Copas Menstruales en Silicona de Grado Médico

Geraldine Bohorquez Ortiz

Katy Paola Estrada Martinez

Grupo 50101

Corporacion Unificada Nacional de Educacion Superior

2020



COMPROMISO DEL PRIMER AUTOR

Yo, Geraldine Bohorquez Ortiz con cédula de identidad 1032480306 de Bogota D.C y alumno

del programa académico Contaduria Publica, declaro que:

El contenido del presente documento es un reflejo de mi trabajo personal y manifiesto que, ante
cualquier notificacion de plagio, copia o falta a la fuente original, soy responsable directo legal,
economico y administrativo sin afectar al director del trabajo, a la universidad y a cuantas
instituciones hayan colaborado en dicho trabajo, asumiendo las consecuencias derivadas de

tales practicas.




COMPROMISO DEL TERCER AUTOR

Yo, Katy Paola Estrada Martinez con cédula de ciudadania 1.094.947.730 de Armenia -

Quindio y alumno del programa académico Ingenieria de Sistemas, declaro que:

El contenido del presente documento es un reflejo de mi trabajo personal y manifiesto que, ante
cualquier notificacion de plagio, copia o falta a la fuente original, soy responsable directo legal,
econdémico y administrativo sin afectar al director del trabajo, a la universidad y a cuantas
instituciones hayan colaborado en dicho trabajo, asumiendo las consecuencias derivadas de

tales practicas.

pily ko M




Tabla de Contenido

T 10 [T o1 o [P 8
(@] o T=3 1Y/ 01 P SSRUPPPUPP 9
ClaVes PAra €] EXITO ......c..cueeueieeeieieeeeee et et eetet ettt e et e et e et e st e e eteeteste et esaeseeaeeteete s enserearenns 10
1. Descripcidon de la Idea de NEQOCIO...........uiiiieeiiiiiicee et e e 11
A /(oo (=] (o o [0 \\[=To [oJox (o I TP TR PPPTRPRP 12

2.1 Estructura la idea de NEQJOCIO .......ceiiieiiiieiiiiei e e et e s e e e e e e e et e s e e e aaeeannnes 12

2.2 Modelo de VENtas POr INLEIMEL: ......ciie e e e e e et e e e e e eeeaannes 15

2.2.1 ¢ Cémo captaremos los clientes segun el modelo de ventas por Internet escogido? .15
2.2.2 ;,Como y qué alternativas ofreceremos a los clientes segun el modelo de ventas por

Ta1CT gl A =T el 0T o o 1 16
2.2.3 ¢ Cémo cerrararemos la venta por Internet y cuales podrian ser los métodos de pago
Utilizados acorde al MOUEIO?........ue e e e e e e et s s e e e eeeennnes 17
3. INNOVACION SOSLENIDIE ... . 18
4. ANAIISIS eI SECLON ... 20
4.1 EStrategian OCEAN0 AZUI ........ueeiiiiiiiiiiiiiee ettt e e e e e e e e e e 20
N =1L ESR o T o] 4 (= 23
T =14 3G o T\ PP 25
5.1 Estrategias de producto para CIENtES............coovviiiiiiiiiiiiii e 25
ST 0 o 1 71 ] o 26
5.2 ESIrategial A& PrECIOS ... ..ceeiiiieeiiiie e e e e e et e e e e e et e e e e e e e e e e ettt e e e e e eeeeaaatta e e eeeaeeeannnes 29
5.3 Estrategia de diStrDUCION. ........cooiiiiiiiiiiiiee e e e e 29
5.4 Estrategia de COMUNICACION..........ciii i e e e e e e e e e e e e et e e e e eaaeaaannes 29
5.5 MArKEING IMIX ..t e e e e e e e e e et e e e e e e e e e e e a it aaaaaeaaanne 31
LT 1= TS T T fo] | (o T Lo TN Y o S 34
L 201 1o o o P 37
7. Marketing DIgItal ........couuiiiiiiii e e e e e e e e e e e e 37
7.1 Urlde lalanding PAgE:......cooo i 38
7.1.1 Capturas de pantalla del disefio para computadores..........ccoceeeeevivviiiiiieeieeeeceeiiiinnn. 38
7.1.2 Capturas de pantalla del disefio para dispositivos moviles............ccccoeeeeiiieiiiiiininnnnnn. 40
7.2 Url de 1a PAGING WED .......uuiiiiiiie ettt e e e e e e e e 41
8. Estrategias de Marketing Digital..........cooooiooiiiioieeeeee e 41
8.1 Campairia en Instagram empresarial.......... ..o 41
8.2 Campaiia en Facebook empresarial..........c.cccccviiiiiiiiiii 44
8.3 Campariia de email Marketing: ......ccooeeeiiieiii e e e e e e e e e eenees 51
S Y1 (o= TS o = 1Y SRR 51



O TR =X (0 Lo o T =Y 1o T TP 53

O U o Tor= To o] g o [=T I o] {0 Y/ =Tox (o SRR 53
IO 0 00 I Y T ] o Y= 14 T (o o PP 53
IO I8 220 /[ Tod (0] (o Tox= 1 = x| PP 58

10.2 Estimacién del tamafio optimo método de escalacion.............coevvvveiiiiiiieeeecceiiiicee e, 60
10.2.1 Requerimientos tECNIiCOS de OPEraCiON............cuuviiiiiiieee e s e e e et e e e e aeanees 60
10.2.2 Segundo y tercer paso del método de escalacion ..........cccccevvvvvvveeiiiiiiiiiiiiiiiiiiiieee, 67

L0 B o = T o 68

0 S (8 o [0 T =T ) (o o R PP PPPPPPPPPPP 69

10,0 FlUJOOIBIMIA ...ttt 69

11.2 Lista de materias PriMas € INSUIMOS. ........uuuuuuuuuuuunuuenununannnnanesssaeenbenesaeeabneeaesebeeesneaennnennes 70

11.3 Requerimientos de operacién en el proceso de producCion:..........ccccceeeeeeeriiieiiiiieeeeeennn, 71

2 o] o = I o - PP 75
13. Producto MiniMO VIGDIE .......coiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiieeeeeeeeeeee ettt e e eeees 81
BIDIIOGIAfiaS ... a e e e 83



Tabla de Contenido de las Tablas

Tabla 1. Descripcion de la idea de NEJOCIO........uuuuiiiii i e eee e e e e e e e e e eanee 11
Tabla 2. Estructura de la idea de NEJQOCIO .........cuvuuiiiiieeei e ee e e e e e e e e e e eaeee 14
Tabla 3. INnNovacion SOSLENIDIE ... 19
Tabla 4. Estrategia 0CEAN0 AZUL............ciiiiiiiieeice e e e e e eaaeeeanne 20
Tabla 5. ANALISIS A& POIEI ......coe e 24
Tabla 6. Ficha técnica del ProdUCTO............cciiiiiiiiiiee e e e e e e eanees 26
Tabla 7. MarketiNg MiX.........cii i i i e e et e e e e e e e e ettt e s e e e aeeeeanttaaaeaeeaeeesannes 34
Tabla 8. Desarrollo de IMAICA..........ouuuuiiiii e e e e s e e e e e e e eaaeta e e e eeaeeeennnes 36

Tabla 9. Tiempo de traslado, tipo de transporte y distancia en kilbmetros Municipio de Cota con
(=] F= Vi (o] g T T =TT To ] c= TF- T (o T2 01 K 58
Tabla 10. Tiempo de traslado, tipo de transporte, distancia en kilbmetros desde el Municipio de

Cota con relacion a los municipios colindantes (2016) ...........eueeiiieriiiiiiiiieieeee e 59
Tabla 11. Paso N° 1 del método de eSCalaciON .............ccooiiiiiiiiiiiiiiee e 66
Tabla 12. Paso N° 2 — 3 del método de €SCalacion ............oooiuiiiiiiiiieiiiiiiiee e 67
Tabla 13. Materias primas e insumos de la producCion ..............uueeeiiiiiiiiiiiiiiiiice e 70
Tabla 14. RequerimientoS de OPEraCiON.........ccoiiiuuiiiiiiiie ettt a s 74
Tabla 15. Ficha técnica del ProdUCTO...........coiiiiiiiiiiii e e e e e e eaeees 80


file:///C:/Users/maria/Downloads/CUN/CREACIÓN%20DE%20EMPRESA/Segunda%20Entrega%20Geraldine%20Bohorquez%20Ortiz.docx%23_Toc56432074
file:///C:/Users/maria/Downloads/CUN/CREACIÓN%20DE%20EMPRESA/Segunda%20Entrega%20Geraldine%20Bohorquez%20Ortiz.docx%23_Toc56432074
file:///C:/Users/maria/Downloads/CUN/CREACIÓN%20DE%20EMPRESA/Segunda%20Entrega%20Geraldine%20Bohorquez%20Ortiz.docx%23_Toc56432075
file:///C:/Users/maria/Downloads/CUN/CREACIÓN%20DE%20EMPRESA/Segunda%20Entrega%20Geraldine%20Bohorquez%20Ortiz.docx%23_Toc56432075

llustracion 1.
llustracion 2.
llustracion 3.
llustracion 4.
llustracion 5.
llustracion 6.
llustracion 7.
llustracion 8.

llustracién 9.

llustracion 10.
llustracion 11.
llustracion 12.
llustracion 13.
llustracion 14.
llustracion 15.
llustracion 16.
llustracion 17.
llustracion 18.
llustracion 19.
llustracion 20.
llustracion 21.
llustracion 22.
llustracion 23.
llustracion 24.
llustracion 25.
llustracion 26.
llustracion 27.

llustracién 28.

Tabla de Contenido de las Imagenes

(2ToRYo [1=T[oXe [ o] o o [1 o (o 1S UUUPPPPPPRRN 11
ANAIISIS OCEANOD AZUI ...cceeviiiiiiiiiiiiiiiieeeeee e 21
Brochure de 10S ProduCOS ..........couuiiiiiii e e e e e aaaeees 27
(oo [olo [N F- W =T g ] o] £ T PP UURPPPPPPRPN 37
Disefio de landing page para COMPULAAOIES ..........ceevvveeuiiiiiiieeeeeeieiiiiicae e e eeeeeeannns 38
Disefio de landing page para dispositivos MOViles ...........cccoooeeeiviiiiiiiiiiii e, 40
Campana €N INSTAGIAM........cuuuiiir e e e e et e e e e e ereans 42
Pasos para promocionar la publicacion de Instagram ............ccccvvvvvvevievieeieieeennnn, 43
Campafia en FacehOOK.........ccoo i 45
Segunda campafia en FacebOooK. ... 46
Paso N° 1 para promocionar la publicacion en FacebooK ..............cccccvvvvnvnnnnnns 47
Paso N° 2 para promocionar la publicacion en FacebooK .............cccccvvvviininnnnns 48
Paso N° 3 para promocionar la publicacion en FacebooK .............ccccccvvvnvinnnnnns 49
Paso N° 4 para promocionar la publicacion en FacebooK .............ccccccvvvnvinninnnnns 50
Estadisticas de la pagina de FacebOooK..............coooiiiiiiiiiiiiiiiiieeiiiiiiece e 52
Ubicacion de CUNIN@MAICA .........uuuuuuuureririiueeiueeennnnneernnennrrrneerrnrrer———.- 55
Sabana centro de CunNdinamarCa.........coooeeeeiiiiiee e 55
(@] o] for= Tt (o [ e [ @] r- FR 55
Microlocalizacion, ubicacién de la planta..............cccccveeeeiie e, 59
Plano de @ EMPIESA .......ccoiiiiiiiici e 68
Flujograma del proceso de producCiOn.............ccoiiviiiiiiiiiieeeeceiee e 69
ENvase del ProduCO ..........ooouuiiiiiii e 76
Empaque del produCtO..........cuuuiiiiiece e 77
Embalaje del producto ... 77
Producto minimo viable paso N°® L ... 81
Producto minimo viable paso N°® 2 .......ccooiiiiiiiiie e 81
Producto minimo viable paso N°® 3 ... 82
Producto minimo viable Paso N°® 4 ........cooiiiiiiiiiiee e 82


