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BIOBOOK-CUADERNO RECICLADO

RESUMEN EJECUTIVO

Nuestra empresa esta conformada por 3 estudiantes que han forjado ideas comunes que
favorecen al medio ambiente, mientras traen la cultura de Colombia, todo esto en un cuaderno
reciclado, por lo que es amigable con el medio ambiente y permite la participacion de todas las
personas en su compra. Se hace con papel y carton reciclado, puede ser anillado o engrapado, y
cada vez que se sostenga en la mano, se sentira como algo totalmente cercano. Se ofrece este
producto para concientizar sobre el impacto ambiental que causa la tala de arboles, pero también
para recordar las festividades y la cultura de nuestro pais. Es un Cuaderno de estudiantes para

estudiantes.

Nuestra clave del éxito es la planificacion de nuestro proyecto, observando las incidencias,
defectos y las oportunidades y ventajas, queremos prever lo previsible, pero al mismo tiempo,

confiamos en lo que se ha hecho, puesto que se entregara un producto de calidad.

Plantee como minimo tres problemas, retos, oportunidades, o necesidades que percibe en el

entorno en el que se desenvuelve. (Puede ser a nivel social, econémico, politico o ambiental).

1. En laactualidad el negocio del papel reciclado esta abarcando cada vez mas terreno
debido a que las personas han ido tomando conciencia del impacto ambiental que genera
elaborar papel desde cero y por ello es una buena oportunidad para apostar por productos
elaborados de manera reciclable y que reduzca la cantidad de basura que se emana.

2. A pesar de que el papel reciclado se ha vuelto un poco mas comercial, eso no significa

que todas las personas tengan conciencia ambiental, por lo que desde ese punto de vista



es un reto hacer que las personas compren el producto, muchas veces la moda, las
circunstancias, la vanguardia han puesto de moda el reciclaje, pero esto no parece
quedarse, lo ideal es hacer que este producto si permanezca.

3. Desde el punto de vista economico el papel reciclado es méas caro que el papel normal y
esto genera una mayor compra del papel normal, por ello es tan dificil la implementacion
de este proyecto, no obstante, lo ideal es determinar maneras en que se pueda introducir
al mercado, haciendolo llamativo y creando la concientizacion sobre el impacto

ambiental del uso del papel normal.

OBJETIVOS DE DESARROLLO SOSTENIBLE RELACIONADOS

- Objetivo 12. Consumo y produccion responsable:

Trata de desvincular el crecimiento econémico de la degradacion del medio ambiente
esto con el fin de cumplir con las politicas de calidad en la elaboracion del producto,

responsabilidades sociales y las politicas ambientales.

- Objetivo 13. Accion por el clima:

Adopcion de medidas urgentes para combatir el cambio climatico y la contaminacién del
medio ambiente, que el producto no sea una amenaza y esté a favor de la ecologia

ambiental.

TEORIA DEL VALOR COMPARTIDO Y COMO ABORDA EL PROBLEMA

Este producto busca satisfacer las necesidades de nuestros demandantes y de esta misma manera

recalcar a la sociedad el cumplimiento de nuestras politicas de calidad, de responsabilidad social



y politicas ambientales pertinentes de nuestro producto; pretendemos plasmar las festividades y
tradiciones que tiene Colombia, pues nuestra contribucion es generar transformacion social
haciendo conciencia a la comunidad, demostrando la importancia del reciclaje y asi mismo que
se tenga en cuenta el cuidado del medio ambiente donde se debe recalcar la importancia de
nuestra riqueza y educacion cultural por medio de nuestro producto. El producto aborda dos
tematicas importantisimas, el reciclaje como manera de disminucion del impacto ambiental, y la
recoleccion de la historia colombiana; por ello es tan importante hacer promocion de él, para que

las personas conozcan la tierra que habitan, a medida que colaboran a que siga existiendo.

ANALISIS PESTEL

Andlisis Politico:

El factor politico implica un escenario nacional, por lo cual el ministerio de Comercio, Industria
y Turismo, mediante su unidad de crecimiento empresarial INNpulsa de Bancoldex, entidad
financiera de créditos, anuncia que trabajaran conjuntamente con la Camara de Comercio de
Santa Marta y las Universidades locales para crear un C-Emprende, campus para el desarrollo de
emprendimientos e innovaciones en el Magdalena, con el fin de fortalecer el emprendimiento en
la regidn, ésta es una gran oportunidad ya que como empresa necesitamos un apoyo econémico

para emprender y visionarios como producto lider en el mercado escolar (Innpulsa, 2019).

Analisis Econdémico:

En el Departamento del Magdalena, es importante visualizar el nivel de rentabilidad para la

distribucion de nuestro producto, esto es factible, ya que va dirigida a personas que estudian y



contamos con la inmensidad de establecimientos educativos formales y no formales, los cuales

nos permiten perfilar las ventas de la empresa.

Aunque existan ya marcas establecidas en este campo, es importante resaltar las caracteristicas
de nuestra marca lo que lo hace Ilamativo para este tipo de mercado. Ademas, se pueden requerir
acciones y herramientas diferentes para incrementar la base de clientes de la marca, a travées de

ofertas, incorporando kits escolares y lograr fidelizar a los clientes.

Andlisis Social:

Los factores culturales ejercen la influencia mas amplia y profunda sobre el comportamiento de

los consumidores.

En la cultura empresarial samaria, la innovacion no ha sido un concepto que se caracterice
fuertemente en el desarrollo de los mercados de nuevos productos, los cuales se perciben con

poco interés en el progreso productivo.

Aunque todo esto parezca una amenaza, pretendemos convertirlo en una oportunidad productiva
basada en las caracteristicas de nuestro producto reflejada al cuidado ambiental parte esencial de

un departamento turistico y el interés por resaltar sus costumbres y tradiciones.

Andlisis Tecnoldgico:

El Departamento del Magdalena ha tenido unos indicadores de ciencia, tecnologia e innovacion
muy por debajo del promedio nacional. Sin embargo, es la herramienta actual para dar a conocer
un producto, debido a los cambios del entorno y la crisis econdomica para sostener un lugar fisico

como negocio. (Pineda, 2013-2023)



Esto ha permitido a la sociedad samaria avanzar a traves de los medios tecnologicos y de
comunicacion, por lo que nos permite intervenir como empresa a través de una paginay sitios

web para dar a conocer nuestro producto.

Analisis Ecolégico:

Actualmente la basura es una problematica mundial, que acecha a nuestro pais y a nuestra
region. Las personas no piensan que al arrojar un papel o cartdn al suelo estan deteriorando y
dafiando a la madre tierra. Por ello, como jovenes emprendedores pretendemos a través de
nuestra empresa reciclar el cartén y papel para darle una nueva presentacion que supla las
necesidades del mercado, iniciando por nuestra region, en una forma de ayudar a disminuir los
contaminantes del medio y utilizarlos de manera mas productiva mejorando la calidad de vida

del medio ambiente.

Descripcion del problema:

El principal problema es la competencia frente a otras empresas y de esa misma manera se
presentan ciertas dificultades frente al consumidor, por ser marcas o productos similares y de esa
misma manera se disminuyen las ventas marcando considerablemente la baja competitividad que
tiene nuestro producto. También ocurre que muchas personas no son conscientes de los dafios
gue se causan al medio ambiente, por lo que es necesario crea conciencia para fomentar la

compra de nuestros cuadernos.

Descripcion de la necesidad:

Llegar a transmitir a la sociedad a través de nuestro producto la importancia del cuidado del

medio ambiente a través del reciclaje.



Descripcion de la oportunidad:

Iniciar en el mercado como empresa innovadora protectora del medio ambiente, Nuestro publico
consumidor ademas de ser de gran mayoria estudiantes, optan hoy en dia por productos nuevos y

naturales.

¢ Qué problema afecta a la comunidad, clientes y entorno al que pertenecen?

La problematica que afecta a los clientes por medio del pago del producto es que se da bajo un
largo proceso de fabricacion, para la comunidad no existe una afectacion directa, pero hay que
analizar el hecho de que sea 0 no un producto accesible para todas las personas. En cuanto al
entorno se crea la competencia, ya que existen otras empresas que ofrecen lo mismo que nosotros
ofrecemos.

Esquema.

Criterios Problema Necesidad Oportunidad

Conocimiento o

Experiencia

Asesoramiento de un

experto (si lo requiere)




Alcance ;tenemos
herramientas? ;Podemos
desplazarnos para evaluar
el problema? ; Tenemos
acceso a
informacién/datos/cifras?

¢Podemos dar solucién?

Tiempo

Costos

Impacto ¢es

transcendental?

¢Qué tanto les llama la
atencién el desarrollo del

problema?




Arbol de Problemas

1. Modelo Arbol de problemas:

Efecto 1: No facilita el
reconocimiento del producto
por parte del cliente por lo
tanto no desarrollen lealtad
a la hora de comprarlo.

Efecto 2: Genera baja
productividad y deficiencia
en el servicio de postventa

Efecto 3: Las ventas
disminuyen y serfa una
gran desventaja para que
nuestro producto no
quieran adquirir.

Planteamiento del problema: El problema principal es la competencia frente a otras empresas
y de esa misma manera se presentan ciertas dificultades frente al consumidor, por ser marcas
o productos similares y de esa misma disminuyen las ventas y seria una gran desventaja a la
hora de ofrecer el producto.

Causa 1: Poca identidad de
la marca del producto y
que el cliente no lo
conozca.

Arbol de Objetivos.

Impacto 1:
Mejoramiento de la
imagen corporativa del
producto.

L

oferta del producto.

Causa 2: Fortalecimiento
de la competencia en

Impacto 2: Aumenta la
motivacién de los
clientes llamando si
atencion

mercado.

Causa 3: Disminucion en la
participacién

Impacto 3:
Mejoramiento de la
productividad y
mejoramiento de la
calidad del producto.

Propédsito: Aumentar la satisfaccién de nuestros clientes, buscando la
innovacion y el desarrollo cubriendo la trazabilidad de nuestro producto y

mejorar su imagen.

