias

primas:
= Cueros
= Suelas
=  Cordones
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* Pegamentos e insumos
= Sistema eléctrico

» Magquinarias y herramientas
- Aspectos criticos clave:

= Recepcion de documentacion
= Comprobacién de calidad

» Registro e ingreso.

8 Operaciones

Comprende las actividades de corte, union de piezas, montaje de hormas, cosido y

acabado, adaptabilidad del sistema masajeador y control de calidad empaque.
8.1 Aspectos claves:

» Planificacién de produccion

= Gestion de Ordenes de Trabajo
= Control de Calidad

=  Embalaje

= Utilizacion de elementos de proteccion personal
- Logistica Externa

» Recibo de solitudes de despacho
= Preparacion de los pedidos
* Ruteo de despacho

= Distribucién Interna o Externa
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- Aspectos claves:
» Planificacion de ruta
= Coordinacion con clientes internos y externos

= Conduccion de forma apropiada para cuidar la imagen

Marketing y Ventas
Marketing estratégico

= Definiciones estratégicas de marketing
» Andlisis de mercado, marca y clientes
= Business Inteligence

Marketing operativo:

=  Promocién directa a clientes
=  Publicidad

= Marketing digital

8.2 Cumplimiento del Plan de Ventas

= Monitoreo diario del presupuesto de ventas contra ventas reales

= Generar acciones para evitar desviaciones

- Servicios
Comprende las actividades que permiten conectarse con el cliente

= Servicio de atencion en tienda
= Servicio de atencion en la pagina web

= Servicio de postventa
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= Servicio de entrega

8.3 Estrategia competitiva

Nuestro producto Confortable Shoes tiene como elemento principal su funcionamiento
masajeador, pero para determinar una mejor posicion ante los productos similares a nivel
nacional e internacional que existen en el mercado. Estamos enfocados en llevar acabo estas

propuestas:

- Elaborar el producto con la mas alta calidad

- Proporcionar un servicio superior a los clientes que promueva su fidelidad

- Establecer un precio justo que genere rentabilidad

- Generar satisfaccion en el consumidor, fomentando el bienestar de todo el cuerpo.

Capitulo 4
Estudio de Mercados

9 Objetivos del estudio de Mercado

9.1 Objetivo General

- Determinar que estrategias comerciales se deben implementar en nuestra empresa
para alcanzar el maximo beneficio, analizando los detalles del negocio para extraer

la ofreta y la demanda del producto

9.1.1 Objetivos Especificos

- Determinar la existencia de una necesidad insatisfecha en el mercado de los
productos masajeadores

- Determinar la aceptacion del producto confortable shoes por parte del cliente
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- Conocer cudles son los canales de distribucién que se deben utilizar para hacer
llegar el producto a los usuarios

- Conocer cudles son las exigencias de los clientes en cuanto a las carteristas del
producto

- Conocer la demanda potencial del producto confortable shoes

10 Metodologia del Estudio de Mercado
10.1 Cuestionario

CUN-ENCUESTA

Buen Dia

Somos estudiantes de la Corporacion Unificada Nacional de Educacion Superior CUN,
pertenecemos al area de Opcion de Grado Il, estamos interesados en conocer su opinién
acerca del siguiente producto "Zapatos Masajeadores” el cual se caracteriza por ser un
calzado comodo e innovador que incluye un dispositivo masajeador que le permitira

descansar sus pies en cualquier momento Yy lugar del dia de una manera préctica.
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Edad: 15-20/21-25/26-30/31-35/36-40/41 0 mas

/ 300 Encuestas \

15 -20: 73 (24,3%)
21 — 25: 45 (15%)
26 — 30: 79 (26,3%)
31 - 35: 47 (15,7%)
36 — 40: 31 (10,3%)

41 o mas: 25 (8,3%)

v El 26,3% de las personas encuestadas oscilan entre la edad de 26 a 30 afios. Elemento
fundamental que nos permite esclarecer que caracteristicas motivan a las personas en

el rango de esta edad para la compra de nuestro producto.