file:///C:/Users/maria/Downloads/CUN/CREACIÓN%20DE%20EMPRESA/Segunda%20Entrega%20Geraldine%20Bohorquez%20Ortiz.docx%23_Toc56432082
file:///C:/Users/maria/Downloads/CUN/CREACIÓN%20DE%20EMPRESA/Segunda%20Entrega%20Geraldine%20Bohorquez%20Ortiz.docx%23_Toc56432083
file:///C:/Users/maria/Downloads/CUN/CREACIÓN%20DE%20EMPRESA/Segunda%20Entrega%20Geraldine%20Bohorquez%20Ortiz.docx%23_Toc56432084
file:///C:/Users/maria/Downloads/CUN/CREACIÓN%20DE%20EMPRESA/Segunda%20Entrega%20Geraldine%20Bohorquez%20Ortiz.docx%23_Toc56432085
file:///C:/Users/maria/Downloads/CUN/CREACIÓN%20DE%20EMPRESA/Segunda%20Entrega%20Geraldine%20Bohorquez%20Ortiz.docx%23_Toc56432086
file:///C:/Users/maria/Downloads/CUN/CREACIÓN%20DE%20EMPRESA/Segunda%20Entrega%20Geraldine%20Bohorquez%20Ortiz.docx%23_Toc56432087
file:///C:/Users/maria/Downloads/CUN/CREACIÓN%20DE%20EMPRESA/Segunda%20Entrega%20Geraldine%20Bohorquez%20Ortiz.docx%23_Toc56432088
file:///C:/Users/maria/Downloads/CUN/CREACIÓN%20DE%20EMPRESA/Segunda%20Entrega%20Geraldine%20Bohorquez%20Ortiz.docx%23_Toc56432089
file:///C:/Users/maria/Downloads/CUN/CREACIÓN%20DE%20EMPRESA/Segunda%20Entrega%20Geraldine%20Bohorquez%20Ortiz.docx%23_Toc56432090
file:///C:/Users/maria/Downloads/CUN/CREACIÓN%20DE%20EMPRESA/Segunda%20Entrega%20Geraldine%20Bohorquez%20Ortiz.docx%23_Toc56432091
file:///C:/Users/maria/Downloads/CUN/CREACIÓN%20DE%20EMPRESA/Segunda%20Entrega%20Geraldine%20Bohorquez%20Ortiz.docx%23_Toc56432092
file:///C:/Users/maria/Downloads/CUN/CREACIÓN%20DE%20EMPRESA/Segunda%20Entrega%20Geraldine%20Bohorquez%20Ortiz.docx%23_Toc56432093
file:///C:/Users/maria/Downloads/CUN/CREACIÓN%20DE%20EMPRESA/Segunda%20Entrega%20Geraldine%20Bohorquez%20Ortiz.docx%23_Toc56432094
file:///C:/Users/maria/Downloads/CUN/CREACIÓN%20DE%20EMPRESA/Segunda%20Entrega%20Geraldine%20Bohorquez%20Ortiz.docx%23_Toc56432095
file:///C:/Users/maria/Downloads/CUN/CREACIÓN%20DE%20EMPRESA/Segunda%20Entrega%20Geraldine%20Bohorquez%20Ortiz.docx%23_Toc56432096
file:///C:/Users/maria/Downloads/CUN/CREACIÓN%20DE%20EMPRESA/Segunda%20Entrega%20Geraldine%20Bohorquez%20Ortiz.docx%23_Toc56432097
file:///C:/Users/maria/Downloads/CUN/CREACIÓN%20DE%20EMPRESA/Segunda%20Entrega%20Geraldine%20Bohorquez%20Ortiz.docx%23_Toc56432098
file:///C:/Users/maria/Downloads/CUN/CREACIÓN%20DE%20EMPRESA/Segunda%20Entrega%20Geraldine%20Bohorquez%20Ortiz.docx%23_Toc56432099
file:///C:/Users/maria/Downloads/CUN/CREACIÓN%20DE%20EMPRESA/Segunda%20Entrega%20Geraldine%20Bohorquez%20Ortiz.docx%23_Toc56432100
file:///C:/Users/maria/Downloads/CUN/CREACIÓN%20DE%20EMPRESA/Segunda%20Entrega%20Geraldine%20Bohorquez%20Ortiz.docx%23_Toc56432101
file:///C:/Users/maria/Downloads/CUN/CREACIÓN%20DE%20EMPRESA/Segunda%20Entrega%20Geraldine%20Bohorquez%20Ortiz.docx%23_Toc56432102
file:///C:/Users/maria/Downloads/CUN/CREACIÓN%20DE%20EMPRESA/Segunda%20Entrega%20Geraldine%20Bohorquez%20Ortiz.docx%23_Toc56432103
file:///C:/Users/maria/Downloads/CUN/CREACIÓN%20DE%20EMPRESA/Segunda%20Entrega%20Geraldine%20Bohorquez%20Ortiz.docx%23_Toc56432104
file:///C:/Users/maria/Downloads/CUN/CREACIÓN%20DE%20EMPRESA/Segunda%20Entrega%20Geraldine%20Bohorquez%20Ortiz.docx%23_Toc56432105
file:///C:/Users/maria/Downloads/CUN/CREACIÓN%20DE%20EMPRESA/Segunda%20Entrega%20Geraldine%20Bohorquez%20Ortiz.docx%23_Toc56432106
file:///C:/Users/maria/Downloads/CUN/CREACIÓN%20DE%20EMPRESA/Segunda%20Entrega%20Geraldine%20Bohorquez%20Ortiz.docx%23_Toc56432107
file:///C:/Users/maria/Downloads/CUN/CREACIÓN%20DE%20EMPRESA/Segunda%20Entrega%20Geraldine%20Bohorquez%20Ortiz.docx%23_Toc56432108

Introduccion

El presente trabajo expone aquellos factores que debemos tener en cuenta para llevar a
cabo un emprendimiento sostenible, para comenzar debemos hacer uso de un esquema
preguntas que nos ayude a estructurar nuestra idea de negocio, al realizar el anterior dibujo,
podremos escoger el modelo de negocio que se adapta de mejor manera a nuestra idea de
negocio, y a partir de estas buscar qué estrategias debemos implementar para que este
funcione.

Siendo requisito esencial presentar una idea innovadora, nos incumbe plantear
aspectos ecologicos dentro de los productos, servicios, o practicas internas de las
organizaciones.

Sin embargo estos no son los Unicos pasos a tener en cuenta puesto que debemos
adentrarnos en los siguientes analisis: quiénes son mis rivales directos e indirectos, cuales son
mis posibles proveedores y determinar si estos tienen el poder de negociacién sobre nosotros,
también debemos preguntarnos cuél de las dos partes tiene el dominio del mercado, los
clientes o la compafiia, esto es muy importante porque aqui es donde podremos implementar
estrategias para manejar junto con los clientes el poder en el mercado, esta obtencion de

informacion por ende nos permite identificar cuéles son los productos o servicios competencia.



Objetivos

General

El objetivo general de este trabajo es analizar el mercado de la proteccion femenina,

con el fin de identificar las oportunidades de las copas menstruales y con ello disefiar un plan

de marketing digital para el lanzamiento, para lograr una adecuada introduccién del producto al

mercado.

Especificos

Determinar en base a la poblacion que tiene la menstruacién, cual es el grado de

conocimiento y de uso de cada uno de los productos para la salud intima.

Determinar los distintos perfiles de consumidoras de productos de higiene intima, para
poder determinar a qué perfiles podria ir dirigida la copa menstrual.

Analizar las fuerzas competitivas del mercado mediante el uso del modelo de las 5 Fuerzas
de Porter.

Realizar un diagnostico que permita identificar fortalezas, debilidades, recursos y
capacidades mediante el modelo de planeacion estratégica.

Formular los objetivos del plan de marketing con base en los hallazgos del diagndstico.
Disefiar las estrategias para el marketing.

Identificar el canal de distribucién apropiado, para compra y venta de los productos de

higiene intima.



Claves para el Exito

Cumplir con los objetivos propuestos desde la idea de negocio hasta la implementacién
de esta, pues dicha planeacion es la que prima para establecer una ejecucion estratégica y
lograr el desarrollo clave en la empresa, ademas de cumplir con la vision planteada para
alcanzar cada logro.

A raz6n un fundamento clave para el éxito es comprender el nicho del mercado de la
idea para asi por medio de la social media difundir el lanzamiento del producto y captar clientes
potenciales, el soporte de los medios digitales no solo es por ser el boom actual, sino que se
plantea hacer un marketing digital para dar a conocer la idea, la empresa y el producto de
manera global, visual y creativa, que el consumidor conozca el concepto y asi tener una
difusion a un solo clic.

Por otro lado, la clave para alcanzar el éxito también es que el cliente tenga una
relacion con el producto, significativamente el publico es la mujer, entonces es necesario
plantear y crear recursos para ellas, hablar sobre la higiene intimay tematica entorno a ella,
vender un sentimiento, buscando que el cliente se conecte de manera directa con lo que
ofrecemos y tenga un efecto el producto, que logre pensamientos en el publico, jeste producto

es el mejor!.
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1. Descripcién de laldea de Negocio

¢, Cudl es el producto o servicio?

Copas menstruales con una llave para evacuar el fluido

sin tener que extraer la copa.

¢ Quién es el cliente potencial?

Mujeres.

¢, Cudl es la necesidad?

Satisfacer la necesidad de sentir mas comodidad frente

a las toallas tradicionales.

¢;,Como?

Darnos a conocer por medio de redes sociales como
Instagram y Facebook, realizando las entregas a nivel
nacional por medio de empresas de entrega de

mercancias.

¢ Por qué lo preferiran?

Por el precio y por el bajo impacto ecolégico en el medio

ambiente.

Tabla 1. Descripcion de la idea de negocio
Elaboracién propia

llustracion 1. Bosquejo del producto
Elaboracién propia

= Oprime para descargar sin
retirarla
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2.1 Estructura laidea de negocio

2. Modelo de Negocio

Segmento
¢,Cudles son los clientes?

Nuestro segmento esta enfocado en
mujeres que residan en las principales
ciudades de Colombia y que estén entre
los 15 y 50 afios que tengan en comun el
interés por el cuidado del medio ambiente.

Costo y precio

¢ Cuales son los costos para entregar una
propuesta de valor?

Costos variables:

e Materias primas directas e indirectas.
o Comisiones por ventas.
e Servicio de mensajeria.

Costos fijos:

o Depreciacion de la maquinaria.

¢ Arrendamiento de la bodega u oficina.

e Servicios publicos.

e Sueldos, y prestaciones legales de los
trabajadores.

¢ Impuestos de renta y complementarios,
de industria y comercio, y de impuesto
a las ventas.

Recursos
¢, Como puedo ser sostenible?

En este aspecto al disefiar una propuesta
gue cause un gran interés en
inversionistas, prestamistas, y terceras
personas que tengan a su disposicion los
recursos intelectuales, podriamos recurrir
a las entidades que hacen parte del
ecosistema emprendedor colombiano.

Aqui podriamos formar alianzas con
inversionistas angeles, capacitarnos en
temas tecnol6gicos, financieros entre
otros que nos permitan ser sostenibles en
el tiempo.

Debe resolver problemas o satisfacer
necesidades

¢, Cudl es la propuesta de valor?

Vamos a entregar un producto higiénico
intimo mas practico y amigable con el

Mecanismos de entrega
¢,COomMo se entrega la propuesta de valor?
Como canales de comunicacién usaremos

Facebook, Instagram, correo electrénico,
pagina web y WhatsApp.

Fidelidad

¢, Como se pueden generar relaciones
con los clientes?

12



medio ambiente a un bajo costo que haga
sentir a la mujer mas comoda y segura.

Los canales de distribucién seran por
medio de envios, es decir no tendremos
un punto fisico para atender a las clientas.

Adicionalmente podemos llegar a nuestras

clientas por medio de las tiendas
mayoristas que adquieran  nuestro
producto.

Establecer una relacion virtual donde se
pueda prestar la gestion del servicio al
cliente via WhatsApp, o por teléfono.

Adicionalmente brindar asesoria del
producto, y compartir a través de
transmisiones en vivo y en directo por las
plataformas de Instagram y Facebook.

Arquitectura de servicio

¢,Cudles son los recursos y procesos
necesarios?

Los recursos que requiere nuestra
propuesta de valor, los canales, las
relaciones con los clientes, y las fuentes
de ingreso son:

Los recursos intelectuales:

Es decir, queremos llevar a cabo este
proyecto y nos gustaria poder realizar la
fabricacion directamente de este producto
sin tener que comprarle a un fabricador,
pero no contamos con los conocimientos
cientificos, y medicinales.

Los recursos financieros para: Adquirir
los insumos para fabricar dicho producto y
venderlo a las clientas y/o a las tiendas
mayoristas

Adquirir la maquinaria correspondiente
para su fabricacion.

Ganancias esperadas

¢, Como generar ingresos y fuentes de
financiacién?

Nuestra fuente de ingreso sera la venta de
un producto, y no un servicio, no usaremos
las cuotas por uso, préstamos/alquileres,
concesion de licencias entre otras porque
claramente el negocio no se presta para
manejar ese tipo de fuentes de ingreso.

Los medios de pago disponibles para que
los clientes cancelen son: el efectivo
(método de contra entrega), transferencia
bancarias, y pago pse.

Cadena

¢, Qué alianzas estratégicas se pueden
generar?

Estrategias claves con:

Proveedores: Realizar alianzas con
empresas de reciclaje que nos suministren
los materiales pertinentes para
convertirlos en insumos para la
elaboracion de las copas menstruales.

Tiendas mayoristas: Se pueden generar
estrategias clave con tiendas mayoristas
para que nos ayuden a promocionar mas
el producto.

Distribuidores: Para las actividades del
servicio de entrega se haria uso de las
empresas de mensajeria a nivel nacional.
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Colocar una plataforma web que tenga
una pasarela de pagos.

Recursos humanos donde se necesita:
Operarios que estan directamente
involucrados con la fabricacion de las
copas menstruales.

Operarios que realizan actividades de
empague y embalaje.

Asesores comerciales, que deberan
negociar con las tiendas mayoristas, o con
los clientes minoristas y realizar la gestién
comercial en las redes sociales.

Personas que se encarguen del area
administrativa, legal y operativa donde se
gestione las compras, los ingresos, las
obligaciones con los terceros entre otras
tareas de su area.

Recursos fisicos y tecnoldgicos:
Bodega y/o oficina, computadores,
internet, plataforma digital, servicio de
telefonia local o mévil para poder realizar
las funciones principales del ente
economico.

Tabla 2. Estructura de la idea de negocio
Elaboracion propia
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2.2 Modelo de ventas por internet:

El modelo de negocio que elegimos es la venta directa por internet ya que nosotros
desarrollaremos una pagina web con su respectiva lading page, asi mismo usaremos las
herramientas digitales de Instagram y Facebook empresarial para publicar campafias
publicitarias, y contenidos, donde la entrega del productos sera por medio de envios nacionales

a los domicilios de los clientes.

2.2.1 ;Coémo captaremos los clientes segun el modelo de ventas por Internet escogido?

Como el modelo de negocio es por venta directa, inicialmente debemos buscar
estrategias para que los clientes sepan que nuestra pagina existe y la visiten aplicando las
siguientes tacticas:

e Search Engine Optimization (Posicionamiento en buscadores): posicionar el sitio web de la
empresa en los buscadores de internet (Google, Bing, Yahoo!), por medio de palabras clave
gue segun nuestro objeto social principal seria, (copa menstrual Colombia, copa menstrual
certificadas, copa menstrual precio Colombia, etc.,).

e Search Engine Marketing (Mercadotecnia en motores de blsqueda): pagar anuncios en los
motores de busqueda (Google, Bing, Yahoo!).

e Hacer uso de Facebook e Instagram empresarial para publicar contenidos, sobre los
atributos que tiene nuestro producto, también para colocar ofertas y promociones, e
interactuar y hacer una relacion mas cercana con los posibles clientes para que estos
puedan compartir sus experiencias, preguntas, y sugerencias. Adicionalmente en este
punto podriamos hacer uso de los anuncios social (ADS) en, Facebook, e Instagram puesto
gue estos nos permiten llegar a nuestro segmento del mercado.

e Enviar correos electrénicos a los leads por medio del MailChimp.

e Subir contenido en YouTube ya que segun los datos recogidos por la empresa de

desarrolladores de software HubSpot en el afio 2018, indica que los usuarios en internet
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prefieren ver videos de los productos y servicios sobre sus marcas preferidas, por ende,
esta red social es ideal para subir contenido relacionado en cémo debe usarse el producto,
tutoriales de cdmo se pueden realizar devoluciones, cambios, pedidos, entre otros videos

gue muestran a las clientas la respuesta a sus inquietudes.