Efecto directo 1: Mejora
la capacidad insuficiente
de las necesidades de
los clientes

Fortalecimiento de la
competitividad de la

empresa.

Efecto directo 2:
Generar interés de los
clientes hacia el
producto

Aumento de las compras

hechas por los clientes.

Efecto directo 3:
Fidelizacion del cliente
aumento al adquirir el
producto.

Participacién en el mercado




Pregunta problema

¢Cdémo lograr el mejoramiento de la participacién y competitividad en el mercado ante las otras

empresas que venden productos similares y que asi nuestras ventas no disminuyan?

LLUVIA DE IDEAS:

- Lalluvia de ideas nos ofrece muchas alternativas y posibilidades de encontrar errores
fatales y a su vez mejorar los resultados, esto es importante, porque en la lluvia de ideas

participamos todos, asi como se encuentran problemas, se encuentran soluciones.

ANALISIS:

CINCO POR QUE

Problema: Competencia frente a otras empresas donde se presentan ciertas dificultades de
compra frente a los consumidores, por ser marcas y productos similares, haciendo disminuir las

ventas.

¢Por qué?

- No fortalecer las estrategias de negocio sin haber analizado la competencia de las demas
empresas. Hay que analizar la manera de operar de las otras empresas, si esto no se hace,
nunca podremos superarlas, o al menos igualarlas, no obstante; es menester
concentrarnos en lo nuestro, para seguir mejorando en razon de nuestras propias

cualidades.

¢Por qué la empresa no fortalecio sus estrategias de negocio y analizo la competencia?
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- No realizamos el respectivo seguimiento y no estudiamos a los clientes.

¢Por qué no dieron importancia al testimonio de los clientes?

- No analizamos la demanda y por ende no averiguamos que es lo que realmente quieren

los clientes.

¢Por qué no analizaron expectativas y necesidades de la demanda?

- No brindamos un buen servicio de calidad.

¢Por qué no brindaron un buen servicio de calidad?

- Causa raiz del problema.

*Realice una autoevaluacion de la idea de negocio con el siguiente cuadro:

Interés / Disposicion afirmaciones Escala de valoracion
(F) V)
La idea de negocio se ajusta a lo que la 1() 2() 3() 4() 5(x)

empresa ha querido realizar.

No me incomoda decir a otros a que me 1() 2() 3() 4 (x) 5()

dedico a esta actividad.

Estoy dispuesto a dedicar todo el tiempo que [ 1 () 2() 3() 4() 5(x)

sea necesario para desarrollar el negocio.




negocio funcionando.

Considero que en 6 0 8 meses puedo tenerel | 1 () 2() 3() 4() 5(X)

Total, de afirmaciones valoradas en:

Total de afirmaciones valoradas en 1:

Total de afirmaciones valoradas en 2:

Total de afirmaciones valoradas en 3:

Total de afirmaciones valoradas en 4:

Total de afirmaciones valoradas en 5 :

Interpretacién del Puntafe Total

A B C
0 X 1 = 0
0 X 2 = 0
0 X 3 = 0
1 X 4 = 4
3 X 5 = 15

19

Puntaje Total

De 20 a 15 ptos. = Tiene D). una idea de negocio que la interesa realmente. Continde analizandola.

De 15 a 10 plos. = Aparentemente esta idea de negocio no resulta apropiada para UD. Sin embargo,
evalie sus ainbutos para una mejor decision al respecto.

Menos de 10 plos. = Para usted, en estos momentos, no vale la pena eala idea. No hay disposicién para

desarrollarla.

Idea de negocio

¢,Cual es el producto o servicio?

Nuestro producto es un cuaderno (cosido o
anillado) de pasta dura con material

reciclado, en el que se planea plasmar en la

11



portada y contraportada informacion de
nuestra nacion y sus festividades. Las
personas podran plasmar lo que deseen en
él, pero cada vez que lo tengan en la mano
podran aprender y/o recordar algo del pais

en que habitan.

¢ Quién es el cliente potencial?

Papelerias, colegios, bibliotecas, personas
que estén dispuestas a concientizar a través

del cuaderno, etc.

¢ Cual es la necesidad?

Lo que queremos mostrar con nuestro
producto es, cOmo a través de un objeto
podemos representar la importancia del
reciclaje, cuidar el medio ambiente y a su
vez mostrar la importancia de nuestra

riqueza cultural.

¢, Cémo funciona el producto o servicio?

Nuestro mercado objetivo va dirigido a los
nifios y nifias, jévenes entre los 11 afios a los
25 afios que pertenezcan a una poblacion
estudiantil, que capte su interés hacia el
tema del medio ambiente y la cultura a

través de un producto Gtil durante el afio

12



escolar.

¢Por qué lo preferirian?

-Iniciar en el mercado como empresa

innovadora protectora del medio ambiente.

*Finalmente describa la solucion idea de negocio estructurada’ en el siguiente cuadro:

VERBO:

REPRESENTAR

TEMA U OBJETIVO:

Promover un producto a
nivel departamental en un
lapso no mayor de tres (3)
meses, logrando el interés de
la sociedad estudiantil hacia
el reciclaje y cuidado
ambiental, incrementando
conocimientos acerca de la

riqueza cultural

CARACTERISTICA:

Importancia del reciclaje y
cuidado del medio ambiente.
También el fomento de lo
propio, de lo autéctono, de

lo que nos caracteriza.

13



USUARIO:

Jovenes entre 11y 25 afios

de edad.

VERBO INPIRADOR:

Transformar

PROPOSITO
INSPIRADOR:

Obtener gran participacion
en el mercado como una
empresa innovadora
protectora del medio
ambiente. Se quiere hacer un
verdadero cambio en el
pensamiento de las personas

compradoras.

Alternativas a la idea de negocio principal.

1. Cuaderno ecoldgico personalizado con una imagen de la persona realizada en vector.

14

2. Paravariar de la idea de cuaderno, se puede realizar una agenda o planeador, solamente

con las paginas que el cliente desee, colores, frases, etc.

3. Cuaderno con portada hecha de caricaturas realizadas a partir de una foto del cliente, le

agrega diversion al cuaderno.

4. Kit ecol6gico Consta de un cuaderno personalizado al gusto del cliente teniendo como

opciones las 3 anteriores, este cuaderno consta de semillas en sus hojas con el fin de que

cuando el cliente termine el uso a su cuaderno se pueda sembrar las hojas para nuevos

arboles, ademas el kit trae un lapicero con tinta vegetal.
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Competencia-productos similares

- Norma, Kiut: son marcas de cuadernos que intenta brindar informacion o ensefianza a
través de las ilustraciones que ellos brindan, ademas de que son marcas que llevan mucho
tiempo en la industria, lo que hace que la competencia sea mucho mayor. Las personas se
acostumbran a comprar algun tipo de marca y rara vez empiezan a inclinarse por otra. No

obstante, su venta general no va encaminada a productos reciclados.

- Papyrus, Eco: son empresas que venden cuadernos completamente reciclados y vienen
con el fin de transmitir un mensaje a la sociedad que es la importancia del cuidado del
medio ambiente. Ya que estos son méas directamente nuestra competencia, se establece
como el principal productor de cuadernos similares a los nuestros, no obstante, nuestro

biobook busca concientizar, mientras ensefia sobre el pais.

Conclusiones sobre la competencia

Con respecto a Norma y Kiut, ellos brindan ilustraciones en sus cuadernos, pero ninguna hace
referencia a la cultura colombiana, y con respecto a Papyrus y Eco, ellos nos presentan los
cuadernos reciclados, asi que teniendo en cuenta esto, las alternativas propuestas se diferencian
en gran parte de estas ya que estas poseen un valor agregado que no posee ninguna de las otras.
La cultura colombiana ha sido por mucho tiempo desconocida, aun siendo palpable, queremos
contribuir con el medio ambiente, a medida que se establece el conocimiento sobre la tierra

colombiana.

A) Contextualizacion de la empresa: Biobook, produccion de cuadernos reciclados, tamafio

carta, Santa Marta.
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B) Analisis de la demanda: investiga las influencias internas, externas; determina el tamafio del

mercado e identifica el Poder negociador de los clientes.

Factores externos:

Oportunidades

e Contamos con el apoyo de programas de emprendimiento a través del ministerio de
comercio.

e Iniciamos en el mercado como empresa innovadora protectora del medio ambiente.

e Nuestro publico consumidor ademas de ser de gran mayoria estudiantes, optan hoy en dia
por productos nuevos y naturales.

e Se cuenta con el apoyo con las personas cercanas a la empresa, a quienes se les ha
concientizado acerca de la importancia que tiene adquirir productos que ayuden a

disminuir el impacto negativo que se ha hecho al ambiente.

Amenazas

e Disminucion en las ventas por periodo escolar, no obstante, esto se puede combatir
estableciendo promociones y demas estrategias de marketing.

e La competencia frente al consumidor por ser marcas que ofrezcan un producto similar.

Factores internos:

Fortalezas

e Que es un producto innovador por su composicion 100% reciclable.

e Es un producto con un precio acorde a los productos de la competencia en el mercado.
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e Esun producto que ademas de reciclado ensefia la cultura regional. Se aprende sobre

Colombia, mientras se ayuda al mejoramiento del impacto ambiental.

Debilidades

e Falta de experiencia ya que somos nuevos en el mercado.

e No contamos con un espacio de trabajo.

e Los usuarios pueden verse influenciados por las otras empresas, ya que representan la
comodidad de lo conocido, saben qué estan comprando, puede existir el hecho de que
decidan no comprar debido a que no nos conocen, pero el producto podra hablar por si

solo, al lucir como cercano por la imagen que se entrega del territorio colombiano.

¢ Como es la personalidad de mis usuarios?