= Sexo: Femenino / Masculino

@ Femenino

@ Masculino

300 Encuestas

171 (57%) Femenino

129 (43%) Masculino
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v Esta encuesta se realizd aleatoriamente por medio del correo electrénico y llamadas
telefonicas y el género mas interesado en contestarla y conocer mas del producto

fue el femenino en un 57%.

Ocupacion: Estudiante / Empleado / Independiente / Ama de Casa / Desempleado

@ Estudiante

® Empleado
Independiente

@® Amade casa

@ Desempleado

/ 300 Encuestas \

Estudiante: 88 (29,3%)
Empleado: 100 (33,3%)
Independiente: 66 (22%)
Ama de casa: 34 (11,3%)

K Desempleado: 12 (4%) /

v La ocupacion que mas sobresalié en esta encuesta fueron los empleados en un 33%

lo cual nos permite determinar que es una parte importante del mercado donde

podemos ofrecer nuestro producto con mayor accesibilidad.

1. ¢Aproximadamente cuantas horas permanece de pie eneldia?

a. 1 — 3 horas

b. 4 — 7 horas

Pagina35 de 68




g “’M’ e

Unidat de Erpranci e
7 Licereage da la CUN

. 8 horas 0 mas

@® 1-3 horas
® 4-7 horas
@ 8 horas o mas

300 Encuestas

1 -3 horas: 63 (21%)

4 -7 horas: 161 (53,7%)
8 horas 0 mas: 76 (25,3%)

v' El 53,7% de las personas encuestadas duran entre 4y 7 horas de pie. Lo cual indica

que la mitad de las personas conseguirian beneficio al utilizar nuestro producto.

2. ¢Sufre de cansancio en sus pies durante el dia?

a. Si  b.No

® S
® No

300 Encuetas

Si: 177 (59%)
No: 123 (41%)
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v El 59% de las personas sufren de cansancio durante el dia. Lo que significa que
mas de la mitad estan expuestas al desgaste de su cuerpo cotidianamente y nuestro

producto mejoraria este problema.

3. ¢ Le gustaria adquirir un producto innovador enel mercado que tenga como

funcion relajar sus pies?

a. Si
b. No
c. Tal vez
300 Encuestados
® sSi Si: 104 (34,8%)
® o No: 59 (19,7%)
Tal vez Tal vez: 136 (45,5%)

v El 45,5% de las personas dudan con un (tal vez) al hecho de adquirir este producto
en el mercado y esto puede ser a causa de que no conocen la forma préctica de su
uso y por ello es importante que la publicidad con la que se cuente a la hora de
lanzarlo al mercado se enfoque en mostrar sus diversas funcionalidades y sus
beneficios que lo convierten en un producto que podra llenar las expectativas del

consumidor.
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4. ;Cuanto gana usted aproximadamente?
a. De $100.000 a $300.000
b. De $400.000 a $600.000
c. De $700.000 a $900.000

d. De $1.000.000 0 méas

@ De $100.000 a $300.000
@ De $400.000 a $600.000
@ De $700.000 a $900.000
@ De $1.000.000 o mas

/ 300 Encuestados \

De $100.000 a $300.000: 103 (34,3%)
De $400.000 a $600.000: 58 (19,3%)

De $700.000 a $900.000: 96 (32%)

De $1.000.000 o més: 43 (14,3%)

v El 34,3% respondieron que entre 100.000 a 300.000 pesos. lo cual infiere en que es
indispensable tener este porcentaje en cuenta puesto que como objetivo principal de
lanzar este producto es satisfacer la necesidad del cliente con un precio justo que

este entre sus posibilidades de obtencion.

5. ¢ Cudl o cuéles de los siguientes aspectos le atraen del producto?

a. Facilidad de eso
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b. Disefio

c. Simplicidad

d. Es innovador

e. Mejoraria su calidad de vida

f. Ninguno de los anteriores

g. Otro. (por favor especifique cual)

@ Facilidad de uso
® Diserio
Simplicidad
@ Es innovador
@ Mejoraria su calidad de vida
@ Ninguno de los anteriores
@ Otro (por favor especifique cual?