2.2.2 ;,Como y qué alternativas ofreceremos a los clientes segun el modelo de ventas por

Internet escogido?

Se ofreceran varias alternativas de venta como se puede evidenciar en el punto anterior,
pero aparte de esas tendremos otras que se mencionan a continuacion:

e Convertirnos en mobile first: Esto quiere decir que actual consumidor prefiere buscar y
comprar productos desde su celular. Por este motivo, una de las claves para vender mas
por internet es contar con una tienda online optimizada para recibir a la gran cantidad de
potenciales clientes que navegan en esos dispositivos moviles.

o Diferenciarnos con la atencién al cliente: Es decir ya sea resolviendo alguna duda o
consulta en tiempo y forma o teniendo detalles lindos e inesperados con él, brindarles
respuestas personalizadas y responder mensajes a tiempo.

e Las fechas especiales serian una gran oportunidad de venta: Tanto para los negocios
fisicos como virtuales, por eso es importante que nos preparemos para cada una de ellas
simplemente porque nuestro potencial cliente lo esta esperando. Entonces, lo primero que
hay que hacer es conocer cuales son esas fechas que van a aumentar tus ventas.

e Apostar por la estrategia de nuestra marca: Tener una visién clara y definida sobre qué
representa nuestra marca para el publico, nos dara una identidad propia; esto se va a ver
reflejado en el momento en que un visitante conozca por primera vez los productos o
cuando un cliente que ya nos conoce, vuelva a comprarnos.

e Aprovechar los canales de venta offline para sumar ventas: Esto con el fin de aumentar
las ventas por diferentes canales.

1. Acercarnos al publico que frecuenta las ferias.
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2. Organizar un showroom con una marca de productos complementarios.
3. Utilizar networking que es una practica comudn en el mundo empresarial y
consiste en la creacion e interaccion de una buena red de contactos para crear

oportunidades de negocio.

2.2.3 ¢Coémo cerrararemos la venta por Internet y cuéles podrian ser los métodos de
pago utilizados acorde al modelo?

Podemos afirmar que cuantos mas medios de pago se puedan incluir en una tienda on-
line, mas opciones tendremos para convencer al cliente de que compre en dicha tienda.

Ademas de los medios de pago tradicionales, como el pago contra entrega, la
transferencia bancaria o la tarjeta de crédito/débito, desde hace algunos afios se han propuesto
medios de pago especificamente creados para poder operar en Internet, como PayPal, y mas
recientemente para dar soporte a las compras realizadas desde dispositivos méviles (m-
commerce), como Apple Pay, Samsung Pay o Android Pay. PayPal goza de una gran popularidad
en los pagos entre particulares (comercio C2C) y en los ultimos afios se ha extendido también al
comercio electrénico B2C, con un nimero cada vez mayor de tiendas on-line que lo incluyen

como una alternativa mas para sus clientes.

17



3. Innovacioén Sostenible

El producto elaborado
por la organizacion se
ha disefiado desde una
perspectiva
medioambiental
agradable al
ambiente.

Las copas menstruales
como producto principal
de la organizacién se
caracterizan por ser un
producto que a
diferencia de los demés
tienen una larga
duracion en cuanto a su
reutilizacion, ya que no
causa ningun efecto
adverso en la salud del
consumidor, lo cual lo
hace agradable al
medio ambiente ya que
a diferencia de otros
productos estos no
serdn desechados en
cada utilizacién y tienen
un periodo de
degradacion en el
medio ambiente de un
periodo mas corto que
los demas.

parametros que
permitan desde su
ejecucion causar un
impacto al medio
ambiente, teniendo
como principal eje o
enfoque cada uno de
los aspectos medio
ambientales que
puedan llevar a un
posible impacto.

Para contribuir a que
los aspectos
ambientales sean
minimos y controlables
la organizacion ha
disefiado y establecido

programas de
consumo eficiente de
agua, asi como la

creacién de pozos para

vigentes para tal fin.

La organizacion
establece programas
de capacitacion al

personal de la
organizacion en
cuanto al uso

responsable de los
equipos de computo y

demas, revision del
cableado de la
organizacién con el fin
de que estos no

produzcan un gasto
innecesario que pueda
no solo afectar Ila

economia de la
organizacién sino a un
posible impacto
ambiental.

Se tomaron como
alternativas las

resistente y también
son sensibles y se
encuentran en la tetina
de biberones.

Con el fin de disminuir
y contribuir con la
contaminacion la
organizacion no utiliza
guimicos perjudiciales
ni para el medio
ambiente ni para sus
consumidores.

Los empaques de los

productos son
biodegradables, con
reutilizacion de los

residuos de las copas
menstruales es decir
de los del mismo
producto de latex, pero

Agua Energia Materia Prima Emisiones Residuos
La La organizacion dentro | Las copas | Dentro de la | Con el propésito de
organizacion  dentro | de sus buenas | menstruales, son | produccién de las | evitar producir muchos
de su actividad, tanto | préacticas medio | elaboradas a base de | copas menstruales se | residuos la
de produccion 0 | ambientales ha | silicona quirdrgica, la | ha realizado  una | organizacién ha
elaboracion del | establecido programas | cual es extraida de | medicion de su | tomado como
medio | producto en todas sus | eficientes del uso de | forma natural de la | generacion de | mecanismos
fases a establecido o | energia aplicando las | corteza del  &rbol | emisiones ambientales la
disefiado una serie de | normas y leyes | hevea la cual es | atmosféricas donde la | reutilizacion de sus

organizacion teniendo
en cuenta las normas
ambientales de
emisiones segun las
leyes aplicables con tal
de no causar ningun
impacto ambiental y
controlar los aspectos

generados la
organizacion ha
planteado, disefiado y
aplicado  programas
ambientales sobre
emisiones

atmosféricas para
combatir estos efectos
y hacerlos menos
perjudiciales para el
medio ambiente.

Para ello dentro de los
programas de manejo,
control de las
emisiones

productos lo mas que
pueda para evitar asi
un impacto ambiental.

Y los residuos que no
puedan ser utilizados
son depositados de
forma segura con una
empresa de productos
peligrosos certificados
por su disposicién
dltima.
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Las copas menstruales
estan disefiadas en un
producto biodegradable
como es la silicona
médica que demora
menos tiempo para
destruirse al ambiente,
ya que no se utilizaran
quimicos como en los
productos
convencionales.

el tratamiento de las
aguas residuales.

Asi como capacitacion
atodo el personal de la

organizacion y
seguimiento a los
distribuidores en

cuanto a la aplicacion
del uso eficiente del
agua segun las normas
y leyes ambientales
vigentes en Colombia.

energias renovables
como la utilizacién de
paneles solares para
diferentes instancias
de la organizacion.

de forma mucho mas
livianos

atmosféricas la
organizacion ha
optado por la siembra
de arboles con el fin de
disminuir los aspectos
ambientales y
mantener una
medicion del Co2 en
un 53 Kg en la
elaboracion de su
producto.

La organizacion dentro
de su cumplimiento con
las normas y leyes
ambientales aplicables
y vigentes tiene como
principio comercial solo
la utilizacién de material
biodegradables y al
incentivar a los
consumidores a la
utilizacion de sus
productos y a la
concientizacion de la
proteccion del medio
ambiente a través de
sus diferentes canales
utilizado para tal fin

La organizacién con el
fin de contribuir con el

medio ambiente
realiza sus envios a
través de
correspondencia, a
cada uno de sus
distribuidores y

clientes, con lo cual
minimiza en gastos y
en generacion de otros
costos.

La organizacion con el
fin de contribuir con el
medio ambiente ha
optado por tomar como
medio de publicidad,
medios de
comunicacion todo lo
referentes a medios
virtuales, lo cual nos

ofrece como
oportunidad la
globalizacién de los
medios de
comunicacion no
tangibles, como redes
sociales, los

comerciales de tv ya
que la virtualidad se ha
convertido en los
medios mas vistos y
llamativos para los
productos.

Tabla 3. Innovacion sostenible
Elaboracién propia



4. Andlisis del Sector

4.1 Estrategia océano azul

Esta estrategia nos permite identificar nuestra competencia y analizar aquellos factores

innovadores que debemos implementar, mantener, o aquellos puntos que debemos reducir o

eliminar porque son los cambios que estan exigiendo los demandantes, para ello realizaremos

los siguientes pasos:

1. Identificar la competencia

2. Definir las variables importantes para nuestra idea de negocio

3. Darle un valor de (1 a 5)

4. Desarrollar una estrategia con su explicacion de (incrementar, reducir, eliminar o mantener)

Las variables importantes serian: minimiza la huella ambiental, variedad de productos,

medios digitales, manera de distribucion, precio.

Variables Huella Variedad Distribu Comodi Precio Contami

Ambien de cion dad nacion
tal Productos

Idea de 5 4 2 5 5 1

negocio

Mooncup 5 4 3 5 5 1

Lunette 5 4 3 5 5 1

Kotex 1 5 5 1 1 5

Nosotras 1 5 5 1 1 5

Estrategia Incre Crear Crear Incre Reducir Eliminar
mentar mentar

Tabla 4. Estrategia océano azul

Elaboracién propia
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OCEANO AZUL- ROJO

Huella Ambiental Variedad de Distribucion Comodidad Precio Contaminacién
Productos
e |dea de negocio Mooncup Lunette Nosotras

llustracion 2. Analisis océano azul
Elaboracion propia

Huella ambiental: Lo que buscamos es reducir el impacto negativo en el medio
ambiente, producto del uso masivo de toallas higiénicas y tampones, visto que, las mujeres
menstrdan de 3 a 5 dias y usan en promedio 4 toallas al dia, si esto lo multiplicamos por los 12
meses que tiene el afio, teniendo en cuenta un aproximado de toda la poblacion de mujeres
gue esta dentro de la etapa fértil y que usa estos productos, la cifra resulta impresionante, las
toallas higiénicas son muy contaminante porque no son reciclables y su tiempo de degradacién
va mas alla de los 100 afios, generando alteraciones ambientales como el efecto invernadero,

el desgaste de la capa de ozono, el smog, la escasez del agua, entre otros.

Variedad de productos: Crear otro tipo de productos que puedan ser usados por las
mujeres antes, durante y después de la menstruacién como jabones, toallas térmicas para

reducir dolores abdominales, entre otros, puesto que inicialmente solo teniamos contemplado la
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idea de copas menstruales, y hemos evidenciado que la mayoria de la competencia directa no

ofrece otros productos para las mujeres.

Distribucién: En esta variable no solo debemos hacernos conocer por medio de las
herramientas del marketing digital sino también realizando alianzas con supermercados y

droguerias, esta idea de las alianzas inicialmente tampoco la teniamos contemplada.

Comodidad: Esta variable para nosotros es uno de los pilares fundamental porque de
lo que nos queremos diferenciar de la competencia indirecta que tiene dominado el mercado,
es que las mujeres puedan sentirse seguras en cualquier nivel de actividad fisica, ya sea al

dormir, trabajar, estudiar, y en especial nadar, o hacer ejercicio de alta intensidad.

Precio: Seria muy interesante poder entrar al mercado con precios mas competitivos,
puesto que las copas menstruales son costosas para la mayoria de las mujeres, sin embargo,

hay que tener en cuenta que la vida util de este producto aproximadamente son los 10 afios.

Contaminacion: Este factor estéa directamente relacionado con la variable de huella
ambiental, queremos hacer parte del cambio desde todos los puntos de vista desde la
fabricacion y hasta la operacion administrativa y de ventas del negocio, es decir, minimizar el
uso de los recursos, como, por ejemplo, usar en menores proporciones las hojas, implementar
plantas energéticas para la elaboracién de los productos, y comercializar las copas menstruales

con la finalidad de disminuir los desechos que no son biodegradables.
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4.2 Analisis de Porter

Las cinco fuerzas ayudan a nuestra idea a comprender la estructura del sector en el cual competimos y elaborar una posicién

gue sea mas rentable y menos vulnerable a los ataques.

Amenazade
productos
entrantes

Para analizar la amenaza de nuevos competidores es importante tener en cuenta el marco legal que regula esta
actividad econ6mica ya que entre mas regulaciones existan es mas dificil entrar al mercado.

Por ende tomamos en cuenta la decisiébn 706 Armonizacion de Legislaciones en Materia de Productos de Higiene
Doméstica y Productos Absorbentes de Higiene Personal expedido por la Comision de la Comunidad Andina, la
cual indica en el capitulo Il que dichos productos como las copas menstruales deben tener una notificacion sanitaria
obligatoria para poder comercializar y/o importar, en este caso la notificacion en Colombia debe ser emitida por el
INVIMA, pero no existen regulaciones muy estrictas para el presente producto por lo que las barreras para entrar
a competir no son tan fuertes porque este producto no se considera de uso peligroso.

Rivalidad
entre
competidores

En cuanto a competencia directa de copas menstruales actualmente en la capital del pais las copas que se
comercializan son importadas y la mayoria de las ventas se realizan por internet, sin embargo, existen mas de
diez tiendas fisicas que ofrecen asesoria presencial, en donde venden de este producto y otros complementarios
gue se pueden usar en la etapa de menstruacion. Frente a esto para nosotros representa una muy buena
oportunidad ya que no hay fabricantes de este producto en el pais.

Las empresas que representan competencia directa para nosotros son:

MeLuna: Fabricadora Alemana de copas menstruales que ofrece su producto en varios paises y en Colombia,
donde tiendas minoristas y mayoristas distribuyen su producto de manera fisica y virtual.

Estos entes econdmicos tienen una operacion de la misma manera en el pais que MeLuna.

Bloom Cup: Empresa colombiana pero su fabricacion es americana
Life Cup Colombia: Fabricadora colombiana de copas menstruales
La Lunera: Distribuidora de copas menstruales en Colombia
Naturcup: Fabricadora espafiola de copas menstruales

Divacup Fabricadora canadiense de copas menstruales

Lunette Fabricadora finlandesa de copas menstruales
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En este punto es importante resaltar que la competencia indirecta de las copas menstruales son las toallas
higiénicas tradicionales y las reutilizables, porque la inmensa mayoria de mujeres colombianas desconocen del
tema, y el mercado de productos de higiene personal para la mujer esta dominado por marcas que tienen una
larga trayectoria y presencia en el pais.