Estamos trabajando con un publico objetivo muy joven que se caracteriza por la curiosidad de
conocer mas a fondo algunos temas de su interés o descubrir nuevos temas, suelen ser muy
aventureros, son muy curiosos sobre la importancia de lo que ocurre en la sociedad y lo mas
importante, saben el valor que tiene el poder reciclar y el cuidar el medio ambiente. Como se
varias edades, hay quienes seran facilmente influenciables respecto de qué comprar, pero lo
cierto es que las nuevas generaciones vienen con la iniciativa de mejorar el mundo que conocen,
y esto es importantisimo, ya que todos en general contribuyen de alguna u otra manera a esa
necesidad de mejorar las cosas. Estos jovenes son revolucionarios, tienen la influencia constante
de las redes sociales y conocen de todo lo que esta sucediendo en el mundo, son personas
decididas, que se han encargado de analizar el mundo actual y que saben de antemano por qué es

tan importante el reciclaje.
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¢ COmMo se comportan?

Tienen un comportamiento altamente responsable, saben diferenciar sus prioridades y sus
ocupaciones secundarias ademas suelen llevar un orden de todas las actividades que deben
desarrollar, también se caracterizan por ser disciplinados. Muchos pueden llegar a ser perezosos,
otro no planea con seguridad las cosas que haran, pero lo cierto es que conciben el mundo como
un lugar que necesita arreglo, y la gran mayoria de ellos y ellas, conciben que pueden ser parte
de esa solucidn, este cuaderno representa un poco de ello, si pueden contribuir de manera
significativa en el impacto ambiental, lo haran haciendo uso de cosas recicladas, como lo es el
cuaderno que ofrecemos. Los usuarios y posibles compradores pueden verse influenciados por
aspectos psicolégicos inevitables, como lo son las opiniones de personas mayores respecto de
nuestro producto, pero uno de las influencias de mayor trascendencia es el aspecto econémico
mucho de los jévenes no trabajan, por lo que, aunque quieran adquirir el producto, habra algunos

que no puedan hacerlo.

¢ Cuales son sus creencias?

En el cuidado del medio ambiente. Creen firmemente que, aunque mucho dafio hecho a la madre
tierra, es importante no darse por vencidos, todavia puede revertirse un poco del dafio que se ha

hecho.

¢ Cual es el tamafo del mercado?

60% Poblacion juvenil de la edad de los 12 afios a 25 afios en la ciudad de Santa Marta.

¢Habra espacio para mi idea de negocio?
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Si.

C) Andlisis de la oferta: analice a sus competidores y a los posibles bienes sustitutos. Describa

brevemente varios de sus competidores mas proximos e importantes.

¢ Quién mas esta haciendo lo mismo que usted esta intentando hacer?

Tenemos muchas empresas que desarrollan el mismo o un similar producto desde su
presentacion como el uso que se le da una de esas empresas son: Norma, Kiut, primavera. Estas
empresas pueden crear cuadernos, cuadernillos, blocks, y demas herramientas que podrian
sustituir nuestro producto. Por otro lado, se tiene a Reprograf, que vende hojas para realizar
impresiones, sin embargo, muchos estudiantes las compran como reemplazo del cuaderno, ya

que son hechas con cafia de azucar y reducen el impacto ambiental.

¢ Cuantas empresas existen?

e Contamos con 9 empresas que venden cuadernos similares al de nosotros.
e Contamos con 3 empresas que venden cuadernos y agendas ecoldgicos.

e En total contamos con 12 empresas que abarcan nuestro publico objetivo

¢,Cuales son sus estrategias?

Nuestra estrategia es llegar a una poblacion joven para inculcarles el valor del cuidado del medio
ambiente que, desde pequefas cosas como el reciclar se puede mejorar nuestro planeta, ademas
como nuestra segunda estrategia, es dar a conocer a los jovenes las cultura y actividades tipicas

que tiene Colombia. Ya que se trata de jovenes, hay que empezar por hacer publicidad en los
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lugares que ellos ven: las redes sociales, ese es el espacio con el que se sienten mas

familiarizados.

Tambien buscamos hacer convenio con algunas universidades, que quisieran hacer parte de la
iniciativa por el medio ambiente, promoviendo el uso de cuadernos reciclados, para que puedan
comprarlo a través de nuestras plataformas digitales, este es un cuaderno de estudiantes para
estudiantes. Nosotros conocemos de las necesidades de los estudiantes, porque somos
estudiantes, y por la misma razoén queremos entregar un cuaderno que supla los requerimientos

de la poblacién estudiantil y de los jovenes a los que nos estamos acercando.

La publicidad es una estrategia importantisima, queremos hacer conciencia sobre el cuidado del

medio ambiente, mientras recordamos un poco la importancia de la culturalidad de nuestro pais.

¢A qué porcentaje del mercado llega cada uno?

11 afios - 18 afios encontramos un 40%

19 afios - 25 afios encontramos un 20%

¢ Cuales son sus puntos fuertes y sus puntos débiles?

Puntos fuertes:

e Que es un producto innovador por su composicion 100% reciclable.

e Es un producto con un precio acorde a los productos de la competencia en el mercado.
e Esun producto que ademas de reciclable ensefia la cultura nacional.

e Contamos con el apoyo de programas de emprendimiento a través del ministerio de

comercio.
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e Iniciar en el mercado como empresa innovadora protectora del medio ambiente.
e Nuestro publico consumidor ademas de ser de gran mayoria (estudiantes), optan hoy en
dia por productos nuevos y naturales.

Puntos Débiles:

e Falta de experiencia ya que somos nuevos en el mercado.
e No contamos con un espacio de trabajo.
¢ Qué puede aprender de la manera en que hacen negocios, de sus enfoques en cuanto a

precios, publicidad y marketing general?

Para poder ganar nuestro publico objetivo y generar una estrategia de negocio necesitamos
convencer a la gente que nuestro producto es altamente indispensable para el mejoramiento de
nuestra sociedad, ademas de vender nuestro producto es llegar a tener una comunicacion directa
con nuestros clientes, saber qué les gusta, qué opinan, de qué manera planean contribuir con el

medio ambiente y demas necesidades inminentes que pueden tener los jévenes usuarios.

Necesitamos manejo de redes sociales, una pagina de ventas de la agenda, promover la
publicidad de nuestros productos por quienes comparten nuestros mismos ideales, y seguir
creciendo hasta poder tener un espacio fisico de trabajo. Nuestra empresa también quiere
fomentar el empleo y es asi como se espera que la empresa crezca, esto también se usara en la

publicidad.

¢COmo espera competir?

Confiamos en nuestro producto novedoso, aunque sea algo muy comun tiene algo que resalta a

las demés y es la manera de fabricacion de como en vez de perjudicar, ayuda al medio ambiente
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y educa a la sociedad en especial a los jovenes que debemos de cuidar nuestro planeta. La
insercion en el mercado no es facil, mucho menos si se parte del hecho de que no todas las
personas quieren contribuir al medio ambiente, por lo que en la educacién de los jovenes puede
haber elementos que jueguen en contra de la venta de nuestro producto, como lo es que piensen
gue no es necesario reciclar, pero lo cierto es que se nace desde la concientizacion, se busca

suplir necesidades, y que todas las personas conozcan de la importancia de esto.

¢ Como espera hacerlo mejor?

Comenzar llegando a un punto estratégico a papelerias que se encuentran cerca de puntos
escolares, de igual manera comenzar llegar a las instituciones ofreciendo nuestro producto y
como éste es diferente a los demas, por otro lado, manejar una estrategia digital para llegar a
cada rincdn de la regién del magdalena y se espera que en algin momento pueda llegar a todo el

pais.

¢ Qué competencia indirecta afrontarda, y qué bienes sustitutos existen en el mercado?

Al ser un producto nuevo en el mercado contamos con la competencia de las demas marcas por
ser ya reconocidas en la sociedad, al ser asi nuestro publico objetivo no se va a mover tanto hacia
nosotros porque ain no tiene confianza hacia nuestro producto, al iniciar en el mercado podemos
captar una cuarta parte de nuestro publico objetivo, pero contamos con la suerte de por ser un
producto novedoso a la medida de los meses, podemos captar la atencion un 70% de nuestra

poblacién.

Bienes sustitutos

«» cuadernos normales
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Estos elementos sefialados son productos que pueden conseguir en cualquier lugar, y que ya
tienen el beneficio de hacer parte del mercado, otras empresas los producen, los venden, ya las
personas saben de donde provienen y demas ventajas que poseen sobre nosotros. Estos
productos, ademas, van encaminados a los mismos consumidores, mayormente personas
estudiantes de colegios, o de universidades, pero ninguno de ellos ofrece lo que nosotros
ofrecemos en su totalidad, pues, aunque muchos vendan cuadernos y otros productos similares,

ninguno hace un cuaderno que promueva el conocimiento de la historia y cultura de Colombia.

¢ Existen amenazas de nuevos bienes entrantes en el sector?

+/ Disminucion en las ventas por periodo escolar.

+/ La competencia frente al consumidor por ser marcas que ofrezcan un producto similar.

Nombre del Producto Precio Servicio Ubicacién

competidor
(Ventaja

competitiva)




agendas de todo

tipo de tamafio.

Norma Cuadernos y e $9.000 | Reconocido por | Valle del Cauca
Agendas de e $32.000 | sus ilustraciones | Calle 15 #32-
todo tipo de en troquelados 'y | 234.
tamario, con variedades de
stickers stickers, como
por su
contenido.
Papeleria Cuadernos e $10.000 | Precio favorable | CI. 21 #69b-
Primavera cosidos, e $5.000 |y excelente 20, Bogota
argollados, e $2.000$ | calidad.
pasta dura de 5 e $13.000
materias y e $20.000

D) Andlisis de la comercializacion y de los proveedores: investigue cuales son los

proveedores que se requieren para la produccion de su producto o servicio, que tipos de

proveedores esta usando su competencia y defina unos criterios para seleccionarlos. De igual

forma define los canales para la distribucion del producto o servicio.