/ 300 encuestados \

Facilidad de uso:40 (13,3%)
Disefio: 75 (25%)
Simplicidad: 39 (13%)

Es innovador: 51 (17%)
Mejoraria su calidad de vida: 81 (27%)

Ninguno de los anteriores: 8 (2,7%)
K Otro: 6 (2%) /

v Entre las demas caracteristicas sefialadas, el 27% de las personas escogieron que

mejoraria su calidad de vida. Esto nos motiva a brindar un zapato de calidad que
permita sin desmedida una ayuda constante a las personas.
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6. ¢En qué lugar de los nombrados a continuacion le gustaria poder comprar este
producto?

a. Almacenes especializados de calzado

b. Almacenes de cadena (Exito, jumbo, entre otros)
c. Internet

d. Otro ¢Cual?

@ Almacenes especializados de calzado

@ Almacenes de cadena (éxito, jumbo
entre otros)

Internet
@ Otro ;Cual?

300 Encuestados

Almacenes especializados de calzado: 141 (47%)
Almacenes de cadena (éxito, jumbo

Entre otros) 84 (28%)

Internet: 45 (15%)

Otro: 30 (10%)

v El 47% de las personas encuestadas escogieron que fuera en almacenes

especializados. Esto establece que el producto tendrd buena posicion en el mercado
por tener un acceso directo al consumidor.
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7. ¢Cuanto estaria dispuesto a pagar por este producto?
a. $100.000 - $150.000
b. $150.000 - $200.000
c. $200.000 - $250.000

d. $250.000 0 méas

@ $100.000 - $150.000
@ $150.000 - $200.000
@ $200.000 - $250.000
@ $250.000 0 mas

/ 300 Encuestados \

$100.000 - $150.000: 181 (60,3%)

$150.000 - $200.000: 77 (25,7%)

$200.000 - $250.000: 28 (9,3%)

K $250.000 0 més: 14 (4,7%) /

v El 60,3% pagarian entre 100.000 y 150.000 pesos por nuestro producto, Lo que nos

conlleva a analizar que es importante tener en cuenta este promedio para decidir con
qué precio se lanzara al mercado
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8. ¢ A cudles de estos atributos les da importancia a la hora de comprar zapatos?
a. Comodidad

b. Econdmico

c. Glamour/Lujo

d. Lavable

@ Comodidad
@ Econdémico
@ Glamour/Lujo
@® Lavable

/ 300 Encuestados \

Comodidad: 134 (44,7%)

Economico: 88 (29,3%)

Glamour/Lujo: 61 (20,3%)

Lavable: 17 (5,7%)

\ /

v El 44,7% estableceio que el hecho de sentir comodidad es una de las necesidades
primordiales que busca satisfacer, por ende es indispensable incorporar esta

caracteristica en el producto para que tenga buena acogida en el mercado.
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9. ¢ Cudl es sutalla de zapato?
a.25-30
b. 30 - 35
c.35-40

d. 40 - 0 mas

@ 25-30
® 30-35
© 35-40
@® 40 o mas

/ 300 Encuestados \

25 - 30: 10 (3,3%)

30 - 35: 86 (28,7%)
35 - 40: 172 (57,3%)

K 40 o mas: 32 (10,7%) /

v' El 57,3% de las personas encuestadas utilizan tallas de 35 a 40. Lo cual es un
numero de referencia que nos ayuda a identificar la talla del calzado que seria mejor

producir y que rotaria en el mercado con mas facilidad.
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10. De los siguientes materiales para calzado, marque cual es de su preferencia
a. Caucho

b. Goma

c. Cuero

d. PVC

e. Otro. ;Cual?

@ Caucho

® Goma

@ Cuero

® rvC

@ Otro 4, Cual?