Esta afirmacién se puede contrarrestar por lo datos suministrados en el afio 2016 por Euromonitor International
que indica que en Colombia el top 5 de las marcas de toallas higiénicas mas usadas son:

1. Nosotras

2. Kotex

3. Stayfree

4. OB

5. Carefree
Poder de En este tipo de mercado nos enfrentamos a un mercado de competencia perfecta ya que hay muchos
negociacién vendedores nacionales e internacionales (de elastobmeros termoplasticos y de otros insumos necesarios para
con los fabricar el producto en Colombia) y muchos compradores, asi mismo tales insumos son similares unos con otros,
proveedores |V el precio no solamente es establecido por los proveedores sino entre las dos partes.
Poder de El tipo de mercado identificado es de competencia perfecta puesto que a nivel nacional existen diversas marcas
negociacion de toallas higiénicas tradicionales, reutilizables, tampones y copas menstruales, es decir que el poder de
con los negociacion lo tienen ambas partes ya que las clientas pueden escoger entre una gama amplia de productos y en
clientes dado caso que cualquiera de las marcas decida elevar el precio, al ser productos casi idénticos a un similar precio,

las clientas dejaran de comprar.

En el punto de vista de las fabricadoras y distribuidoras al ser un producto de higiene personal importante en la
vida de las mujeres es una necesidad que estas necesitan satisfacer y por lo tanto se ven obligadas a comprarlo.

Amenaza de
productos
sustitutos

Como producto sustituto a las copas menstruales podemos encontrar las diversas toallas higiénicas tradicionales
(toallas higiénicas buenas noches, ultra invisible con tela de algodon, invisible rapigel, etc.,) las toallas
reutilizables y los tampones.

Tabla 5. Andlisis de Porter

Elaboracién propia
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5. Marketing Mix

5.1 Estrategias de producto para clientes

A continuacion, presentamos la informacion sobre las caracteristicas del producto que

pretendemos comercializar.

Ficha Técnica del Producto

Nucleo

Este producto esta compuesto por silicona médica (polimero quimico usado en
la gran mayoria de productos médicos y quirdrgicos), material que permite su
uso de forma segura al interior del cuerpo humano por largos periodos de
tiempo, es hipoalergénica, libre de toxinas, y resistente a la acumulacion de
bacterias.

Calidad

Este tipo de material no interviene con el pH vaginal, se puede usar hasta 12
horas y no generan desechos, son cuidadosas con el medio ambiente, flexible
hipoalergénica, biocompatible y segura de utilizar.

Envase

Se usara para la comercializacion del producto envase, empaque y embalaje.

Material del envase: Se dispondra de bolsas de tela ecologicas con cordon de
cierre, y dentro de estas se empacara cada copa menstrual.

Material del empaque: Tubo de cartén donde vaya por unidad cada copa
menstrual.

Material del embalaje: Cajas de carton donde estén apiladas todas las unidades
de copas menstruales.

Disefio

Forma

Tamarfio

Este producto serd disefiado a partir del material silicona médica, estara
disponible en cinco colores, palo de rosa, gris niebla, verde, azul, y roja.

La copa menstrual es un recipiente reutilizable que tiene forma de campana, esta
forma permite que la copa menstrual pueda adherirse a las paredes vaginales, y
asi pueda contener el flujo menstrual.

La presentacion de las copas menstruales es por tallas y la unidad de medida son
los didametros, porque todos los organismos no son iguales, los dos factores que
determinan qué copa se deben elegir es la edad y si se ha tenido hijos, puesto
gue estos influyen en la elasticidad de los musculos vaginales. No se debe tener
en cuenta la cantidad de flujo menstrual, el peso, ni la estatura para elegir la
medida adecuada.

Tallas
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Copatalla S: Para mujeres menores de 18 que no han tenido relaciones sexuales,
0 para aquellas que no tienen relaciones sexuales habitualmente

Copa talla M: Para mujeres de 18 a 30 afios que no han tenido hijos con parto
vaginal.

Copa talla L: Para mujeres que hayan tenido hijos con parto vaginal o que sean
mayores de 30 afios.

Servicio Brindar un servicio de manera calida y eficaz, al mismo tiempo cercana, esto se
dara a través de la atencion a las clientas antes, durante y después de la
compra, generando positivas experiencias a las clientas.

Tabla 6. Ficha técnica del producto
Elaboracién propia

5.1.1 Portafolio

Es la suma de todas las lineas de productos y/o servicios que un vendedor ofrece a sus

clientes quienes somos descripcion de las lineas de producto fotografias contacto.
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Copas Menstruales Nature

Women Reutilizables para

todo tipo de Mujeres

iHaz parte del cambio!

La copa menstrual Nature Women es un
recipiente reutilizable elaborado en

silicona de grado médico, que se usa
infernamente como un tampon, Bogo’ré, Colombia

realizando la funcién de recoger el
flujo menstrual, en lugar de absorberlo,
una vez la copa estd llena, se vacia, se +57 350 7085906

enjuaga y se vuelve a introducir en las

paredes vaginales, o también puedes

vaciar la copa sin necesidad de G https://naturewomen.wixsite.com/misitio
extraerla, para ello sélo deberas

oprimir la valvula.

0 https://www.facebook.com/Nature-Women-109276824297064

Este producto no contiene pléstico,
latex, ni caucho, es amigable con el

medio ambiente y mejor para tu hﬁps://www.insfogrcm.com/cupna’rurewomen

cuerpo.

o O

Nature Women
Rompe con lo tradicional

llustracion 3. Brochure de los productos
Elaboracién propia
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5.2 Estrategia de precios

La fijacion de precios que vamos a utilizar es la fijacion de precios basados en la
competencia directa, e indirecta, en primer lugar, tendremos como referencia la competencia
directa en lo que respecta el precio de las copas menstruales, y en la indirecta nos basaremos
en el precio de los productos como lo son jabones anti bacteriales, pafiitos, entre otros para

poder establecer los precios de esta segunda linea de productos.

El precio de venta al publico seré el precio de penetracién, es decir, inicialmente
venderemos los productos a un precio mas bajo que la competencia, esta estrategia se
fundamenta en que al comienzo estamos dispuestos a perder dinero, pero con la condicién de
conseguir mas clientas, asi mismo poder ser atractivos para las superficies de supermercados,
y droguerias, ya que como lo habiamos mencionado en la estrategia del océano azul, vamos
realizar acciones para llegar a los minoristas y mayoristas; a mediano plazo lo que buscamos

también es poder subir los precios para recuperar las inversiones.

5.3 Estrategia de distribucién.

En cuanto a la logistica para la entrega de nuestros productos a clientas minoristas
realizaremos una tercerizacion con la empresa de mensajeria Servientrega, donde planeamos
enviar los pedidos a todos los lugares de Colombia, también optaremos por realizar un contrato
con los almacenes de cadena, supermercados y droguerias para que nuestros productos sean

comercializados en grandes masas estos puntos.

5.4 Estrategia de comunicacion

El modelo de negocio que elegimos es la venta directa por internet y las estrategias que
usaremos son las siguientes:

e Desarrollaremos una pagina web con su respectiva lading page.
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Una vez hecho el paso anterior emplearemos las herramientas digitales de Instagram y
Facebook empresarial para publicar diversos contenidos, como por ejemplo publicaciones
sobre los atributos que tiene nuestro producto, también para colocar ofertas y promociones,
e interactuar y hacer una relacion mas cercana con los posibles clientes para que estos
puedan compartir sus experiencias, preguntas, y sugerencias. Adicionalmente en este
punto podriamos hacer uso de los ADS en Facebook, e Instagram puesto que estos nos
permiten llegar a nuestro segmento del mercado. Asi mismo conectaremos la lading page
con estas dos redes sociales.

Como el 60% de las ventas por internet se generan a través motores de busqueda como

Google, para hacer que los clientes sepan que nuestra pagina web existe y que la visiten

aplicaremos las siguientes tacticas:

Search Engine Optimization (Posicionamiento en buscadores): posicionar el sitio web de la
empresa en los buscadores de internet (Google, Bing, Yahoo!), por medio de palabras clave
gue segun nuestro objeto social principal seria, (copa menstrual Colombia, copa menstrual
certificadas, copa menstrual precio Colombia, etc.,).

Search Engine Marketing (Mercadotecnia en motores de busqueda): pagar anuncios en los
motores de busqueda (Google, Bing, Yahoo!).

Enviar correos electrénicos a los leads por medio del MailChimp.

Subir contenido en YouTube ya que segun los datos recogidos por la empresa de
desarrolladores de software HubSpot en el afio 2018, indica que los usuarios en internet
prefieren ver videos de los productos y servicios sobre sus marcas preferidas, por ende,
esta red social es ideal para subir contenido relacionado en como debe usarse el producto,
tutoriales de como se pueden realizar devoluciones, cambios, pedidos, entre otros videos

gue muestran a las clientas la respuesta a sus inquietudes.
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5.5 Marketing MIX

Marketing MIX

Estrategia Objetivo o Como (Describa Quién (Con qué Cuando Dénde Valor (aproximacion
Smart como llegara al medios 0 persona (tenga (Defina al costo)
objetivo) se apoyard) presente la | especifica
fecha) mente el
lugar
donde lo
realizara

Producto Variar los | Ofrecer disefios | Los  disefiadores | Durante el | En las | Son las horas se le
colores y | personalizados, las | realizaran las | primer principales | pagaran al disefiador
materiales clientes tendran la | adecuaciones las | trimestre del | ciudades por hacer las
estandares oportunidad de | especificaciones vy | 2021, de adecuaciones, se
de 100 copas | elegirlos colores, el | los operarios de | teniendo en | Colombia. | estima que el disefiador
menstruales | estampado y el | produccion se | cuenta la se demore media hora
ofreciendo material. encargaran de | fecha de la por cada copa, y el
disefios ejecutar las tareas | solicitud se costo de la media hora
personalizad contara con es $3.000 pesos, por lo
0s ya sea en cinco dias tanto, el costo seria, la
silicona habiles para media hora por 100
médica 0 el despacho copas: lo que esigual a
latex para del producto. $300.000.
incrementar
las ventas
durante el
primer
trimestre del
afio 2021.

Precio Otorgar Solo aplica para la | El sistema de base | El primer | En las | EI precio de venta
descuento primera compra | de datos que se | semestre del | principales | establecido por cada
del 10% | que realiza el |disefie hard el | afio 2021 ciudades copa menstrual es de
sobre 2.000 | cliente, para ello se | trabajo de $60.000 pesos; = si
productos dispondrd de un | autométicamente. Colombia. | vendemos 2.000 copas
diferentes, sistema informéatico a $60.000 pesos cada
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durante el

primer
semestre del
afo 2021, a
aquellas

clientas que

de base de datos,
para registrar 'y
confirmar que el
cliente tiene
derecho a este
beneficio.

una obtendriamos
$120.000.000 de pesos
en ventas, sin embargo,
como vamos a otorgar
el 10% de descuento
sobre los $120.000.000

realicen una de pesos, nosotros
compra  por estariamos asumiendo
primera vez, $12.000.000 de pesos 'y
con la por lo tanto ese seria
finalidad de nuestro costo.
poder
incrementar
los ingresos.
Promociéony | Lograr Hacer uso de las | Lo realizaremos | Esta En las | Mensualmente tenemos
comunicacién | aproximadam | estrategias SEM y | nhosotras mismas. actividad se | principales | presupuestado invertir
ente 3.600 | SEO, antes de ello ira realizando | ciudades $250.000 pesos en las
visitas en la | tendria que en el | de estrategias de SEM vy
pagina web | averiguar como se transcurso de | Colombia. | SEO, esto durante seis
entre durante | usan estas los dias del meses representaria un
los préximos | herramientas. altimo costo de $1.500.000.
seis meses, trimestre del
utilizando las 2020.
estrategias
del SEM vy
SEO para
posicionar la
marca en los
motores de
basqueda vy
asi ganar
leads.
Incrementar Ser constante | Usaremos Se ird | En las | Mensualmente tenemos
los subiendo herramientas  de | ejecutando principales | presupuestado invertir
seguidores contenido,  sobre | disefio para | durante los | ciudades $250.000 pesos en
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en Instagram | los atributos del | elaborar los | proximos seis | de publicidad para las
y en | producto, contenidos como el | meses Colombia. | campafas de Instagram
Facebook de | publicaciones Canvas, y también y Facebook
500 a 1.000 | acerca del | lo podremos empresarial, esto
seguidores portafolio de los | realizar nosotras durante seis meses
haciendo uso | productos, realizar | mismas. representaria un costo
de los social | concursos, de $1.500.000.
Ads para | promociones; para
obtener mas | que estas
reputacion en | publicaciones
las redes | tengan mayor
sociales en |impacto en el
los proximos | publico se pagara
seis meses. publicidad en

Instagram y

Facebook.

Distribucién Extender la | Hacer una | Las partes que me | La fecha | En las | Los costos que
cobertura en | investigacion para | ayudaran a lograr | limite donde | principales | estimamos para llevar a
las saber quiénes son | este objetivo son | debemos ciudades cabo esta actividad son
principales las personas de las | las cadenas de | alcanzar de $15.000.000 de pesos
ciudades del | grandes superficies | supermercados Y | dicho objetivo | Colombia. | que estan divididos en
pais, en un | y/o droguerias con | droguerias, y para|es en el el 70% en los gastos de
30% siendo | las que podemos | lograr hacer ese | 2024, pero representacion y de
distribuidores | hablar para hacer | contacto yo | anterior a taxis y buses, y el 30%
de los | alianzas, luego de | realizaré la gestion. | ello, en actividades
supermercad | ello presentar la debemos administrativas.
0s y | propuesta y hacer los
droguerias negociar para que estudios,
para que mas | el producto pueda presentar
mujeres ser distribuido vy propuestas y
empiecen a | vendido. negociar con
ver este las partes.
producto de
manera

frecuente vy
cambien sus
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habitos  de
consumo
para el afio
2024.
Tabla 7. Marketing Mix
Elaboracioén propia
6. Desarrollo de Marca
IDEA DE NEGOCIO
Pasos Objetivos Resultado
1.Diagnéstico del . ldentificacién del | Productos absorbentes de higiene personal, cuidado personal, belleza,
Mercado sector salud y bienestar.