Proveedores que necesitamos:

24



25

e Bodegas de reciclaje (papel): de estos lugares se podra conseguir el papel, el cual es la
materia prima para nuestra empresa, necesitamos recolectar todo el papel posible para
poder emprender debidamente. También buscamos recoger el papel suficiente por parte
de personas cercanas que tengan y deseen ofrecerlo para el emprendimiento.

e Bodegas de reciclaje (carton): en este aspecto también solicitaremos que las personas u
organizaciones que tengan el mismo ideal de conservacion del medio ambiente y que
busquen mejorar la forma en que se conoce la historia de Colombia, que quieran donar
carton para nuestra empresa, asi como todo el producto que se pueda comprar también en
las bodegas.

e Litografias-impresiones: esto para poder plasmar las ideas sobre lo que se quiere
mostrar sobre Colombia en cada uno de los cuadernos, las impresiones que contendran
fotografias y palabras con el fin de comprender y conocer un poco mas a fondo la historia

de Colombia. Se trata del conjunto que forma el todo.

Proveedores

e Corrugados de Colombia:

En 1957, el fundador de la empresa fabrica, por primera vez en la Sabana de Bogota, papel
colombiano con visién ecoldgica, utilizando recursos naturales como el fique, guadua, pita del
Atrato, tamo de trigo, de arroz y de cebada. Igualmente, incursiona en el pais con la fabricacion
de papeles reciclados provenientes de tipografias y editoriales. Posteriormente, en 1966 crea en
Bogota, “CORRUGADOS DE COLOMBIA” para la produccion integrada de papel y embalajes.
La empresa continda con sus lineas de fabricacion de cartones corrugados, para lo cual posee

modernos equipos. Con tres molinos de cilindro y una maquina plana tipo fourdinier, produce
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papeles de distintas calidades, con pesos que van desde los 50 hasta los 330 gramos por metro
cuadrado, que salen al mercado con la marca “FONTI” (Fontilinea, Fonticolor, Fontibolsa,

Fontikraft, Fontibond). (corrugado de colombia, s.f.)

e Anillo doble:

Anillo Doble O SAS es una compafiia colombiana con mas de 15 afios de experiencia en el
sector manufacturero con sede principal en la ciudad de Bogot4, Colombia, con el propésito de

ofrecer el mejor servicio de produccion y venta de anillo doble “0” y servicio automatizado de

ensamble de tapas duras y cubiertas para libros y estuches. (Anillo doble o, s.f.)

e Litografia:

Es un procedimiento de impresién en el cual se reproduce un dibujo o grabado realizado sobre la

superficie de una piedra al estamparlo sobre una hoja de papel. (Significados, s.f.).

Se escogen estos proveedores debido a que se buscan entidades que protejan nuestro
pensamiento, que compartan idiosincrasias similares y que se espera dispuestos a trabajar con
nosotros en el contexto del desarrollo sostenible y de la colaboracion con el medio ambiente. Si
bien la litografia no es exactamente de reciclaje se busca que en la realizacion de los diversos

procedimientos se propenda la mayor defensa a favor del medio ambiente.

e Proveedores de la competencia

e MADRID PAPEL IMPORT S.L.
e ZEN LUXURY NOTEBOOKS

e MANS ITALIA SRL
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e OST OFFICE

e PELIKAN

e SOTEFI

e EAPI-NORAM & KOQ
e ATOMA

e SARL EL HILLA

Canales de distribucion del producto:

En este caso son solo dos agentes. La mercancia va directamente desde el distribuidor mayorista
al minorista y este finalmente entrega al consumidor. En todo este proceso se otorgara la
posibilidad de los viajes desde donde se encuentre la empresa proveedora, hasta el lugar de

destino.

Posteriormente, cuando se encuentre en la region, se mostraran en vitrinas, mostradores y en
fotografias en las redes sociales para poder venderlo; se va a manejar el domicilio, para que las
personas puedan comprar en linea, y cuando lo pidan, se les hace llegar hasta sus manos. En los
locales con los que podamos hacer conexiones, ya sea colegios, universidades o papelerias, se

podran poner en las vitrinas, correspondiendo con el costo del poder mostrar nuestro producto.

Criterios de seleccion de proveedores

> ¢Cual es su costo? Se sefiala este criterio debido a que tenemos que saber cual es el mas
cdémodo, entendiendo que somos una empresa que apenas estd empezando y que

necesitamos encontrar valores que se adeclen a nuestras capacidades.



28

> ¢Donde se ubican? La ubicacion no es un hecho menester, pero si por la cercania habra
menos demora en la realizacion de las cosas, pues es favorable para nuestra empresa, para
satisfacer con celeridad a los consumidores.

> Experiencia. La experiencia da la sensacion de seguridad, el saber que, con el recorrido

de la empresa, el producto que se realiza y que se va a entregar es de calidad.

> ¢ Qué tanto conocimiento del mercado posee? Esto da seguridad para las y los
consumidores, si se establece una empresa que parte de la poblacidén conozca, serd mas
sencilla la insercion al mercado.

» Cumplimiento legal. Se necesitan proveedores comprometidos con legalidad, que

respeten nuestro trabajo, que cumplan con lo pactado en el tiempo pactado.

SEGMENTACION DEL MERCADO

1. Escriba 15 bondades de su producto (bien o servicio) que proporciona.

> Satisfacer las necesidades y expectativas expresadas por los clientes.
> Materia prima econémica.

> Ahorro de energia.

> Minimiza la contaminacion.

> Preservacion de los recursos naturales.

> Incentiva a las personas al reciclaje.

> Producto completamente econémico.

> Fortalece el beneficio a los estudiantes.

> Menor el costo de fabricacion.



29

> Reutilizacion de material de desecho.

> Calidad en cuanto al producto, por la no utilizacion de quimicos.
> Cumplir con la vida Util y garantia.

> Innovador.

» Competitivo a otros productos similares

> Reduccion de la masa forestal (Tala de bosques).

TIPOS DE SEGMENTACION:

Geograéfica:

El producto se enfoca inicialmente de manera Nacional, tomando como principal referencia
geogréfica a la region Caribe, que es lugar donde nos encontramos los emprendedores, se pasa de
lo particular a lo general, no obstante, como la venta es en linea; se espera que puedan abrirse

envios a toda Colombia, con el fin de abrirse camino a medida que vamos avanzando.

Demograéfica:

El producto va destinado a nifios, estudiantes de colegio y/o universitarios, en general a cualquier
persona que desee contribuir al cuidado del medio ambiente queriendo aportar a esto comprando

un producto que colabora con la disminucién de la tala de arboles.

Socioecondmico:

Este segmento se enfoca en los ingresos de las comunidades de clase baja, media y alta, sin
discriminar las condiciones y géneros de las personas, pero que los favorezcan y satisfagan sus

necesidades. Lo que pretendemos, es implementar una estrategia de precios que favorezca a los
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usuarios. Colaborar con el medio ambiente debe ser de accesibilidad para todos y todas, por ello

se crean espacios encaminados a ellos, este cuaderno es el ejemplo de ello.

Psicografica:

El producto se adecua a las personalidades de los clientes, estilo de vida y el regionalismo que
existe en sus culturas. Se asimilan los pensamientos y sentimientos de nuestros usuarios para que

se sientan identificados con el producto que se esta ofreciendo.

Buyer persona

Foto del cliente Describe los miedos, Desea, necesita, anhela 'y

frustraciones y ansiedades. suefia.

e Que el producto que

- Atravesar problemas
va a comprar le

econémicos y no poder
suponga una mejoria
costear lo que necesita.
en su estilo de vida 'y

- No pasar tiempo con aporte mayor

su familia. comodidad.

e Que pueda contribuir

- No darle a su _
con el impacto en el

familia la oportunidad de _
ambiente, esta vez

colaborar con el medio )
siendo algo favorable.

ambiente y la




disminucién de la tala de

arboles.

e Que disminuya la tala
de arboles, mientras
compra los regalos de

sus hijos.

Demograéficos y

geograficos

Gerardo Caicedo 21 afios
de edad, masculino, vive
con sus padres y hermanos
en el departamento del
magdalena y es estudiante
de administracion de

empresas.

¢, Que esta tratando de hacer
Y por queé es importante

para ellos?

Lograr ser un gran
administrador de empresas y
poder empezar a administrar

Su propio negocio.

¢ Como alcanzan esas metas
hoy? ¢Hay alguna barrera

en su camino?

Con esfuerzo, dedicacion,
disciplina 'y amor por las
cosas que esta dispuesto a

realizar.

Frases que mejor
describen sus

experiencias

La verdadera sabiduria esta en saber que nunca terminas de

aprender y hacer lo que te guste.
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¢ Existen otros factores
gue debemos tener en

cuenta?

Se busca que realmente las personas como Gerardo sientan

emocion al poder comprar y al hacer parte de esta iniciativa

que busca mejorar el medio ambiente y la calidad de vida.

Foto del cliente

Describe los miedos,
frustraciones y ansiedades.
- Pasar por situaciones
econdmicas
inestables.
- No pasar tiempo con
la familia.
- No terminar los
estudios.
- No proyectarse a un
futuro.
- Depender de otros
econémicamente por
mas tiempo del que

tiene planeado.

Desea, necesita, anhela'y

suefa.

Sera una gran profesional
proyectarse a futuro siendo
una gran administradora de
empresas y sacar adelante a

su familia.
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Demograéficos,
geograficos y

psicograficos.

Wendy Yurany Diaz, Edad
18 afios, vive con sus
padres, departamento del
magdalena, estudiante de
Administracion de

Empresas.

¢ Que esta tratando de hacer
y por qué es importante para

ellos?

Desempefiarse de manera
productiva, y fortalecer sus
experiencias como

administradora.

¢ COlmo alcanzan esas metas
hoy? ¢Hay alguna barrera en

su camino?

Disciplina y perseverancia

hacia cualquier situacion.

Frases que mejor
describen sus

experiencias

El que persevera, alcanza.

¢ Existen otros factores
gue debemos tener en

cuenta?

Lo ideal es que hombres, mujeres, nifias y nifios se sientan

identificados con todo el proceso, que sepan como sucede el

procedimiento y que sepan que cuando nos compran un

cuaderno, estan comprando calidad y proteccién al medio

ambiente.
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Foto del cliente

Describe los miedos,

frustraciones y ansiedades.

-Miedo a que las metas y

proyectos no se lleven a cabo.

- Somatizar las enfermedades.

- Quedar sin trabajo.