/ 300 Encuestas \

Caucho: 30 (10%)

Goma: 137 (45,7%)
Cuero: 92 (30,7%)
PVC: 21 (7%)

Otro: 20 (6,7%)

\_ /

v’ El 45,7% prefiri6 la goma, Esta respuesta nos indica en promedio el gusto de los
consumidores a la hora de elegir el producto por encima de los otros. Entonces es

importante incorporar este elemento en el zapato final que se lanzara al mercado.
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10.2 Anélisis Concluyente

En un principio se busca determinar entre las 300 personas encuestadas cual seria el
publico objetivo al cual se debe direccionar el producto. Y como resultado se destaco en
primera instancia que la edad mas acertada de personas interesadas seria entre los 26 y 30
afios. En segunda medida, a pesar de nuestros diversos disefios de calzado y los multip les
beneficios que trae consigo el uso del producto, el genero Femenino es quien tiene mas
inclinacion y necesidad de hacer uso del mismo, puesto que practica varias actividades que
deterioran la planta del pie. Y en tercer medida es importante tener en cuenta la ocupacion
de las personas que harian uso de nuestro producto, quienes son empleados y por ende tienen
un ingreso promedio, el cual deben administrar de manera adecuada para satisfacer sus
necesidades entre las que buscamos incorporar el zapato masajeador como metodo para

mejorar la salud.

v" Enelnumeral 1 se pregunta acerca de cuantas horas aproximadamente dura la persona
de pie en el dia y en el numeral 2 si sufre de cansancio en sus pies. Y en ambas casos
se denota que las personas si tienden a tener horas prolongadas de desgaste en sus
pies lo cual influye en que sufran de cansancio con regularidad y esto afecte su salud.

v' En el numeral 3 se les pregunta a las personas si les gustaria adquirir un producto
innovador en el mercado que tenga como funcion relajar sus pies a lo cual el 45,5%
contesto con un Talvez y el numeral 5 indica que aspectos atraen a la persona del
producto a lo que el 27% respondio que mejoraria su calidad de vida. Lo cual nos
permite analizar que es importante impactar en el mercado no solo la idea de un
calzado exclusivo con funcionalidad masajeadora sino hacer referencia
principalmente de todos los beneficios que trae consigo como lo es mejorar la calidad
de vida que es uno de los atributos que mas gustan del producto ya que permite:
mejorar la circulacion sanguinea, la prevencion de calambres en las piernas, dolores
de cabeza y fomentar el bienestar de todo el cuerpo. De hecho, el uso continuo de
estas sandalias de masaje eliminara el estrés y reducir la tension del cuello y el

hombro.
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v En el numeral 4 se les pregunta a las personas cuanto ganan aproximadamente vy el
34,4% respondieron que entre $100.000 a $300.000 pesos y con respecto a esto se
puede relacionar el hecho de que en la pregunta 7 se pudo establecer que el 60,3%
pagarian entre $100.000 y $150.000 pesos por nuestro producto. Lo que nos conlleva
aanalizar que es importante tener en cuenta este promedio para decidir con que precio
se lanzara al mercado. Para que los clientes estén mas conformes con lo que pagaron
para adquirir el producto, lo cual promueva su compra Yy esto incida en gque nosotros
obtengamos ganancias considerables.

v En el numeral 6 pudimos tener claridad con respecto a los lugares donde las personas
preferian adquirir el producto y el 47% de ellas escogieron que fuera en almacenes
especializados de calzado y en el numeral 9 se pudo determinar que el 57,3% oscilan
una talla entre el 35y 40. Estos datos nos permiten inferir que los almacenes
especializados de calzado seria uno de los canales de distribucion mas importantes a
tener en cuenta, en donde seria mas comun que las personas buscaran el zapato
masajeadores, lugar en cual se debe tener en promedio las tallas que tendrian mas
posibilidad de utilizar el consumidor.

v" En el numeral 8 se pregunto acerca de a que caracteristica le da mas importancia a la
hora de comprar zapatos Yy el 44,7% respondio q a la comodidad. Y en el numeral 10
acerca del material del calzado y el 45,7 prefirid la goma. Estas respuestas nos indican
que caracteristicas buscan las personas a la hora de comprar el calzado y las cuales

son determinantes que incluya el producto para tener una buena cabida en el mercado.