. ldentificar marcas en

competencia

Competencia directa Competencia indirecta

Bloom Cup Colombia Nosotras
Life Cup Colombia Kotex
La Lunera Stayfree

. Soluciones principales

y alternativas

Competencia directa Competencia indirecta

Presenta un amplio portafolio de
pafiitos humedos intimos, jabones
intimos, espumas intimas.

Ofrece otros productos amigables
con el medio ambiente como las
toallas higiénicas reutilizables.

. Tendencias del

mercado

Consumir productos y servicios que causen un impacto positivo al medio
ambiente.

. Arquetipo de la marca

Competencia directa Competencia indirecta

Cotidiano, gobernante. Creador, protector, explorador.
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2.Realidad
psicolégica de la
Marca

A.

Percepcion de las
marcas de la
competencia

Competencia directa Competencia indirecta

Confianza por la amplia presencia Una alternativa mas cémoda,

en el mercado. econbémica y amigable con el
medio ambiente.
Desconocimiento del producto,
temor al usarlo puesto que hay
una cultura marcada por el
consumo tradicional.

Identificar variables de
neuromarketing

Competencia directa Competencia indirecta

Usa los colores tradicionales que Los colores que emplean en las
enmarcan la feminidad como lo paginas web, publicaciones en
son el rosado y el morado, redes sociales,y el empaque, estan
asociados con imagenes de directamente relacionados con la
corazones y estrellas. naturaleza, usan colores suaves con

figuras alusivas a hojas, arboles,

3.Posicionamiento

A.

Identificar Top of mine

La mayoria de las mujeres colombianas de todos los estratos econémicos
cuando piensan en productos absorbentes de higiene personal femenino
inmediatamente, recuerdan las marcas tradicionales como lo son Kotex,
Nosotras, y Stayfree, porque estas empresas tienen una amplia experiencia
en el mercado y podemos encontrarlas en tiendas de barrio, droguerias, y
supermercados; No es tan comun que la poblacién femenina piense en las
copas menstruales como otra alternativa.

B.

Identificar Top of heart

La cultura de la poblacién influye demasiado en la decisiones de compra,
por ese motivo, las mujeres colombianas y en general las latinoamericanas
prefieren usar las marcas tradicionales, sin embargo, esta tendencia se ha
ido modificando a través del tiempo, ya que, se ha evidenciado el cambio de
pensamiento de las mujeres, visto que, estas quieren sentirse identificadas
con productos que sean mas amigables con el ecosistema.
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comunicacion

continuas para la introduccion
de la marca en el mercado,
gue estén ligadas a la
medicién tecnoldgica y de
redes sociales.

4.Realidad Traducir nuestra propuesta de | El objetivo es poder transmitir la responsabilidad social con el medio

Material de la | valor en la marca. ambiente, y el compromiso con las mujeres, haciéndolas sentir seguras, y

Marca cdmodas brindandoles un producto mas saludable, asi mismo, queremos
romper con lo tradicional.

5.Estrategia  de | Desarrollar acciones | ¢ Desarrollaremos una pagina web con su respectiva lading page

Como el 60% de las ventas por internet se generan a través motores de
busqueda como Google, para hacer que los clientes sepan que nuestra
pagina web existe y que la visiten aplicaremos las siguientes tacticas:

Una vez hecho el paso anterior emplearemos las herramientas digitales
de Instagram y Facebook empresarial para publicar diversos contenidos,
como lo son publicaciones sobre los: atributos que tiene nuestro
producto, las ofertas y promociones, para que estas acciones tengan un
alto impacto pagaremos la publicidad digital. Asi mismo conectaremos la
lading page con estas dos redes sociales.

Search Engine Optimization (Posicionamiento en buscadores):
posicionar el sitio web de la empresa en los buscadores de internet
(Google, Bing, Yahoo!), por medio de palabras clave que segun nuestro
objeto social principal seria, (copa menstrual Colombia, copa menstrual
certificadas, copa menstrual precio Colombia, etc.,).

Search Engine Marketing (Mercadotecnia en motores de busqueda):
pagar anuncios en los motores de busqueda (Google, Bing, Yahoo!).

Enviar correos electrénicos a los leads por medio del MailChimp.

Subir contenido en YouTube ya que segun los datos recogidos por la
empresa de desarrolladores de software HubSpot en el afio 2018, indica
que los usuarios en internet prefieren ver videos de los productos y
servicios sobre sus marcas preferidas, por ende, esta red social es ideal
para subir contenido relacionado en como debe usarse el producto,
tutoriales de cémo se pueden realizar devoluciones, cambios, pedidos,
entre otros videos que muestran a las clientas la respuesta a sus
inquietudes.

Tabla 8. Desarrollo de Marca

Elaboracion propia
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6.1 Logo

llustracion 4. Logo de la empresa
Elaboracién propia

7. Marketing Digital
Para este apartado disefiaremos una Lading Page como estrategia para convertir a los
visitantes digitales en leads, contaremos con un disefio e informacioén atractiva para que podamos
captar los datos personales de estas personas y asi poder elaborar una base de datos,
posteriormente disefiaremos una pagina web que contiene el catalogo de los productos, la marca,
historia del emprendimiento, contacto y redes, asi mismo para dar a conocer el producto o

servicio crearemos contenidos a las redes sociales de Instagram y Facebook.
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7.1 Url de la landing page:

https://naturewomen.wixsite.com/misitio-2

7.1.1 Capturas de pantalla del disefio para computadores.

Este pdgina web se disefid con la plataforma WiX.com. Crea tu pagina web hoy.

Inicio

COPAS MESTRUALES

’ LIMPIATU CUERPO Y EL PLANETA Cornienza Ahora ‘

NATURE WOMEN

——

SI“ a“IMIcos NATURE WOMEN

Cuando usas toallas higiénicas o tampones estss colocando veneno en tu vaging, la mayoria
de estos productos estdn hechos en algoddn, material que puede estar contaminado de
pestitidas, asbesto, dioxinas tdxicas y furanos, causando alergias, hongos, irtitacidn,
desequilibrio en la flora natural, infeeciones, resequedad en las paredes vaginales, entre
otras enfermedades y hasta céncer.

Cormienza con el Carbio Copmrmiraly
k e

llustracion 5. Disefio de landing page para computadores
Elaboracién propia


https://naturewomen.wixsite.com/misitio-2

| SIENTETE SEGURR Y COMODA

Te ha pasad t4s nadanda, o haciend yte sientes por
¥ te imagi i 0 las copas 10 te volverss a preocupar
por ello, parque este recipiente se introduce en la vagina como un tampdn, pero en lugar de
absorber, logra recoger hasta 40 ml,y puedes usarla hasta 12 horas

Comienza con el Cambio

NATURAL CALIDAD PREMIUM E‘ LO ENVIAMOS A LA

PUERTA DE TU CASA

REDUGE LA BASURA

Las copas menstruales no son solo un producto, son un instrumento que va estdn =
cambiando el mundo, sabias que en tan solo 10 afos hay unos 90 ki de desechos de {
tampones que tardan en descomponerse minimo en 500 aRos, con las copas menstruales |

o 5 -

sélo quevadiar. y porcomg

Comienza con el Camb

GUIDA TU BOLSILLO

las copas menstruales Mature Wamen en silicons de grado médieo han sido dissiiadas para
tener una vida Gtil estimada de 10 aftos, son resistentes a la acumulacin de bacterias, la
radiacidn Ultravialets, y no se deforman cLando sé Someten & altas o hajas
temperaturas, ;Cudnto dinero has invertido en toallas o tampones desde que empezasts a
enStIUAR?. DUk £3peras, 5 hata de haceral cambio, 5010 tendPas qué iMvertt una sola s
&n 10 afios

Comienza con

Volver arriba

@ 205 por Pure. Sresdocon Wix.com

SIGUENOS MAS SOBRE ——
f NATURE WOMEN
H Tel&fone

Enviar
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7.1.2 Capturas de pantalla del disefio para dispositivos moviles.

Crea tu pagina web de WiX hoy

COPAS MESTRUALES

LIMPIA TU CUERPO Y EL

|

PLANETA

5P

2%6
&

!
q

Valver arriba

© +f MNATURE WOMEN

Nombre
Email
Teléfons

Escribe tu mansaje agui...

Cuando usas toallas higiénicas o tampones estas
coloeande veneno en tu vagina, la mayoria de
estos productos estan  hechos en  algodén,
material gue puede estar contaminado  de
pesticidas, asbesto, dioxinas toxicas y furanos,
causando alergias, hongos, irritacion,
deseguilibfio en la flara natural, infecciones,
reseguedad en las paredes vaginales, entre
otras enfermedades y hasta cdncer.

Comienza con el Cambio

Ermail

Teléfeno

Escribe tu mensaje aqui...

© 2023 por Puro.
Creado con Wix.com

SIENTETE SEGURA Y
COMODA

Te ha pasade gue estas nadando, o haciendo
deporte y te sientes preceupada por mancharte,
y te imaginas escenarios vergonzosos, con las
copas menstruales no te volverds a preoccupar
por ello, porgque este recipiente se introduce en
la vagina como un tampén, pero en lugar de
absorber, logra recoger hasta «0 ml, vy puedes
usarla hasta 12 horas.

Comienza con el Cambio °

" &

Las copas menstruales no son solo un producto,
son un instrumento gue ya estan cambiando el
mundo, sabias gque en tan solo 10 afvs hay unos
90 ki de desechos de tampones que tardan en
descomponerse minimo en 500 afos, con las
copas menstruales sélo tendremos gue vaciar el
fluids y  eliminariamos  por  completo
estos desechos.

Comienza con el Cambio °

GUIDA TU BOLSILLO

las copas menstruales Nature Women en silicona
de grado médico han sido disefiadas para tener
una vida Gtil estimada de 10 afos, son
resistentes a la acumulacidn de bacterias, la
radiacion ultravioleta, y no se deforman cuando
se someten a altas o bajas
temperaturas. sCuadnto dinero has invertido en
toallas o tampones desde que empezaste a
menstruar?. Que esperas, es hora de hi |
eambio, solo tendras gue invertir una sol

10 afos.

llustracion 6. Disefio de landing page para dispositivos moéviles

Elaboracién propia
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7.2 Url de la paginaweb

https://naturewomen.wixsite.com/misitio

8. Estrategias de Marketing Digital
Segun lo descrito en los objetivos Smart, nosotros empleariamos estrategias de precio,
promocién y comunicacion, para conseguir leads e incrementar las ventas, y para ello
inicialmente disefiamos la pagina web y la landing page en WIX para enlazarlas a las redes
sociales, por consiguiente, creamos una cuenta en Facebook e Instagram empresarial, y
empezamos a subir contenidos explicativos, promociones, descuentos y concursos en estas
dos redes sociales, al haber realizado el enlace de las redes sociales con la lading page

esperamos que a través la lading page podamos cerrar las ventas.

8.1 Campafia en Instagram empresarial

El link de nuestro Instagram es https://www.instagram.com/cupnaturewomen/

Publicamos un concurso y una rebaja e hicimos los pasos para promocionar solo

publicacion de la rebaja y la ruta que trazamos para promocionar la rebaja fue la siguiente:

o Posteamos en Instagram un descuento para amigas, para el caso de nuestra idea de
negocio, normalmente la copa menstrual cuesta $60.000, pero si dos amigas compraban
dos copas una para cada una, el valor de cada copa no seria $60.000 sino $45.000 por lo
tanto el precio total a pagar seria $90.000, asi mismo, si tres amigas compraban las tres
copas, una para cada una, el valor unitario seria $40.000 y no $60.000. En el pie de la foto

indicamos el link de la pagina web y la imagen publicamos es la siguiente:
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Nature Women
Rompe con lo tradicional

llustraciéon 7. Campafia en Instagram
Elaboracién propia

A continuacion, mostramos las capturas de pantallas de los pasos que seguimos para

promocionar la presente publicacion:
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llamada a la accion

1 2
&« Sitio web v & Editar publico v
Agrega tu URL y botdn de 4,600,000

Excelente

https://naturewomen.wixsite.com/misitio-2|

Botén de llamada a la accién

Mas informacién o
Comprar

Ver mas

Contactarnos

Reservar

Registrarte

< O (m}

<« Presupuesto y duracion — & Revisar

Copa Menstrual

Cartagena de Indias, Colombia, Cali, Colombia,
Medellin, Colombia y Bogota, Colombia

CUIDO EL MEDIO AMBIENTE, Vida Saludable,
Kotex, Cuidado personal, Salud de la mujer,
Salud y bienestar, Cuidado de la salud, Toalla
sanitaria o Salud

Mujeres | 14 - 50 afios

4 o (m]

- Revisar

$ 10.000 durante 1 dia

Presupuesto y duracion

Pago

2,400 - 6,200

Presupuesto

Resumen de costos

Presupuesto del anuncio

Impuestos estimados

Gasto total

Duracién

[

@ Mas informacion sobre presupuesto, duracién
2/ y distribucién

<

O m] < (©)

3

Normas de publicidad

Ya terminaste

E® vista previa de la promocién

Destino

Publico

Presupuesto y duracion

Pago

Condiciones Condiciones

Normas de publicidad

o < O

llustracion 8. Pasos para promocionar la publicacién de Instagram

Elaboracién propia

PASOS

En el primer paso seleccionamos
redirigir a las personas a la lading
page.

En el segundo paso
segmentamos el mercado puesto
que a nosotros nos interesa que
esta campafia llegue a una
poblacién especifica.

En el tercer paso seleccionamos
los dias en la que duraria la
campafia y el wvalor que
pagariamos por cada dia de

publicidad.

En este paso se efectua el pago.
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8.2 Campafia en Facebook empresarial
El link de nuestro Facebook es https://www.facebook.com/Nature-Women-

109276824297064

En esta red social posteamos dos publicaciones diferentes a las de Instagram, y en las

dos hicimos los mismos pasos en Facebook para promocionarla.

La primera publicacién consistia en recordarles a las personas que obtendrian el 10%
de descuento en su primera compra y la segunda publicacion tenia la finalidad de otorgar un
descuento del 20% en el total de la compra, adicionalmente en pie de las dos publicaciones

colocamos el link de la pagina web.