Desea, necesita, anhela 'y

suefia.

Tener su propia vivienda,
tener una buena salud, y
seguir trabajando en los

proyectos futuros.

Demogréficos y

geograficos

Norman Alonso
Rodriguez, Naci6 en Cali,
Valle del Cauca, tiene 38
afios, ingeniero industrial,
actualmente dicto clase en
un centro educativo

(Colegio).

¢ Que esta tratando de hacer
y por qué es importante para

ellos?

Mejoramiento en practicas

pedagdgicas.

¢COmo alcanzan esas metas
hoy? ¢Hay alguna barrera en

su camino?

Ninguna barrera, después de
que uno se proponga a

cumplir sus proyectos.
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Frases que mejor describen

sus experiencias

La aptitud, disciplina y perseverancia, puede con todo.

¢Existen otros factores que

debemos tener en cuenta?

Ninguno en especial.
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Se escogieron estas personas porque son facilmente identificables con lo que estamos ofreciendo,

queremos vender un producto que cuando la personas lo tenga en la mano, antes de comprarlo
sienta que es suyo y proceda a hacerlo. Estas personas son estudiantes como nosotros, el amor
por la tierra colombiana, y la concientizacién por el medio ambiente, son las ideas raiz de este

proyecto, por lo que queremos contar con clientes que tengan ese mismo sentir, ese es nuestro

comprador ideal.

¢En donde encuentra personas similares a su cliente ideal? ¢Si su negocio es B2B, donde se

encuentran las compariias que son sus clientes?

Va dirigida a estudiantes que adquieren su educacion en centros educativos como son, escuelas o

colegios, universidades, bibliotecas, negocios que se dedican a la venta de productos escolares y

que tenga interes en la responsabilidad social y en el cuidado del medio ambiente. Asi entonces,
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debemos saber que contamos con empresas aqui en Colombia que pueden colaborar con el ideal
de ahorro y de contribucién al medio ambiente, particularmente de Santa Marta, papelerias como
la Tauro, el Cid, entre otras, que puedan y quieran promocionar este cuaderno reciclado que

favorece a disminuir la tala de arboles.

b. ¢Qué valores destacan a su cliente ideal? Escriba minimo 5.

- Solidaridad.

- Integridad.

- Conciencia ambiental.

- Sentido de pertenencia.

- Regionalismo positivo.

c. ¢Qué encuentraen el entorno de su cliente durante la semana? Con entorno, nos

referimos a cdmo y con quienes se relaciona durante una semana normal.

Nuestro cliente se desarrolla normalmente en instituciones educativas donde se fomentan el
aprendizaje y los deportes, de esta manera se relaciona con otros estudiantes y permite una
comunicacion mas abierta entre estos, con los cuales comparte durante la semana; también
comparte con sus docentes, con sus amigos y en ocasiones con los administrativos, conoce
personal de aseo, y también se relaciona con sus familiares, cuando regresa a casa, cuando
trabaja comparte con sus jefes y compafieros de trabajo. Debido al Estado de Excepcion por

Emergencia Sanitaria muchas de las situaciones cotidianas de una persona han cambiado, lo que
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anteriormente podia ser universidad, casa, trabajo, gimnasio; se ha convertido en simplemente
casa. Una semana normal antes era muy movida, hoy no lo es tanto. No obstante, poco a poco se
ha vuelto a la normalidad y eso es lo que se espera, que nuestros usuarios en medio de la

pandemia o no, procuren un pensamiento ambientalista y con sentido de pertenencia.

d. ¢Cuales cree que sean las necesidades mas urgentes que presenta su cliente ideal?

Necesidades:

- Que el cliente sea comprendido.

- Que se sienta escuchado.

- Crear confianza en el cliente para que siga comprando con nosotros.

- Producto econémicamente asequible.

- Que satisfaga las necesidades y expectativas de la poblacion estudiantil.

- Que no se discrimine a la hora de adquirir el producto.

- Calidad del producto.

- Que el producto sea llamativo e innovador.

- Con disefios unicos que reflejen el sentir y pensamiento de la poblacion.

Tome las bondades descritas en el numeral 1y explique cdmo se ajustan a su cliente ideal

descrito en el numeral dos, teniendo muy en cuenta sus anotaciones del numeral 3.
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Las bondades que se ajustan o se adaptan al cliente.

- Regionalismo positivo.

- Conciencia ambiental.

- Calidad.

- Llamativo e innovador.

- Incentivar a las personas a cuidar el medio ambiente.

Satisfaccion de necesidades

Estas son las que mas se ajustan porque el cliente pretende adquirir un producto justo que pueda
suplir con sus necesidades, expectativas y busca sentirse identificado por la cultura de su regién a

través de la innovacion que el producto le esta brindando.

Ahora ya conoce a su cliente y sabe como su producto puede suplir la o las necesidades del

mismo.

1.  Tome nota de los otros actores del mercado que ofrecen cosas similares a su producto.

Competidores.

En la ciudad de Santa Marta encontramos varias marcas que ofrece un producto similar y que

tiene los mismos usos y beneficios:

- Multimedios publicitarios y merchandising: Ofrecen libros, agendas y cuadernos
ecoldgicos.

- Kiut
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- Bic
- Norma
- Primavera.
¢ Cual es la poblacion total de personas o negocios que potencialmente podrian comprar su

producto o productos similares al suyo?

Hablando de personas como clientes tenemos una proyeccion de 150.000 clientes potenciales,
que estan distribuidos entre estudiantes de centros educativos como colegios o escuelas,
universidades, papelerias y centros comerciales en el area de papeleria. El producto va dirigido
para los jovenes que cursan los grados de 6° a 11° que cuentan con la edad de 11 a 18 afios,
estudiantes que tengan interés en el cuidado del medio ambiente, asi como también estudiantes
de universidades, que cuentan con edades entre los 19 y 25 afios aproximadamente donde el
producto capte su interés y se vea incentivado a la proteccion del medio ambiente y la cultura a
través de un producto a base del reciclaje. En cuanto a la poblacion general muchas personas
podran verse interesadas y lo ideal es que todas las personas que quieran y deseen adquirirlo, lo

hagan, no obstante, el producto tiene una poblacion determinada a la que se espera venderlo.

¢ Cudéntas personas o negocios necesariamente deben suplir su necesidad con un producto

igual, similar o sustituto al suyo?

A pesar de que el segmento de mercado que tenemos establecido, que es una poblacion de
estudiantes activos, nuestro producto puede ser dirigido a otras personas de otras edades y

diferentes ocupaciones, en el que el producto pueda suplir las necesidades (Poblacién activa).
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Cualquier persona puede adquirir nuestro producto, y se puede comprar en cualquiera de las

empresas ya enunciadas. Son alrededor de 5, pero las papelerias no son descartadas del todo.

¢ Cuéntas personas o negocios presentan alto potencial de adquirir su producto?

Los clientes potenciales principalmente son estudiantes de edades de 11 a 25 afios y diferentes
personas que realicen diferentes ocupaciones, generalmente que los incentiven a tener conciencia
ambiental, sentido de pertenencia por su region y apoyo a los emprendedores artesanales de la
region. En este punto tampoco se descarta a aquellas empresas o instituciones que quieran
comprar al por mayor, para repartir y/o también vender. Si una universidad quiere comprar para

su poblacién estudiantil, dicha venta se realizara.

¢ Cuéntas personas o negocios definitivamente supliran sus necesidades con su producto?

De la poblacion que tenemos proyectada que son 150.000 clientes potenciales, que son
estudiantes de colegio, universidades, negocios que venden productos escolares, quienes
definitivamente van a realizar la compra se proyecta a un 60% de la poblacion activa, de acuerdo

a los calculos de competencia.

Con lo anterior, acaba de definir su mercado potencial, disponible, meta y objetivo, siendo
este ultimo al que finalmente vale la pena realizar TODOS los esfuerzos para alcanzarlo

(logistica, mercadeo u otros esfuerzos promocionales)

Siempre tenga presente que segmentar conlleva a optimizar recursos y maximizar ingresos, pues
sin dejar de ofrecer/vender productos a otros, ese segmento de clientes es el que representara la

porcion mas representativa de ingresos o rentabilidad por cliente a nuestra compafiia.




PROPUESTA DE VALOR

1. Desarrolla el perfil del cliente (Circulo) y el mapa de valor (cuadrado)

PRODUCTO O SERVICIO

Creador de beneficios del producto

Producto
elzborado &
bazs del
reciclgje, &5
innovador por
U
compasicion
100%
reciclzble,
fortaleciendo
ciertos
beneficios a
los clientes.

Fublicidad de concienciz ambiental
por medio del producta.

i

satizfaccion de las necesidades

Ccomadidad y
varizdad de
disefios.

‘..,,4-

Mo preccuparss por un mal

V, products

Senere conciencis

smbiental

regionalismao.

Diszfios dal producto que son
innovadaores.

El producto no cumpla con sus
necesidades y expectativas.

del producto.

cumplir con su vida Util y garantia

Que el producto no 523 de
calidad.

Menssjes llamativos que
incentiven el cuidado del medio
ambiente.

wariedad de pracios del producto.

Profesor de
bachillerata,
que dicta class
&n un colegio
[centra
educativa)
donds g llama
Iz atencidn |
producto que
2sta hecho a
base del
reciclzje.

ambiental

QuE no gensre condiencs

,
., QUE No 583 ECONGMICEMENTE

asequible.
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Teniendo en cuenta lo establecido en la tabla, se obtiene lo siguiente, se protege la integridad del

producto, la facilidad de acceso, el conocimiento de la poblacion colombiana, respecto de su

propia cultura, es posible que el cliente o usuario se queje porque el producto no cumplio sus

expectativas y lo que se espera que suceda es que no haya cabida a este tipo de frustraciones por

parte de los usuarios, la idea es satisfacer las necesidades, mientras se contribuye con el medio

ambiente, mientras se concientiza a las personas, estas personas podran replicar con otras para

que compren el producto, por la principal razén de que se colabora con el medio ambiente, que

es labor de todos.
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La innovacion hace parte esencial de nuestro producto, pero también lo es la comprension de
nuestros usuarios, entendiendo como son, qué quieren y si comparten o no los ideales de
proteccion ambiental, también; por su lado, queremos promover el sentido de pertenencia por el
pais, por la region, para conocer de cerca las alegrias de nuestros usuarios y poder aliviar las
frustraciones. El producto en si mismo pretende recomponer la sociedad ambiental, reconocer
emociones, aplicar sentido de pertenencia, entender necesidades, nuestro producto muestra la
historia del pais para fomentar el conocimiento del mismo, el reciclaje, y el amor propio por la
patria. No es solamente un cuaderno, es un papiro, una forma de conocerse a si mismos y a los

demas.