11 Andlisis del sector

11.1 Sector del calzado en Colombia

Segun la Muestra Mensual Manufacturera (MMM) del DANE, la produccion y ventas
reales en el sector de calzado de enero a mayo de 2016, registraron una variacion de 10.1%

y 3.4% respectivamente. En cuanto al empleo este registrd un crecimiento de 0.9%.
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Variacion % aino corrido de Produccion, Ventasy Empleo

delaindustria de Calzado
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Fuente: DANE. Elaboracion Acicam

Segun la Encuesta de Opinidn Industrial Conjunta —EOIC-, que mide las grandes y

medianas empresas, la capacidad instalada utilizada en el mes de mayo fue de 72%.

Para el 66.7% de los encuestados la situacion de su empresa es regular, el 16.7% es buena y
para el restante 16.7% es mala. Respecto a sus expectativas frente al futuro, el 66.7%

considera que la situacion seguird igual, el 16.7% piensa que mejorara y para el 16.7% sera
peor.
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SECTOR CALZADO
Principales problemas
Mayo 2016
CONTRABANDO 50%
DEMANDA 50%
CARTERA 33%
MATERIAS PRIMAS 33%
NO RESPONDE 17%
TIPO DE CAMBIO 17%
0% 10% 20% 30% 40% 50% 60%

Fuente: EOIC. ANDI-ACICAM

El 50.8% de los empresarios manifiesta tener un nivel de inventario normal y el 49.2%
alto. El 55.9% de los encuestados reporta que en mayo de 2016, su volumen de pedidos para

los proximos meses es normal y el 43.7% regular

Principalesvariaciones anuales de la produccidn real segun actividad manufacturera
(Mayo 2016 / mayo 2015)
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Clase Descripcion | Variacion | Contribuciéon
T IND |Total Industria 4,5
1900  Coquizacion, refinacion de petrdleo, y mezcla de combustibles 24,2 - 39 -
1100  Elaboracién de bebidas 7,2 [ | 07 [ |
2500  Fabricacién de productos elaborados de metal 18,8 [ ] 0,4 [ |
2100  Fabricacién de productos farmacéuticos, sustancias quimicas medicinales 10,0 [ ] 0,4 [ ]
1089 Elaboracion de otros productos alimenticios n.c.p. 7,6 [ | 03 1
1050  Elaboracién de productos de molineria, almidones y sus derivados 13,0 [ ] 02 |
2800  Fabricacion de maquinaria y equipo n.c. p. 10,5 [ ] 0,1 |
1081  Elaboracion de productos de panaderia 6,1 [ ] 01 |
2220  Fabricacion de productos de plastico 21 [ | 0,1 |
1600  Transformacion de la madera y sus productos 15,7 [ ] 0,1 |
3100  Fabricacion de muebles, colchones y somieres 5,0 [ ] 01 |
2310  Fabricacion de vidrio y productos de vidrio 4,9 [ | 0,0 |
2420  Industrias basicas de metales preciosos y no ferrosos 11,0 | ] 0,0 |
1512  Fabricacion de articulos de viaje, bolsos de mano y articulos similares en cuero 20,4 | | 0,0 |
1520 Fabricacion de calzado 60 [ | 0,0 |
1400  Confeccion de prendas de vestir 0,8 | 0,0 |
2910 __ Fabricacion de vehiculos automotores y sus motores 1,7 1 0,0 J

Fuente: DANE Indicadores Coyunturales

- Entre el mes de mayo del afio 2016 y 2015 la fabricacion del calzado tiene una
variacion anual de 6,0 de la produccion real por lo cual se puede inferir al compararlo
con otras industrias manufactureras que estd en un nivel inferior. Por ello es
importante potenciar su produccion puesto que es una actividad que deja una rentable

ganancia.