La imagen de la primera publicacién es la siguiente, sin embargo, en Facebook esta fue

subida bajo el formato de mp4:
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L&
v

NNNNNNNN
Rompe con lo tradicional

iAPROVECHALO!

10% DE
DTOENTU
PRIMERA
COMPRA

SHOP NOW!

& < ®

llustracion 9. Campafia en Facebook

Elaboracién propia
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La imagen de la segunda publicacion es la siguiente, sin embargo, en Facebook esta

fue subida bajo el formato de mp4:

Nature Women
Rompe con lo tradicional

FLASH
SALE 24
HORAS

Obtén un 20% de descuento en el total
de tu compra

llustracién 10. Segunda campafia en Facebook
Elaboracién propia

Seguido de esto, realizamos los siguientes pasos para promocionar las publicaciones:
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Promocionar publicacion

OB.IETRO Aprovecna este cescuentol!
Recioe el 10% Ce cescuenlo en W primera compra
Atomatco 2 : o -
= Chearupe - Descuento valido solo Colombiz .. Ver mas

BOTON DE LA PUBLICACION {opcional)

Agracs un botén s tu pudlicacion

Mas informacion w

Tz ooy enlaarse rara este olan

hitps: dinaturesvomen wixsite comimistio-2

_ L3
PUDLICO

ersonas que 2liges por madic de ls segmentacitn
Personas delu 2ena .

e Cops Mansius Ed

A
Coclomala: Medellin Antiocuia; Cat Valle
c2l Cauca; Bageta Distr2o Especial; Caragena ¢2 Inc as
Bolivar
|
PN
Al hacer i an"Promoaciornar acepias Iss ardicloras ¢a Fata2book Semviclc de ay

llustracion 11. Paso N° 1 para promocionar la publicacion en Facebook
Elaboracion propia

1. En el primer paso seleccionamos redirigir a las personas a la lading page.
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Proemeocionar publicacién b4

ﬁ Tienes una promocion en circulacion para esta Vista previa: Seccion de noticias de la computadora
publicacian. Revisa tus anuncios activos.

MNature Women

PUBLICO Publicidad - @
11
& FPersonas gque eliges por medio de la segmentacion Editar Aprovecha este descuentoll!
Recibe el 10% de descuento en tu primera compra.
Colombia: Medellin Antioguia; Cali valle - Descuento valido salo Colombia.... YWer mas
del Cauca; Bogota Distrito Especial; Cartagena de Indias
Balivar
15- 450
mujeres

Intereses: CUIDO EL MEDID
AMBIEMTE, Wida Saludable, Kotex, Cuidado personal, Salud
de la mujer, Fitness v bienestar, Atencion meédica, Toalla
sanitaria o Salud

Menos &
FPersonas de tuzona )
Copa Menstrual __ resture women ‘
Crear publico
Ubicaciones automaticas (recomendado) [ '

Usa ubicaciones automaticas para maximizar tu presupuesto y
moastrartus anuncios a mas personas. El sisterma de entrega de
Facebook distribuira el presupuesto de tu conjunto de anuncios en

T T T W VP Sy PAEY St Dt ISt P

Al hacer clic en"Promaocionar, aceptas las Condiciones de Facebook | Sericio de ayuda Cancelar Promocionar

llustracion 12. Paso N° 2 para promocionar la publicacion en Facebook
Elaboracién propia

2. En el segundo paso segmentamos el mercado puesto que a nosotros nos interesa que esta campafia llegue a una poblacion

especifica.
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Promocionar publicaciéon

Ubicaciones anomMicas irecomendado) a
33 Loicaciones aulomat cas gars maximizar i presupJdesto
S us anuaclos amas g canas. £ sistlema de enlregsa ca
< distrauira el precupuasic de tu zonjuato ¢2 ardncics e
anac ublcac ones segun oS lugsras con mas probabllicades de

abtener un mejcr readimilenia. iMas aformsaon

DURACION Y PRESUPLESTO

Juraciorn

Aumemta la durackin

Leos aruncios gqua e<ian en circusaclon durante al mancs
4 ¢'as lienden a coterar mejocres resultacos.

l Fecha de finalizacior E’ Zar 2020

’

4 »

=resupuesio lola

$9.000 -

Alcance estenado
720 - 2.100 personas al dla
—

o Al hacer cic an"Pramoacionar, aceplias lss Cordiclor2s g2 Feiabook

llustracion 13. Paso N° 3 para promocionar la publicacién en Facebook

Elaboracién propia

Semvicic de syuds

Aprovecdna este cescuentol!!
Recioe el 10% ce cescuento en W primera compra

- Descuenm valido sole Colombiz .. Ver mas

Mas informacion

naturewomen wixsite.com

Cancelar

3. En el tercer paso seleccionamos los dias en la que duraria la campafia y el valor que pagariamos por cada dia de publicidad.
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Promocionar publicacion

Alcance astmado

720 - 2,100 pen somas al dia

Gastarzs $4.500 por dia Est2 anunc

i Fachs defiralizacion [ 260 (42020

aer

clrcusacson duranie 2 ¢'z3, Nasta 21 26 oct Z020.

s

LA \
Impuesh e nados ©

Enporte tota

Métade de psgo

Saloa disponale (20 COS)

canec oo

S10740 COP)

llustracion 14. Paso N° 4 para promocionar la publicacion en Facebook

Elaboracién propia

4. En este paso se efectla el pago

Aprovecna este cescuentol!!
Recioe el 10% ce cescuento en W primera compra

- Descuento valido sola Colomoiz .. Ver mas

Mas informacion

naturavwomen.wixsite.com
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8.3 Campafia de email marketing:

https://mailchi.mp/36e89000616a/es-imposible-resistirse-30-de-descuento

9. Métricas clave
Después de haber creado una Landin Page para su producto y vincularla con Facebook
0 Instagram; vamos a revisar las datos que arroja su campafa de Facebook o Instagram en

una publicacién, tenga en cuenta que puede optar por cualquiera de las siguientes opciones:

Opcidn 1 mostrar los pantallazos de las métricas digitales (estadisticas) que arroja la
publicacion del producto en Facebook o Instagram empresarial y presentar el célculo del CAV
(custormer adquisiont cost) y el LTV (life time Valué€) con un analisis comparativo de los

resultados.

Opcidn 2 mostrar los pantallazos de los datos obtenidos en la publicacién de su
producto (me gusta, seguidores, contactos) y presentar el calculo del CAV (custormer

adquisiont cost) y el LTV (life time Valué) con un andlisis comparativo de los resultados.

Para el respectivo analisis elegimos la opcién 1, sin embargo, nosotras no realizamos el
pago para realizar la campafa de promocion, pero valoramos unas estimaciones de acuerdo

con los datos que nos arrojé Facebook empresarial.

Nuestro equipo calculé que al pagarle a Facebook para que hiciera llegar la publicacion
a nuestro segmento del mercado que son las mujeres entre 15 y 50 afios que residan en las
principales ciudades de Colombia, durante dos dias el costo era de $10.710 pesos, no
obstante, aunque no pagamos la publicidad, nosotras logramos capturar a una usuaria que nos

envié un mensaje, por lo tanto, el CAV de Facebook es:

CAV de Facebook: $10.710/ 1 = $10.710 pesos.
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Si nosotras realizabamos la venta de una sola copa menstrual menos los costos de

produccion, ganariamos $50.000 pesos, por lo tanto, el LTV de Facebook es:

LTV de Facebook: $50.000 pesos.

Comparando los datos de CAV de Facebook y de LTV de Facebook es evidente que
nosotras estariamos ganando porque la publicidad nos estaria costando $10.710 pesos y en

comparacion obtendriamos una ganancia de $50.000 pesos.

Resumen de la pagina Ultimos 25 dias = Exportar datos &

FRezuftados del 18 oct 2020 a1 14 nov 2020
Faota: Mo 2e incluyen los datos de hoy. La actividad relativa a las estadisticas =e registra segln la zona haoraria del

- : B Crognico [l Pagscdo
Pacifico. La actividad relativa a los anuncios =e registra s=egun la zona horaria de tu cuenta publicitaria.

Acciones en la pagina v Visitas a la pagina v Vistas previas de la pagina .
18 e octubre - 14 de noviembre 15 de octubre - 14 de noviembre 15 de octubre - 14 de noviembre
S 60 -
Acciones totales en la pagina «100% Vizsitas totales a la pagina a100%
Mo hay datos suficiertes para mostrar
/\ I|| \ i "q en el periodo seleccionado.
Me gusta de la pagina . Alcance de la publicacidn . Alcance de la historia .
18 de octubre - 14 de noviembre 15 de octubre - 14 de noviembre 15 de octubre - 14 de noviembre
Obtener estadisticas de la historia
4 1 O Consulta estadisticas sobre el
Me gusta de la pagina «100% Perzonas alcanzadas a100% rendimiento de las historias recientes de
tu paginG.
A VAANINPNINDS
Recomendaciones ‘ Interaccion con la publicacidn ‘ Videos /
18 de octubre - 14 de noviembre 15 de octubre - 14 de noviembre 15 de octubre - 14 de noviembre
"o 25 107
Irteraccidn con la publicacidn & 100% Reproducciones de video de 3 segundos
a100%

Mo hay datos suficientes para mostrar
en el periodo seleccionada. M /\/\

Seguidores de la pagina v
18 de octubre - 14 de noviembre

4

Seguidores de la paging &100%

N

llustracion 15. Estadisticas de la pagina de Facebook
Elaboracién propia

52



10. Estudio Técnico |

10.1 Ubicacion del proyecto

Para la ubicacion de la entidad, donde operara la planta de produccion y las demés
areas operativas, el primer paso que debemos ejecutar es evaluar cual sera el lugar mas
estratégico en donde se debe instalar el ente, es decir, debemos analizar, si en la ciudad de
Bogota D.C, los arrendamientos, o compra de lotes, los servicios publicos son mas costosos
gue en las zonas industriales aledafias a la ciudad, validar si nuestra cadena de suministro de
materias primas y logistica tiene facil acceso a las vias terrestres para movilizarse en el area en
la que nos encontramos, confirmar si el lugar que vamos a elegir cuenta servicios publicos,
identificar si nuestra planta esté cerca a algun aeropuerto, o vias que conectan rapidamente a
otros departamentos, para estudiar estas variables y determinar la ubicacion mas apropiada
nos basaremos en las herramientas de macrolocalizacion y microlocalizacién para asi poder

tomar la mejor decision.

10.1.1 Macrolocalizacion

La macrolocalizacion de los proyectos se refiere a la ubicacion de la macrozona dentro
de la cual se establecera un determinado proyecto.

Nosotros decidimos elegir al municipio de Cota para establecer la empresa, porque esta
zona se destaca por ser un region industrial donde estan establecidas empresas muy
importantes, y actualmente muchas de las empresas instaladas en Bogota se trasladan a Cota
porque en la capital los parametros ambientales y de movilidad son menos favorables que en
este municipio, segun datos de la Camara de Comercio de Bogota del afio 2015 indica que este
es uno de los lugares mas atractivos para desarrollar actividades de industria manufacturera,
actividades de construccion, cientificas y técnicas, entre otras actividades, otro aspecto

positivo de la region es que las empresas en materia tributaria se ven muy beneficiadas.
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10.1.1.1 Aspectos geogréficos.

La planta de produccion estara ubicada en la region Andina, en el norte del
departamento de Cundinamarca, en la Sabana Centro, en el municipio de Cota que queda a 11
kilbmetros de la capital del pais, la sabana centro esta conformada por once municipios: Cajica,
Chia, Cota, Gachancipa, Sop6, Tabio, Tenjo, Tocancipa, Zipaquira (capital de la sabana
centro), Cogua y Nemocon.

La sabana centro limita al norte con la provincia de Ubaté, al sur con Bogota, al oriente con
las provincias de Almeidas y Guavio y al occidente con las provincias de Rionegro y Sabana
Occidente. Segun la Caracterizacion econémica y empresarial de la Camara de Comercio de
Bogota (2008), la provincia de Sabana Centro tiene 1.062 km2, lo que representa el 4,5%
del area total del departamento de Cundinamarca. (Camara de Comercio de Bogot4a, 2015,
p. 17)

Ahora el municipio de Cota limita al norte con Chia, al sur con Funza, al oriente con
Rio Bogot4, y al occidente con Tenjo, “La cabecera municipal se ubica a 40 49’ 05,655 00
latitud norte y 740 07°20,904 00™ longitud oeste. La temperatura media oscila entre los 13.7
0C; con una precipitacion de 800 metros promedio.” (Consejo Municipal de Cota, 2016, p.39)

El territorio de Cota estd comprendido por 5.343,56 hectareas, de estas,
aproximadamente 141,56 pertenecen al area urbana y 5.202 pertenecen al area rural. Del
total del territorio, 1.143 hectéreas estan localizadas en la topografia montafiosa y 4.200 en
topografia plana, cuenta con altitudes que van desde los 2.550 metros sobre el nivel del mar
en la zona plana y ascienden hasta los 3050 metros en la parte mas alta, en el alto del

Majuy. (Consejo Municipal de Cota, 2016, p.39)
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Ilustracién 1é. Ubicaciéon de Cota

llustracion 17. Sabana centro de Cundinamarca
(WIKIPEDIA, 2020)

llustracion 16. Ubicacion de Cundinamarca
(WIKIPEDIA, 2020) (WIKIPEDIA, 2020)
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10.1.1.2 Aspectos socioeconémicos.

El total de la poblacion en el municipio de Cota es de 24.916 habitantes segun
proyecciones del DANE para 2015, esto representa el 0,9% de la poblacion a nivel
departamental, que se ubica en 2.680.041 habitantes. El total de poblacion masculina es de
12.266 personas y el total de la poblacion femenina es de 12.650 personas. La poblacion
mayor de 15 afios y menor de 59, que se (considera potencialmente activa) se ubica en 15.911
personas y la poblacion menor de 15 afios y mayor de 59 afios (considerada inactiva) se ubica
en 9.005 personas. La densidad poblacional (personas por Km2) es de 479,15. (Consejo

Municipal de Cota, 2016, p.39)

Mas de 50% de las actividades econdmicas que desarrollan los habitantes de este
municipio son las actividades de comercio, servicio de hoteles, restaurantes y reparaciones,
seguido por la industria manufacturera, en cuanto a la agricultura, ganaderia, caza, pesca y

silvicultura tan solo el 0,74% del 100%, representa la actividad econémica de la region.