Declaracién de la propuesta de valor:

Ficha técnica del producto / servicio

A. Nombre del producto o servicios: BIOBOOK.

B. Composicidon del producto (Materias primas) lineas de servicio o
portafolio; papel y carton reciclado, con sus disefios innovadores,

regionalistas, nacionalistas y culturales.

C. Normas de calidad: Sistema de gestion ISO 9001 e 1ISO 20.000

Sistema de gestion del medio ambiente: 1ISO 14001 1SO 50001

Indicadores de calidad:




e  Eficacia del producto

e  Satisfaccion del cliente

e  Cumplimiento de Requisitos legales y normativos
e Nivel de innovacion

e  Efectividad de entrega

e  Eficiencia en el uso de recursos

e Demora

e Inventarios de producto en proceso

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

Cuadernos de 50 y 100 hojas, tipos de hojas rayadas y cuadriculadas
tamafo carta, pasta planificada, profesional tipo agenda, cuaderno normal

y tipo de pasta normal o personalizada.

E. Tipo de empaque o embalaje (Disefio, Tamario, Material) / Canal de
informacion. Cajas donde se puedan empacar una gran cantidad de
cuadernos, y sobres de burbujas, esto abaratard mucho los costos de
embalaje, pero se utiliza demasiado para empacar una cantidad

pequefia del producto, siendo faciles de manipular.
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F. Material de empaque / Publicidad / Brochure: Cajas de hechas de
carton contracolado y sobres burbuja estan hechos de capas de resina

de polietileno que ayudan a la proteccion del producto

G. Condiciones de conservacion: Lugares que estén completamente lejos
del alcance de la humedad, aislados para que ningun animal roedor

dafien el producto.

H. Vida dtil estimada / garantia: la vida util de un cuaderno es de
aproximadamente de 1 a 2 afios, aunque también depende del uso de

la persona.

I. Porcién recomendada, servicios adicionales / recomendaciones por
tipo de cliente: Sin atacar a los clientes de manera discriminatoria
ante su segmentacién geografica y demografica, queremos que los
clientes se sientan satisfechos y felices cuando adquieran el producto

y éste logre suplir con sus necesidades.

Elabord: Juan Camilo Rodriguez Villareal

Revis6: Daniela Esther Candanoza Ocampo
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Aprobo: Dénaly Sophia Garcia Gutierrez

CICLO DE VIDA DEL PRODUCTO.

Identifique la base en la que se encuentra el producto para conocer las posibilidades de

comercializacion.

Introduccion:

Necesidad que impresiona por primera vez el producto sale a la luz, durante esta fase se pueden
hacer las respectivas modificaciones de los precios e ir recuperando los gastos iniciales y por

consiguientes las ganancias que nos deja.

Crecimiento:

El crecimiento se calcula a partir de las ventas a los clientes potenciales que quieren adquirir el
producto y si realmente fue de utilidad para su necesidad y los beneficios del producto al irlo

adquiriendo comienzan a aumentar.

Madurez:

El producto llega a una fase en donde crece considerablemente y se mantiene arriba,
participando en competencia con otras empresas, empieza su participacion en el mercado y a

darse a conocer como un producto.
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Declive: eventualmente empiezan con la elaboracidn de productos similares, y el crecimiento de

las ventas empieza a disminuir y llega a una etapa de declinacion.

Desaparicion:

Es la etapa final del producto, aqui se muestra que la participacion en el mercado ha disminuido
considerablemente y sus ventas no son muy favorables y empieza a dejar pérdidas, 1os mismos
resultados hacen referente al retiro del producto del mercado, mientras se encuentran ciertas
posibilidades de redisefiar. Si no se encuentran los respectivos disefios del producto, esto

conlleva a su desaparicion total.

Lo que se quiere con el producto es que no llegue a eso, al punto final de desaparecer, pues lo
que se quiere de muchas maneras es cambiar la forma en como se ve el mundo, generando menos

basura, y reciclando, que es algo que podemos hacer todos.

g CICLO DE VIDA DEL PRODUCTO
2
S  Introduccién Crecimiento  Madurez Declive
4
80%
60%
40%
20%

» TIEMPO
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Nuestro producto se encuentra en la fase de introduccion donde tomamos la necesidad y la
convertimos en un producto, inicialmente se estan haciendo pruebas y modificaciones con

respecto a cOmo se verd, precios, calidad, etc.

(Tomado de Espinoza R).

Definicidn estratégica

ISO 9000 (Ucha, 2012): Con esta norma se busca describir acepciones y conceptos importantes

para mejorar la calidad en la organizacién que se aplican en:

e Organizaciones que quieren triunfar usando la implementacion de la gestion de calidad.

e Los usuarios que desean sentir confianza en la capacidad de la gestion para otorgar
productos y servicios que sean requeridos.

e Se necesita confiar en las empresas de suministro, para poder crear productos de calidad.

e Creacion y organizacion del vocabulario para la gestion de calidad.

e Las organizaciones deberan evaluar los requisitos de la Norma ISO 9001.

e Proveedores organizaran la formacion, la evaluacion, y las asesorias para mejorar la
gestién de calidad.

e Aquellos que realizan normas que se relacionan.

En cuanto a la norma Internacional que es taxativa con los conceptos y acepciones que se han
implementado para la gestion de calidad, y los sistemas para la organizacion de la calidad que se

dan con el Comité Técnico ISO/TC 176.



48

-1SO 9001: Para la implementacion de este sistema se debe propender la organizacion para
crecer en el desempefio dentro de las empresas, pero a su vez, hacerlo, pero también a otros
niveles, como lo es el nacional o el global. Esto, a su vez, promueve el desarrollo

autosustentable, por lo que es importante aplicarlo a los proyectos.

Las ventajas principales que obedecen a la implementacion de esta estrategia son:

a) Oportunidad de otorgar productos y servicios que permitan cumplir con los requerimientos del

cliente, asi como las legalidades y los respectivos reglamentos que haya que usar.

b) Crear espacios para ampliar la satisfaccién del cliente.

e) Identificar riesgos y oportunidades de acuerdo al entorno y objetivos.

d) Integrar la adecuacién de los requisitos para la gestion de calidad.

La Norma Internacional indica lo siguiente:

“Emplear el enfoque a procesos, que incorpora el ciclo Planificar-Hacer-
Verificar-Actuar (PHVA) y el pensamiento basado en riesgos. El enfoque a
procesos permite a una organizacion planificar sus procesos y sus interacciones.
El ciclo PHVA permite a una organizacion asegurarse de que sus procesos
cuenten con recursos y se gestionen adecuadamente, y que las oportunidades de

mejora se determinen y se actie en consecuencia”.

Por otro lado, se tiene lo siguiente:
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“El pensamiento basado en riesgos permite a una organizacion determinar los
factores que podrian causar que sus procesos Yy su sistema de gestion de la calidad
se desvien de los resultados planificados, para poner en marcha controles
preventivos para minimizar los efectos negativos y maximizar el uso de las

oportunidades a medida que surjan”.

-1SO 9004: La norma ISO 9004 recoge las directrices para la gestion de la estrategia, la gestion
de los riesgos, la gestion del conocimiento, la gestion de la innovacion o la gestion del ciclo de
vida entre otros. 1SO 9004 busca triunfar para mejorar continuamente, genera independencia,

también se requiere la satisfaccion de los clientes, y sobrevivir econémicamente.

Esta norma crea el camino para las organizaciones y/o empresas que quieran expandir
conocimientos luego de la ISO 9001, todo esto con el fin de continuar el logro y la evaluacion de
la organizacion para ir hacia la excelencia. La ISO 9004 recurre a la investigacion del 1SO 9001,
busca su evolucidn y entrega indicaciones para impulsar a la empresa. Esto beneficiara a la

empresa, y las empresas con las que se relacione.

ISO 14001: Sistemas de Gestion Ambiental

La ISO 14001 es una norma internacional que contiene los requisitos necesarios para implantar
un Sistema de Gestion de Medioambiental. Proporciona a las organizaciones la posibilidad de

instaurar un SGMA que demuestre un desempefio ambiental valido.

El estdndar ISO 14001:2015 aporta una vertiente verde a las organizaciones, siendo considerado

uno de los principales mecanismos competitivos a dia de hoy en el mundo empresarial.
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SO 50001;: GESTION DE LA ENERGIA

ISO 50001:2011 es una normativa Internacional de reciente publicacion, desarrollada por 1SO
(International Organization for Standardization) en el que se determinan los requisitos para la

gestion de la energia en una organizacion. (Software, 1SO).

Esta norma es de aplicacion en todo tipo de empresas y organizaciones independientemente de su

tamafio o actividad.

Como todas las Normas ISO de reciente creacidn, promueven ademas la integracion de la
Gestion de la Energia con los demas sistemas de gestidn existentes, ya sean de gestion de

Calidad (ISO 9001) como sistemas de gestion medioambiental ISO 14001 u otros.

Ley 9 de 1979: Reglamenta las actividades y competencias de salud publica para asegurar el

bienestar de la poblacién y la proteccion del medio ambiente.

Lista de materiales y maquinaria

e papel reciclado

e carton

e tintas

e hilo

e pulper

e Magquina para imprimir lineas con discos
e Cortador de Papel Semiautomatico

e Magquina para coser libretas
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e anillos

Proceso de produccién

Para fabricar el papel, las fibras de celulosa -virgenes o recicladas- se mezclan con agua en un
gran recipiente Ilamado pulper, y esa mezcla pasa a la maquina papelera. En la maquina, la
mezcla de agua y fibras se coloca sobre una larga banda conducida por rodillos. A continuacion,
se va retirando el agua por varios procedimientos: gravedad, vacio, presién y secado. Y

finalmente obtenemos una enorme hoja de papel, que se enrolla para formar una bobina.