A continuacion, un articulo de Bancoldex, en el cual se manifiesta su contribucion en el sector

del calzado.
Aumenta desembolso de créditos de BancoOldex para empresas del sector industrial
Bogota, (Prensa Bancéldex). Un 151 por ciento aumentd el desembolso de créditos de

Bancoldex a las empresas del sector industrial, entre enero y agosto de 2013, frente al mismo
periodo de 2012.

Asi lo destaco el presidente del Banco, Santiago Rojas Arroyo, quien indicO que este afio

se han colocado més de 483.356 millones de pesos para los empresarios de sectores como
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calzado, manufacturas, metalmecanicas, confecciones, marroquineria, plasticos y quimicos,

entre otros.

“Hay una buena dindmica en la demanda de los créditos de la entidad y de las lineas del
Plan de Impulso ala Productividad —PIPE- para la modernizacion y productividad del sector

industrial”, asegur6.

Resaltd que es una buena noticia que muestra como los industriales estan financiando sus

necesidades con los recursos de Bancéldex para aumentar su competitividad y desarrollo.

“Este afio, el Gobierno Nacional, a través del Banco, ha hecho un esfuerzo para otorgar
créditos blandos con buenos plazos a los empresarios para la reactivacion de la industria, los
que han tenido una buena respuesta, y seguira acompafiandolos en su camino por crecer,

innovar y modernizarse”, expreso.

Dijo que también se incrementd la demanda por parte de los empresarios de los créditos

de la entidad en un 16 por ciento, en el mismo periodo.

“En lo corrido del afio, BancOldex ha desembolsado mas de 2.1 billones de pesos en

créditos, beneficiando a 40 mil 102 empresarios en 557 municipios del pais”, sefialo.

De estos recursos, las mipymes han obtenido mas de 1 billon de pesos para financiar sus

necesidades de modernizacion, crecimiento y desarrollo.

Por esto, la entidad otorgd créditos por 596.250 millones de pesos para las inversiones de
los empresarios en todo el pais, en la compra o arrendamiento (leasing) de bienes inmueb les,
maquinaria, equipo y vehiculos vinculados ala actividad econémica, adecuaciones 0 mejoras
de instalaciones y locales comerciales; asi como, certificaciones de calidad, licencias,

patentes, registros sanitarios, tecnologias de informacion y demas activos fijos.

Igualmente, en 2013, los empresarios aumentaron la demanda de recursos en 16 por ciento
para inversiones en capital de trabajo, como materia prima, insumos, inventarios y demas

gastos operativos de funcionamiento, frente a los primeros ocho meses del afio pasado.
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Ademés, el Banco desembolsd para mediano y largo plazo méas de 1 billon de pesos, lo
que demuestra que las empresas han buscado recursos para aumentar su competitividad y

financiar sus necesidades de productividad a mayores plazos.

Amazonas, Antioquia, Arauca, Bolivar, Cauca, Cordoba, Narifio, Norte de Santander,
Putumayo, San Andrés, Sucre, Valle del Cauca y Vichada son los departamentos en los que
mas se ha incrementado la solicitud de créditos de Bancoldex en todo el pais, entre enero y
agosto de 2013.

“El Banco esta presente en mas regiones del pais promoviendo el desarrollo empresarial y
apoyando sus necesidades de inversion con productos y servicios financieros y no

financieros”, puntualizd Rojas Arroyo.

Fuente: https://www.bancoldex.com/Pagina-Principal/Aumentan-desembolsos-bancoldex-sector-

In.aspx

12 Estrategia de Producto

El zapato masajeador esta hecho con el fin de proporcionar un articulo (til y comodo que

se adapte a las nuevas necesidades Y estilos de vida de las personas.

Nuestra idea nace, araiz de las largas jornadas que aveces como estudiantes tenemos que
soportar de pie, caminando Yy sin poder tomarnos un momento para descansar. Basicamente
el disefio superior del zapato seria e