10.1.1.3 Aspectos de infraestructura.

El municipio de Cota cuenta con los siguiente cobertura de servicios publicos:

¢ Energia eléctrica urbana = 100%

¢ Energia eléctrica rural = 99,4%

e Aseo urbano = 99,7%

e Aseo rural = 95,4%

¢ Cobertura de recoleccion de basuras area urbana: 99,05%
e Cobertura de recoleccién de basuras area rural: 14,74%

e Gas natural urbano = 27,9%

e Gas natural rural = 7,2%
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¢ Teléfono fijo urbano = 19,3%

¢ Teléfono fijo rural = 14,3%

¢ Frente a las cifras de penetracion del servicio de internet en todo el municipio, se tiene un
indice del 20,5% que corresponde al nimero de suscritores dividido por el nimero de
habitantes (DNP 2015). (Consejo Municipal de Cota, 2016, p.109)

En cuanto a las vias de transporte y movilidad podemos evidenciar lo siguiente:

Las formas de acceso al municipio son por via area y via terrestre. Por via aérea se
llega al Aeropuerto El Dorado de la Ciudad de Bogota D.C. Para llegar al municipio desde
Bogota se tienen dos opciones: 1. Calle 80 y toman la via Siberia — Cota 2. Autopista Norte,

calle 170, sector la Conejera via Suba — Cota.

También se cuenta con facil acceso helicoportado y la presencia adicional del
aeropuerto de Guaymaral a menos de 15 Kms del municipio. El Acceso al municipio por

Chia, es a través de la via Chia — Cota y su respectiva variante. (Via departamental).

La oferta de empresas de transporte publico es amplia, las empresas que prestan este
servicio son: Flota Chia, Cotranscota, Transporte Unidos, Cotransa, Transportes Bermudez,
Zona Trans, Flota Cundinamarca, Flota la Valbanera, Flota Aguila y Cotrans Guasca, entre
otras. Estas empresas prestan el servicio de Cota a los municipios de las provincias de
sabana centro y sabana de occidente y de estos hacia Cota. (Consejo Municipal de Cota,

2016, p.105)

De acuerdo con cifras de la Secretaria de Obras e Infraestructura (2013) se caracterizé
en el municipio la totalidad 132,5 Kms. de red terciaria de vias, entre pavimentadas y
destapadas correspondientes al 83%; mientras que 22 Kms son de vias secundarias con un
14% y 6 Kms. de vias primarias correspondientes al 4%. La via principal es de

aproximadamente 5 Kms y es via departamental. (Consejo Municipal de Cota, 2016, p.106)
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10.1.1.4 Aspectos institucionales.

Uno de los entes que se encargan de identificar, resolver y supervisar los problemas del
municipio es la alcaldia representada por el alcalde, quien es elegido por voto popular y el
periodo de su mandato es de cuatro afios, asi mismo el alcalde participa en el poder judicial, en
cuanto a los temas referentes al transporte, la salud, la educacion, la infraestructura, las obras

publicas municipales y demas son gestionadas desde la alcaldia.

10.1.2 Microlocalizacion

Exactamente la empresa quedara ubicada en el kilbmetro 2.5 via Bogota — Siberia,
kilometro 2.2 Vereda Parcelas en Cota, evidenciamos que las instalaciones estaran justo en el
corazoén de las principales arterias viales, a menos de diez minutos el personal de la planta,
proveedores y demas terceros que necesiten llegar a la empresa se encontrardn con la calle
80, que interseca a pocos kilbmetros con la via Bogota — Tenjo y la via Funza - Cota., A
continuacién, expondremos el tiempo que se demoran las personas para movilizarse de Bogota

a Cota y de Cota a los municipios mas cercanos.

A Tiempo Cota [ | Distanciaen Kilometros | _,
Municipio de Cota Bogota / Cota Cota / Bogota / Cota Tipo de transporte
Bogota Calle 80 28 16 Kms. terrestre
B{:lgut.a Aw. Suba — Cerro de la 47 14 Kms. R
Conejera

*Los tiempos estimados de desplazamiento se toman a partir delas condiciones de frafico normales, sin tener en
cuenta contingencias viales y eventos que puedan alterar la movilidad.

Tabla 9. Tiempo de traslado, tipo de transporte y distancia en kildmetros Municipio de Cota con relacion a Bogota,
afo 2016
(CONCEJO MUNICIPAL COTA, 2016)
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X i " i Tiempo estimado del traslado

Distancia en Kilometros | Tipo de transporte entre el entre el municipio al
Municipio entre el municipio y su | municipio y el municipio municipio vecino®

municipio vecino* vecino®

Horas Minutos
Chia 9.8 Terrestre 0 25
Tenjo 23.6 Terrestre 0 41
Funza 16.9 Terrestre 0 26
FUENTE: Google Maps (Consulta 28/052016

*Los municipios vecinos son aguellos que estan contiguos y comparten limites geograficos.

Tabla 10. Tiempo de traslado, tipo de transporte, distancia en kildémetros desde el Municipio de Cota con

relacion a los municipios colindantes (2016)
(CONCEJO MUNICIPAL COTA, 2016)

10.1.2.1 Mapa de la ubicacion de la planta
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10.2 Estimacion del tamafio 6ptimo método de escalacidn

El tamafio 6ptimo de la planta se refiere a la capacidad instalada, que se expresa en
unidades de produccién por afio, y para poder saber cual es ese tamafio 6ptimo nos
basaremos en el método de escalacion, que consiste, inicialmente en investigar la capacidad
de produccion de las maquinas disponibles en el mercado, luego debemos calcular la maxima
produccioén al trabajar en tres turnos, posteriormente debemos indicar cuantos dias
trabajaremos al afio y si el proceso de produccion puede detenerse en cualquier momento sin

gue exista algun perjuicio en los costos de produccion.

10.2.1 Requerimientos técnicos de operacion

Segun el método de escalacién, este es el primer paso, y en esta tabla en el apartado
maaquinaria y equipo, se expone la capacidad de produccion que tienen los equipos y maquinas
gue estan disponibles en el mercado, sin embargo, para poder calcular el tamafio 6ptimo de la
planta, se tomara en cuenta sélo la capacidad de produccion de la maquina de moldeo por
inyeccion LSR modelo L-4545, porque esta maquina es la Unica que esta directamente
relacionada con la fabricacién de la copa menstrual, puesto que, una vez colocada la materia
prima en dicha maquina, esta procedera a calentar la silicona, posteriormente la maquina
funcionando como una jeringa sacara por un orificio muy pequefio la silicona médica a alta
presion, llenando el molde de las copas menstruales, luego las mangueras internas enfriaran la
pieza, y finalmente el operario tendra que recoger las copas menstruales producidas por la

magquina.
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Tipo de Activo

Descripcién

Cantidad

Valor
Unitario*

Requisitos técnicos**

Infraestructura

Adecuaciones

Area de almuerzo

1

$16.200.000

Area 18 m2; en cada apartado de esta tabla se
indica que activo debe ir en cada area. El precio se
estimd segun el promedio de lo que cuesta el m2
para construccion que es de $900.000 a $1.800.000

Area de lockers

$3.600.000

Area 4 m2; en cada apartado de esta tabla se indica
gue activo debe ir en cada area. El precio se estimé
segun el promedio de lo que cuesta el m2 para
construcciéon que es de $900.000 a $1.800.000

Area de aseo

$2.700.000

Area 3 m2; en cada apartado de esta tabla se indica
gue activo debe ir en cada area. El precio se estimé
segun el promedio de lo que cuesta el m2 para
construccion que es de $900.000 a $1.800.000

Area de gerencia

$12.600.000

Area 14 m2; en cada apartado de esta tabla se
indica que activo debe ir en cada area. El precio se
estimé segun el promedio de lo que cuesta el m2
para construccién que es de $900.000 a $1.800.000

Area de venta

$8.100.000

Area 9 m2; en cada apartado de esta tabla se indica
gue activo debe ir en cada area. El precio se estim6
segun el promedio de lo que cuesta el m2 para
construccion que es de $900.000 a $1.800.000

Bafio 1

$3.600.000

Area 4 m2; en cada apartado de esta tabla se indica
que activo debe ir en cada area. El precio se estimé
segun el promedio de lo que cuesta el m2 para
construccion que es de $900.000 a $1.800.000

Bafio 2

$6.300.000

Area 7 m2; en cada apartado de esta tabla se indica
que activo debe ir en cada area. El precio se estimé
segun el promedio de lo que cuesta el m2 para
construccion que es de $900.000 a $1.800.000

Area de materias primas

$43.200.000

Las condiciones que debe tener esta area fisica
para almacenar la materia prima (Caucho de
silicona liquida) es lo siguiente:

e Ellugar debe ser fresco, la temperatura del lugar
debe oscilar de 0 — 30 ° C; Las temperaturas
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medias mas altas pueden acortar la vida util de
la materia prima.

e El area no debe exponer luz solar directa a las
materias primas.

Las materias primas estardn almacenadas en
estibas que tienen las siguientes especificaciones:

Medidas: lado 1600 mm * ancho 1600 mm * alto 120
mm, donde caben 9 canecas de 20 kg en el primer
nivel, puesto que el didmetro de cada una de ellas
es de 580mm, en total por cada estiba se ubicaran
27 canecas de 20 kg.

Area 48m2; en cada apartado de esta tabla se indica
que activo debe ir en cada area. El precio se estimé
segun el promedio de lo que cuesta el m2 para
construccion que es de $900.000 a $1.800.000

Area de produccion

$50.400.000

Area 56 mts42; en cada apartado de esta tabla se
indica que activo debe ir en cada area. El precio
se estimé segun el promedio de lo que cuesta el
m2 para construccion que es de $900.000 a
$1.800.000

Area de logistica

$48.600.000

Area: 54 mts2; en cada apartado de esta tabla se
indica que activo debe ir en cada area. El precio se
estimo6 segun el promedio de lo que cuesta el m2
para construccion que es de $900.000 a $1.800.000

Maquinariay
equipo

Maquina de moldeo por $174.800.000 | Medidas: 4,1 x 1.6 x 2,3 m
inyeccion LRS modelo TYM Peso: 4,1t
W-4545 marca TYM Produccion: 1 pieza por 10 segundos
Para el area de produccion https://n9.cl/uyd26
https://n9.cl/oiu9p
Molde de la copa menstrual $47.500.000 | Medidas: 2500 x 3600 x 1600 mm

Modelo: TYM-L5058, Marca
TYM

Peso: 5300 kg
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Para el area de produccion

Tipo: Moldeo por inyeccion de goma de silicona
liquida

https://n9.cl/if7kn

Transpaleta manual marca
Caterpilar

1 para el &rea de produccion

$1.233.150

Peso: 2 toneladas
Capacidad de carga: 2495 kg

https://n9.cl/xfncq

Apilador montacargas
manual hidraulico marca
XILIN

1 para el &rea de MP
1 para el area de logistica

$3.350.000

Peso: 290 kg
Elevacion: 300 cm
Capacidad de carga 2000 kg

Diferentes clases de horquillas montacargas
Funcionales para estibas abiertas y estibas
cerradas

https://n9.cl/8en5u

Equipo de
comunicacion
y computacién

Computador portatil HP

1 para el area de gerencia

$2.959.260

Medidas: tamafio de pantalla 15.9 pulgadas
Peso: 1,70 kg
Modelo procesador: Core i7

https://n9.cl/8yctv

Computador HP All in One

1 para el area de ventas
1 para las areas de MP,
Logistica y produccion

$1.775.200

Medidas: tamafio pantalla 21,5 pulgadas
Peso: 5,7 kg
Modelo procesador: Core i3

https://n9.cl/r3ybq

Kit de 2 Radios de
comunicacion Motorola

1 para cada una de las 5
areas

$175.000

Cobertura de 1,5 kilbmetros

https://n9.cliz7p4

Impresora multifuncional
laser HP MFP 137fnw

De uso general

$699.000

Medidas: 36 x 40 x 30 cm
Peso: 8,5 kg
Velocidad B/N: Hasta 20 paginas por minuto.
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https://n9.cl/oj6vr

Software para la gestion de $5.089.900 | Consultoria. implantacion y formacion,
inventarios soporte y actualizaciones.
Kit de 8 camaras de $915.000 | Ambiente de uso Interno/Externo
seguridad Visién nocturna
Infrarrojo
Capacidad de almacenamiento: 1 TB
https://n9.cl/2dvul
Muebles y Silla de escritorio $109.900 | Medidas: 54 x 81 cm
enseres Peso: 7 kg
3 para el area de gerencia
1 para el area de ventas https://n9.cl/h69v4
Escritorio $305.900 | Medidas: 76,5 x 151,5x 116,5cm
Peso: 40,6
1 para el area de gerencia
1 para el area de ventas https://n9.cl/g1i69
Escritorio operarios $139.900 | Medidas: 73 x 80 x 50 cm
Peso: 16,4 kg
1 para el area de MP
https://n9.cl/nfObw
Silla plegable portatil $59.990 | Medidas: 79 x 41 x 44 cm
1 para el area de MP https://n9.cl/2ks1t
2 para el area de logistica
3 para el area de produccion
Mesa metalica con $300.000 | Medidas: 0,60 x 1 x 0,70 m
rodachines y con luz arriba Peso: 8 kg
2 para el area de produccion Disefio personalizado
2 para el area de logistica
Cocina integral $659.900 | Medidas mueble inferior:

Para ubicarla en la zona de
comida de los empleados

3 puertas 1 cajon 85 x 120 x 52 cm
Peso: 52 kg
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Medidas mueble superior: 4 puertas 60 x120 x 42

cm
Peso: 75,5 kg

Disefio personalizado

Microondas KALLEY K- 1 $199.900 | Medidas: 44 x 32,4 x 25,8 cm

MWO7N Peso: 10,5 kg

Para ubicarla en la zona de https://n9.cl/z0jn

comida de los empleados

Nevera Challenger 1 $769.900 | Medidas: 55,3 x 119 x 65,9 cm
Peso: 35,17 kg

Para ubicarla en la zona de

comida de los empleados https://n9.cl/hrirm

Mesa cuadrada para cocina 2 $79.900 | Medidas: 80,5 x 72,5 x 80,5 cm

Rimax Peso: 5, 48 kg

Para ubicarla en la zona de https://n9.cl/q7k3g

comida de los empleados

Silla sin brazos Rimax para 8 $59.900 | Medidas: 43,5 x 83,5 x 56,9 cm

la cocina Peso: 2,19 kg

Para ubicarla en la zona de https://n9.cl/fOuy9

comida de los empleados

Locker metalico 16 1 $799.000 | Medidas: 200 x 120 x 30 cm

casilleros Peso: 45 kg
https://n9.cl/nnlah

Mueble para los 1 $199.900 | Medidas: 69 x 67 x 32 cm

implementos de aseo Peso: 2,20 kg
https://n9.cl/zy7fi

Lavadero 1 $292.900 | Medidas: 80 x 60 x 50 cm
https://n9.cl/1Ix4s

Herramientas | Caja plastica con ruedas 10 $108.900 | Medidas: 38,5 x 47 x 69 cm
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Para el area de produccién
y logistica

Peso: 2,6 kg
Capacidad: 81 |

https://n9.cl/7dzk

comercializar el producto en
Colombia

Escalera tijera de aluminio $88.000 | Medidas: altura de la escalera cerrada 60 cm

de 3 peldafos Peso: 2 kg
Altura maxima de la escalera: 60 cm

2 para el area de produccion Capacidad: 102 kg
https://n9.cl/zab30

Estanteria para material de $350.000 | Medidas: 120 x 80 x 120 cm

empaque Peso: 60 Kilos

Para el area de logistica Disefio personalizado

Gastos pre- Rut $0 | El trdmite del Registro Unico tributario no tiene costo
operativos se puede realizar virtual o directamente en la DIAN.