La fabricacion del cuaderno se inicia por el rebobinado de papel. En este proceso se colocan
grandes rollos de papel denominados bobinas en la maquina de cuadernos, la cual traslada el
papel por distintos rodillos a velocidades superiores a 300 mts/min para asegurar su tension y

eliminar cualquier arruga que exista en el material.

El siguiente paso es la impresion. En este proceso se hace circular el papel de los rollos por las
baterias de impresion, que no son mas que rodillos de caucho con disefios grabados de los

distintos rayados de los cuadernos (linea 1, 2 lineas, cuadros, parvularios, etc.).

Las tintas son de color azul o gris. (Rodriguez, 2012).

El proximo paso es el de corte y conteo. En este proceso el papel ya rayado circula por debajo de
una cuchilla que con exactitud y a gran velocidad corta el papel en segmentos y del mismo

tamafio del cuaderno.



La siguiente etapa es la colocacion de las caratulas y los respaldos. Cerca de la banda principal

de la maquina se colocan insertadores.

El altimo paso es coser las hojas y las caratulas.

Cadena de distribucion

Mezcla de
papel-pulper

«

Rebobinando el
papel

«

Impresion

3
=1
o ™
O <

Colocacion de

caratulas

¥
cosido
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El producto se distribuirad principalmente al por mayor, se llevara a las papelerias, miscelaneas y

centros comerciales 0 ya sea el caso para pedidos grandes de algun cliente en especifico que

quiera un disefio especial. Es asi como la cadena se basa en Produccidn - comercializacién al por

mayor - cliente. También se planea vender de mano a mano, cualquier cliente interesado sera un
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potencial buyer persona. Esto es lo innovador y positivo de la empresa. Reconocer las ventas al

por mayor, es también importante para la empresa, como lo es la creacion de paginas y de todos

los medios de distribucién suficientes.

Grafica cadena de distribucion

Proveedores
de material
reciclado e

insumos

con material
reciclado.

Dhstribucion
por
tercerizacion

Impresion de
disefios
exclisivos en
portaday
contraportada

Comercio al por
mayor papelerias
miscelaneas,
centros
comerciales y
centros
educativos.

Clientes o
consumidor
final
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Costos de produccion (Producto C/u) $20.000
Costo unitario de materiales (Materia prima, costos de cada
material, insumos)
- kilo de papel reciclado $500
- Carton conglomerado $10.990
- hilo (1074 metros) $5.000
Costo unitario de mano de obra (Persona que trabaja para la
fabricacion del cuaderno)
-Proceso de fabricacion de hoja por dia $ 50.000
Costo unitario CIF (Costos indirectos fijos) Son los costos que no | $100.000
van relacionados con la fabricacion del producto, pero que sirven
para definir el costo final del producto ejemplo: Transporte,
publicidad, logistica o distribucién, impuestos, servicios publicos,
Costo total unitario $166.490

Indicadores de calidad:

1. Eficacia del producto

2. Satisfaccion del cliente

3. Cumplimiento de Requisitos legales y normativos
4. Nivel de innovacion

5. Efectividad de entrega



8.

9.

Eficiencia en el uso de recursos
Demora
Inventarios de producto en proceso

Competitividad

10. Funcionalidad

Diserio del empaque del producto:

Empaque venta individual:
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Empaque de venta en por mayor:

Disefio del producto:

\ CARNAVAL

DE BARRANQUILLA

, 08

- Identifica la fase en la que se encuentra el producto dentro del ciclo de vida del producto.

Caracteristicas del producto o servicio

El producto a realizar es un cuaderno hecho con papel reciclado y ademas contiene ilustraciones

sobre las festividades colombianas.
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Las caracteristicas a plasmar del prototipo son las siguientes:

-llustraciones sobre festividades colombianas

-Hojas de papel reciclado

-Portadas de carton

-Colores reales que llevaria el cuaderno

-Informacién sobre dicha festividad

Caracteristicas del prototipo

Como el prototipo es un cuaderno, y uno de sus principales atractivos son las ilustraciones en la
portada, se realizé un proceso de recopilacion de las distintas festividades colombianas, luego de
esto, se escogid una de las mas populares, en este caso el carnaval de barranquilla y se hizo una
ilustracién digital referente a esta, que iria ubicada en la portada, para el reverso del cuaderno,
también se realiz6 una pequefia investigacion del surgimiento del carnaval de barranquilla'y se
uso una frase clave para dar respuesta a esto y asi darle un plus, lo ideal es hacerlo con mayores
festividades, con historias y con la cultura de nuestro pais, poco a poco aumentando el

conocimiento.

Luego de la parte digital procedimos a imprimir las portadas para colocarlas sobre un cuaderno

hecho con papel reciclado para simular la experiencia real.
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¢Como va a interactuar el cliente con el prototipo?

La interaccion entre el cliente y el prototipo se pretende hacer en bibliotecas, librerias y tiendas
donde el usuario pueda observar, tocar y analizar de una manera adecuada el prototipo, y nos
pueda dar recomendaciones o posibles mejoras para nuestro producto, ademas de eso aplicar una

encuesta a los que lleguen a observar el prototipo, y asi tener mejores resultados.

Evidencia del prototipo

)

¢SABIAS QUE?







MODELO RUNNING LEAN
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Problema

Los
productos
deben ser
mas
potenciales,
gue se logre
mas impacto
ala
poblacién,
gue no vea el
producto
como una
segunda

opcion y

Solucion

Producto
econdmica
mente

asequible

Satisfaga
las
necesidades
de los

clientes.

Calidad
del

producto

Propuesta

de valor Unica.

El producto
(BIO BOOK)
esta fabricado
de material
reciclado, con el
objetivo de
brindar
innovacion en el
mercado
satisfaciendo
necesidades y
generar

conciencia en el

Ventaja injusta

Tiene la mayoria
de las
funcionalidades,
los clientes no
estan
interesados en
un producto que
acumule
funciones, sino
solo la que
cumpla con su

necesidad.

Segmento
de

clientes

El producto
esta
destinado a
toda la regién
del caribe, en
el magdalena
donde la
poblaciény
mayor parte
la de
estudiantes y

personas que




satisfaga sus

necesidades.

Métricas

Clave

Que esun
producto
confiable,
nuevo e
innovador en
todos los

sentidos.

cuidado del
medio
ambiente.
También cuenta
con
ilustraciones e
informacion
referente a las
festividades
colombianas,
para generar
conciencia de
donde

provienen estas

Canales.

Instagram:
Realizamos
publicidad y
ofrecemos el

producto.
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trabajan en
centro
educativos
ylo papelerias
miscelaneas
gue venden
atiles

escolares.

Estructura de costos.

Materia prima: (Kilo de papel reciclado,

carton conglomerado, hilo 1074 metros).

bésicas).

Fuentes de ingresos.

Distribucion por tercerizacion (mejoramiento de

la eficiencia y enfoque en las competencias




Personal para su fabricacion: (Proceso de

fabricacion de hoja por dia.
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Comercio al por mayor (papelerias, miscelaneas,

centros comerciales y educativos.

Defina el objetivo de investigacion:

- Identificar y conocer las actitudes que tienen los consumidores hacia el producto,

identificando sus hébitos de compra y habitos de consumo.

- Conocer el alcance que puede tener el producto.

2. Determine el tipo de investigacion a realizar (Cuantitativo o cualitativo).

Tipo de investigacion cualitativa:

El producto estd enfocado a las cualidades de los consumidores, conociendo de manera

inmediata sus expectativas, su segmentacion, a qué grupo de clientes pertenece, como es el

comportamiento que este presenta y que es lo que piensa y espera del producto, de esta manera

hacemos un breve descubrimiento de las ideas con respecto a lo que se investiga.

Determine el tamafio de la muestra
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Formula estadistica de la muestra.

n: muestra (nUmero de personas representativo de la poblacion al que se va a encuestar).

N: poblacion (conjunto de personas con caracteristicas similares de las cuales se desea obtener

informacion).

Z: nivel de confianza (mide la confiabilidad de los resultados. Lo usual es utilizar un nivel de
confianza de 95% o de 90%. Mientras mayor sea el nivel de confianza, mayor confiabilidad

tendran los resultados, pero, por otro lado, mayor sera el niumero de la muestra).

e: grado de error (mide el porcentaje de error que puede haber en los resultados. Lo usual es
utilizar un grado de error de 5% o de 10%. Mientras menor sea el margen de error, mayor validez

tendran los resultados, pero, por otro lado, mayor sera el numero de la muestra).

p: probabilidad de ocurrencia (probabilidad de que ocurra el evento. Lo usual es utilizar una

probabilidad de ocurrencia de 50%).

g: probabilidad de no ocurrencia (probabilidad de que no ocurra el evento. Lo usual es utilizar

una probabilidad de no ocurrencia del 50%).

N = 1,342,000 (Poblacién magdalena)

Z=1,88

e =0,07



n=

(Z%paN)

(Ne? + Z2pq)

(3,53 x 0,5 x 0,5 x 1,342,000)

(1,342,000 x 0,0049 + 3,53 x 0,5 x 0,5)

1,184,315

6,575,8 +

0,88

1,184,315

6,576,68
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n= 180,

Disefie el formulario de encuesta, entrevista o focus grupal.

https://docs.google.com/forms/d/e/IFAIpOLSfplpl YWZIPLGK -

jUd9hLGuCOjikceRMnim8taa0zVI XM aq/viewform

La parte del Lean Canva que queremos validar por medio de las encuestas es la propuesta de
valor, ya que explicamos las caracteristicas del cuaderno, también queremos validar las
necesidades del cliente porque de esta manera comprenderemos sus intereses, para poder vender
lo que supla esas necesidades, por otro lado, queremos validar los precios y los riesgos, de esta
manera tenemos un alcance mayoritario de la posible vista del mercado en el que haremos
insercion. Todo esto se hara bajo la hip6tesis de concientizacion sobre el medio ambiente, pero
también sobre la mera necesidad de comprar cuadernos que gran parte de las comunidades
estudiantiles tienen. Finalmente, procederemos a estudiar con las encuestas a estudiantes, ya sea
de colegio o de universidad, cuando sea necesario a los padres de los menores de edad también
se le practicara la encuesta, pues son estos quienes les compran los Utiles escolares a los nifios,

nifias y adolescentes.


https://docs.google.com/forms/d/e/1FAIpQLSfpIplYwZ9PLGK_-jUd9hLGuCOjikceRMnim8taa0zVl_XM_g/viewform
https://docs.google.com/forms/d/e/1FAIpQLSfpIplYwZ9PLGK_-jUd9hLGuCOjikceRMnim8taa0zVl_XM_g/viewform
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Tabulacion

Ocupacion
32 respuestas

@ Estudiante
@ Empleado
@ Padre o madre de familia

El 62,5% de nuestros encuestados son estudiantes, y esta encuesta es mayormente dirigida a
estudiantes ya sea de colegios o universidades, por lo que pudimos recoger informacion que tiene

bastante interés hacia el sector donde estamos proyectados.

Sexo
32 respuestas

@ Masculino
@® Femenino
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La mayoria de nuestros encuestados con el 71,9% son femeninos, y con una minoria de 28,1%
tenemos el publico masculino, esto demuestra que a las mujeres les Ilama mas la atencion un
producto creativo, ecoldgico e informativo que a los hombres, sin afirmar que a ellos no les

interesen estas cosas.

;El producto cumple con sus necesidades a la hora de adquirirlo?
32 respuestas

®si
® No

Tenemos una totalidad de 100% que nos indica que estamos haciendo un buen trabajo definiendo
que caracteristicas vamos a plasmar en nuestro producto para satisfacer las necesidades del

publico objetivo.

:Como conocio el producto?
32 respuestas

0
A través de alguien co... Por Web Por medio de redes Por una amiga, Carm... Vecina
Grupo de WhatsApp Por medio de esta en...  Por un enlace via Wh... Redes sociales W...
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A todas las personas que se encuestaron se les dio a conocer el producto por whatsapp al enviar
el link por grupos, a personas por privado, y subiéndolo a estados para tener un mayor alcance.

;Los precios van de acuerdo con sus caracteristicas principales?
32 respuestas

@ si
® No

El 87,5% esta de acuerdo con el precio establecido, mientras el 12,5% no lo est, y esto puede
ser debido a que en el mercado se pueden encontrar productos similares a menor precio, y este no

se acomoda a sus necesidades, ni a su presupuesto.

;Queé llamo su atencion el producto?
32 respuestas

2

0
Disefio El resalto de la riqu... Precio Que esta hecho de...  Su cuidado conel... V.o
El material La busqueda de qu... Que es cosido Que no contamina muy lindo
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Como pregunta abierta tuvo diversas opiniones, ya sea que les llamo la atencion por disefio,
materiales, informacion, precio, que es ecoldgico, etc., y estas fueron principalmente las

caracteristicas que queriamos resaltar del producto.

;Conoce algun producto que cumpla con las mismas caracteristicas del producto que estamos
ofreciendo?

32 respuestas

®si
® No

Podemos ver que el 78,1% de las personas no tienen conocimiento de un producto que tenga las
mismas caracteristicas que el que nosotros ofrecemos, mientras que el 21,9% si tiene

conocimiento de un producto similar, esto indica que son productos poco comerciales.

:En que se basa usted para conseguir un producto?

32 respuestas

0
1. Su disefio, 2. Su v... En la calidad En su uso y que cum... Precio, calidad y utili... Utilidad
Calidad, presentacio... En qué sea sostenible Precio vs Calidad Que sea de buen ma... q me gust...
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Aqui podemos recopilar las caracteristicas en las que se basan algunas personas para escoger un
producto, tales como, disefio, calidad, ecologia, precio, utilidad, etc., de esta manera podemos

evaluar si nuestro producto cumple con las caracteristicas necesarias para llegar al publico.

¢, Cudles son las caracteristicas que te hacen adquirir este producto antes que otros?

Cumple con mis expectativas

Que en su contraportada reporta informacion importante

Que este es de material reciclable y su precio va acorde con sus materiales
La informacion que brinda y lo ecoldgico

Se caracteriza por ser ecologico y muestra los lugares del Magdalena
Ayuda a la disminucion del dafio del medio ambiente

Por ser un buen producto

Contribucion

Que con este se tiene la capacidad de elegir como lo quiere y se hara segun lo que pedi no seguin
las opciones que tengan

calidad

Que es ecoldgico y funcional

Precio

Su ecologia y ayuda al planeta

Interés cultural

precio

Su aporte ambiental y apoyo a la cultura

Que es agradable con el medio ambiente
Dinamico y educativo

Calidad, funcion

Que aporta un granito de arena al medio ambiente.
Su disefio y colaboracion al medio ambiente
Calidad

su confiabilidad

Que su disefio esta inspirado en la region del magdalena medio

Su autenticidad en los disefos
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La creatividad y la innovacion que se quiere plasmar.
Que tiene creatividad acerca de las festividades del departamento del magdalena
Los beneficios

Que esta hecho de material reciclado y me interesa aportar al medio ambiente menos
contaminacion

Que la Portada sea dura y sea de buen material.

Ahorro de papel y ayuda al medio ambiente

;. Como evaluas el potencial que tiene el producto?

32 respuestas

30

20

Podemos observar que 10 personas califican nuestro producto con un 4 en escala de potencial y
los 12 restantes con un 5, con lo que podemos concluir que nuestro producto es altamente viable

para salir al mercado y tendra un alto porcentaje de aceptacion.

Si la pregunta anterior fue deficiente o malo ;Qué mejoras o recomendaciones nos daria para mejorarlo?

Ninguna
Nada

No

Bien producto

Saber qué personas lo comprarian y hacer del mismo un buen uso



Que vinculen en la informacién algo general de importancia nacional para que el deseo de
adquisicion sea general 0 que piensen en crecer para crear algo similar en cada departamento.

Ninguno

Un boceto del producto

Opciones de tamafio

gue se utilice también otro tipo de papel un poco mas resistente ya que a veces se despega
ninguna

Mi respuesta fue positiva.

Cosas nuevas que vayan con el producto

N.A.

muy bueno

Precio mas accesible

Nada, todo perfecto

Ninguna.

Bajar el precio.

Ninguna

no hay deficiente

Que sus disefios sean variados

Disminuir un poco el costo para que sea mas accesible al publico.

Me parece excelente

Todo perfecto

Para mi todo esta muy bien, los felicito por darle uso al material desechable.

nada.
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;Recomendarias el producto a otras personas?
32 respuestas

® si
® No

Todas las personas que diligenciaron la encuesta respondieron si a recomendar el producto, lo

que significa que tiene potencial para llegar a un alto nimero de personas y de difundirse.

¢Qué opinas acerca de este producto? o ;Qué recomendaciones nos harias?

Muy buen producto
Nada

Ninguna

Quizés disminuir el costo

Que llama mucho la atencién, que sepan a qué tipo de personas lo venderian y que hagan buen
uso del mismo

Me parece interesante el producto y la recomendacion es la misma que ya dejé plasmada antes.
Es buen producto que puede desarrollarse de manera nacional e internacionalmente

Es un excelente producto y lo recomiendo

Que se den mas modelos, ademas

Su precio es muy barato.

Que tuviera informacion de Turismo

A medida que vayan creciendo, explorar tradiciones de otras regiones de Colombia para
promocionarlas.

muy bueno

Me parece muy bueno.
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Los precios buscar una forma de mercado diferente
Es un buen producto.

Cuenta con un buen disefio el cual cuenta la historia de nuestra region. Ademas, parece ser un
producto viable amigable con el medio ambiente.

Esta interesante, pero Revisar el costo a colocar

Que sea un poco mas accesible (precio) porque facilmente se puede comprar un mismo cuaderno
con las mismas caracteristicas un poco mas econémico

Me parece excelente plasmar la diversidad de la regién del magdalena en sus disefios y que
apoyemos el reciclaje

Lo considero un proyecto interesante y una pieza de mucho valor.
Me parece algo diferente y sobre todo muy creativo
Excelente

Seria muy genial si lo hicieran con un material biodegradable que se pueda arrojar a cualquier lugar
sin contaminar, y que ademas tenga una semilla para cuando lo tiren la semilla pueda germinar.

Que es excelente por el material que estan usando, darle buena Propaganda para que todos
conocieran bien este producto.

Es un muy buen producto.
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CONCLUSIONES

Mediante el desarrollo de este proyecto buscamos desarrollar una idea de negocio que hiciera un
aporte significativo a la comunidad, tomando como base una necesidad presente en la sociedad,
que en este caso es culturizar a los estudiantes y a la vez concientizarlos sobre el deterioro
ambiental que se esta produciendo actualmente, para eso tratamos de enfocarnos en hacer nuestro
producto creativo, econdmico y de buena calidad.

Buscamos estudiar a nuestro publico y saber de que manera podiamos hacer nuestro producto
atractivo a sus necesidades, y tomar todas las recomendaciones echas por nuestro publico para
generar una idea estable y con la que el cliente pueda identificarse.

Segun toda la informacion recolectada por medio de las encuestas nuestro producto tiene un alto
potencial de ser comercializado, y cuenta con alta aceptacion dentro de la poblacion estudiada,
sin embargo, siempre hay detalles que pulir y tomar en cuenta, por eso hay que continuar e
implementar nuevas maneras para conocer de una manera mas especifica al publico que nos
dirigimos y plantear nuevos estudios, ain mas profundos para darle mas peso a la idea que se
piensa desarrollar, como por ejemplo, ahondar mas en los factores econémicos, politicos,

sociales, ecoldgicos y tecnoldgicos, que pueden afectar nuestra idea.
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