Acta de constitucion ante la $145.000 | La entidad se constituira bajo documento privado en

Camara de Comercio. la ciudad de Bogotd, por lo que no incurriremos en
gastos notariales, nuestra empresa quedara
registrada bajo la actividad econémica comercial on
— line, esto con la finalidad de que en dado caso de
que nos compren empresas declarantes de iva que
no residen en Bogot4, no nos efectien retenciones
a titulo del impuesto de industria y comercio, el
beneficio de estar inscritos asi, es que solamente
nos efectuarian retenciones a titulo de este
impuesto en la ciudad de Bogota.

Rit $0 | El tramite del Registro de Identificacién Tributaria
se debe realizar en los SuperCADE y no tiene
ningun costo.

Permiso del Invima para $0 | No aplica, porque el INVIMA (2013) indica que las

copas menstruales “no se encuentran contenido
dentro de la definicion de Dispositivo Médico para
uso en humanos establecida en el Decreto 4725 de
2005, por tal razén no requiere de registro sanitario”

(p.5).

Tabla 11. Paso N° 1 del método de escalacion

Elaboracién propia
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10.2.2 Segundo y tercer paso del método de escalacion

En la siguiente tabla desarrollaremos el segundo y tercer paso para determinar el tamafio éptimo.

Aspectos / Variables Valores

Capacidad total de los equipos (Horas, 360
tonelada, unidades x afio)
Planta de produccién
La maquina de moldeo por inyeccion

moldea 360 copas menstruales por hora

Capacidad anual 1.296.000
N° de dias de operacion: 25 dias 108.000
Horas de produccién: 12 horas 4.320

Tabla 12. Paso N° 2 — 3 del método de escalacion
Elaboracién propia

Al realizar los pasos bajo el método de escalaciéon podemos concluir que nuestra capacidad instalada es de 1.296.000 copas

menstruales producidas anualmente utilizando solo una maquina de moldeo por inyeccién.

La empresa no tendra espacio fisico para operar, sino que todas sus ventas se realizaran de manera on — line por lo que no
requerimos de establecimiento comercial, sin embargo, dispondremos de una oficina, para que la persona encargada del marketing

digital y ventas pueda realizar su gestion.
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10.3 Plano
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llustracion 20. Plano de la empresa

Elaboracion propia




11. Estudio Técnico 2

11.1 Flujograma
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llustracion 21. Flujograma del proceso de produccion
Elaboracién propia
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11.2 Lista de materias primas e insumos
Para la produccion de las copas menstruales solo debemos incurrir en la compra de caucho de silicona médica puesto que

es el unico componente que lleva este producto.

Materia Prima Cantidad Precio
Caucho de silicona liquida LSR por sus 20kg/barril Componente A $294.880
siglas en inglés, viene en una
presentacion de dos componentes Ay B, 20kg/barril Componente B $294.880

los proveedores lo entregan listo para usar
en barriles de 20 kg cad a uno, estos
barriles se colocan en la maquina y esta $589.760
bombea directamente la silicona médica
desde los Dbarriles mencionados vy
posteriormente empieza a hacer el
proceso de moldeo por inyeccion. (Los
proveedores pueden entregar la materia
prima pigmentada, por tal razén, nosotros
solo requeriremos de este insumo para la
fabricacion de las copas menstruales).

NUmero de Modelo: TBL-8660 8661
Marca: TBL
https://n9.cl/pmu8r

Tabla 13. Materias primas e insumos de la produccion
Elaboracién propia


https://n9.cl/pmu8r

11.3 Requerimientos de operacién en el proceso de produccion:

En la presente tabla se expone la estimacién del tiempo en el que se incurre para la produccién de 4.320 copas menstruales

en un dia de operacién suponiendo que solamente se compra lo de un dia de produccién, donde se usan 3 barriles de 20 kg y 4,816

kg de un cuarto barril de 20 kg de caucho de silicona liquida, puesto que cada copa menstrual pesa alrededor de 0,015 kg. Como se

indicé al inicio, para desarrollar esta actividad, sélo tendremos en cuenta a la maquina de moldeo por inyeccion para saber la

capacidad de produccion diaria.

Bien: Copas menstruales

Unidades por producir: 4320

Actividad del proceso Tiempo Cargos que N° de Equipos y maquinas que se utilizan.
estimado participan personas Capacidad de produccidon por maquina
de en la gue (Cantidad de producto / unidad de tiempo)
realizacién | actividad intervienen
(minutos / por cargo
horas)
Recibir compra de los 64,816 kg de | 5 minutos | Operario de 1 N/A
materia prima, y realizar validaciones. materias
primas
Subir al sistema el inventario de | 3 minutos “7 “r Lector de codigo de barras
materia prima.
Transportar la materia prima hasta el | 1 minutos “ “r 1 transpaleta manual marca Caterpilar
area de produccién. Capacidad de carga: 2495 kg
Entrega y recibimiento de materia | 3 minutos | Operario de 2 1 transpaleta manual marca Caterpilar

prima.

materias
primas, y
operario N°
1 de
produccion

Capacidad de carga: 2495 kg
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Colocar los baldes de silicona médica
en la maquina cada vez que se acabe
la MP, esta es una actividad que se
repite 4 veces por lo que se estima que
cada vez que el operario realice dicha
actividad, este se debe demorar 2
minutos por cada repeticion.

8 minutos

“w

Sacar el molde de la maquina, esta es
una actividad que se repite 3 veces,
porque las tallas de las copas
menstruales son 3 (S, M, L), entonces
debemos tener 3 moldes, se estima
que cada vez que el operario realice
dicha actividad, este se debe demorar
3 minutos.

9 minutos

“w

Llevar el molde extraido y traer el otro
molde, esta es una actividad que se
repite 3 veces, porque las tallas de las
copas menstruales son 3 (S, M, L), asi
las cosas, debemos cambiar 3 veces
los moldes, se estima que cada vez
que el operario realice dicha actividad,
este se debe demorar 3 minutos.

9 minutos

“

(T3]

Poner el nuevo molde, esta es una
actividad que se repite 3 veces, porque
las tallas de las copas menstruales son
3 (S, M, L), entonces, debemos
cambiar y poner 3 veces los moldes,
se estima que cada vez que el operario
realice dicha actividad, este se debe
demorar 3 minutos.

9 minutos

“

@ n

o

Configurar la maquina, esta es una
actividad que se repite 4 veces, es
decir, cada vez que se acabe la
materia prima, por lo que se estima
que cada vez que el operario realice

4 minutos

[l

[

N/A
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dicha actividad, este se debe demorar
1 minuto por repeticion.

La maquina moldea las copas: una vez
colocados: la materia prima en dicha
maquina, y el molde correspondiente,
la maquina procedera a calentar la
silicona, posteriormente esta
funcionando como una jeringa sacara
por un orificio muy pequeiio la silicona
médica a alta presion, llenando el
molde de las copas menstruales, luego
las mangueras internas enfriaran la
pieza, y finalmente los operarios N° 2
y 3 tendran que recoger los productos
por cada hora de produccion de la
maquina.

12 horas

N/A

N/A

Maquina de moldeo por inyeccion LRS modelo
TYM L-4545 marca TYM

Capacidad de horas maquina: 12 horas —
maquina; puesto que se tiene 1 maquina y los
trabajadores pueden usarla 12 horas al dia.

Tiempo para producir un so6lo producto:
0,00277777777 horas

Capacidad de produccién diaria:

12 /0,002777777777 = 4.320 articulos por
dia.

Estar pendiente de que los productos
no se queden atascados en los
moldes, ya que se podrian dafiar las
demas producciones, el operario a
cargo, deberd estar todo el tiempo de
la operacién de la maquina.

12 horas

Operario N°
1 de
produccién

N/A

Recoger el total de copas producidas,
esta es una actividad que se repite 12
veces, es decir que en cada hora se
recogeran 360 copas menstruales, por
lo que se estima que cada vez que los
dos operarios realicen dicha actividad,
cada uno se debe demorar 2 minutos
por repeticion.

24 minutos

Operario
N°2 y N°3 de
produccién

10 cajas plasticas

Hacer control de calidad a las copas,
esta es una actividad que se repite
4320 veces, porque la maquina
produce al dia esta cantidad de
productos, por lo que se estima que
cada vez que los dos operarios

6 horas

“w

Mesa metalica con luz en la parte superior.
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realicen dicha actividad, cada uno se
debe demorar 5 segundos

Darle el acabado a la copa, esta es 6 horas “ “r 2 bisturi especial para quitar la rebaba.
una actividad que se repite 4320
veces, por lo que se estima que cada
vez que los dos operarios realicen
dicha actividad, cada uno se debe
demorar 5 segundos
Entregar las copas é&rea de logistica | 30 minutos “7 “r 1 transpaleta manual marca Caterpilar
para el empaque Capacidad de carga: 2495 kg
Total 37,75 4 personas | 4 personas
horas

Tabla 14. Requerimientos de operacion
Elaboracién propia
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12. Ficha Técnica

NATURE WOMEN

Ficha técnica del producto

Nombre del producto

Copas menstruales reutilizables

Composicién del producto en orden decreciente

Este producto solamente estd compuesto por silicona médica (polimero quimico usado en la gran mayoria de productos médicos y
quirargicos), material que permite su uso de forma segura al interior del cuerpo humano por largos periodos de tiempo, es
hipoalergénica, libre de toxinas, y resistente a la acumulacion de bacterias.

Presentaciones comerciales

La presentacién de las copas menstruales esta dispuesta por:

5 gama de colores: palo de rosa, gris niebla, verde, azul y roja

Forma: con valvula o sin valvula.

Tallas: visto que todos los organismos no son iguales, los dos factores que determinan qué copa se deben elegir es la edad y si se
ha tenido hijos, puesto que estos influyen en la elasticidad de los musculos vaginales. No se debe tener en cuenta la cantidad de
flujo menstrual, el peso, ni la estatura para elegir la medida adecuada, a continuacion, presentamos las tallas:

Copatalla S: para mujeres menores de 18 que no han tenido relaciones sexuales, o para aquellas gue no tienen relaciones sexuales
habitualmente.

Didmetro: 41mm

-Longitud: 48mm

-Longitud tallo: 8mm

-Capacidad: 25ml
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Copa talla M: para mujeres de 18 a 30 afios que no han tenido hijos con parto vaginal.
-Didmetro: 41mm

-Longitud: 56mm

-Longitud tallo: 8mm

-Capacidad: 30ml

Copa talla L: para mujeres que hayan tenido hijos con parto vaginal o que son
mayores de 30 afios.

-Didmetro: 44mm

-Longitud: 56mm

-Longitud tallo: 8mm

-Capacidad: 40ml

Tipo de envase y material

Material del envase: se dispondra de bolsas de tela ecolégicas con cordon de cierre, y dentro de estas se empacara cada copa
menstrual.

llustracion 22. Envase del producto
Elaboracion propia
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Material del empaque: tubo de carton donde vaya por unidad cada copa menstrual.

\
UK WONMEN

NATURE WOMEN
Wampe con io cradicional

llustracion 23. Empaque del producto
Elaboracién propia

NATURE WOMEN
Kompe con Lo tradicional

Embalaje

Material del embalaje: cajas de carton donde estén apiladas todas las unidades de copas menstruales.

llustracion 24. Embalaje del producto
(TODO COMPRAS HOY, s.f.)
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Condiciones de conservacion

Para este criterio lo Unico que hay que tener en cuenta es la higiene que debe darse a las copas menstruales cada vez que se usan,
porque en cuanto a las condiciones de conservacion, el material ha sido disefiado para no sufrir alteraciones en sus dimensiones
cuando se expone al frio o al calor, es decir cuando la copa se esteriliza 0 se deja en un congelador esta no sufrird dilatacion. Asi
mismo son resistentes a la radiacion ultravioleta, la acidez, la nieve, y la sal y no se descomponen en microplasticos.

Esterilizacion de la copa menstrual

El primer dia y el ultimo dia de la menstruacion se debe esterilizar la copa menstrual durante 8 minutos en agua hirviendo. No usar
jabén antibacterial, lubricante o clorox para limpiar la copa para evitar irritaciones vaginales.

Politica de envio y devoluciones
¢ Cuando recibiré mi producto?

Los envios los hacemos a través de servientrega, a todos los rincones de Colombia en donde los clientes se encuentren. El tiempo
de envio depende de la ubicacién de los clientes, pero se puede estimar de la siguiente manera:

Bogoté: entre 3y 5 dias habiles

Ciudades principales: 3 - 5 dias habiles

Ciudades intermedias: entre 5y 8 dias habiles

Ciudades de poca frecuencia: entre 8 y 12 dias habiles.

Si al momento de realizar la compra el cliente indica una direccion, pero el dia de la entrega, este no esta para recibirlo, y no tiene
a nadie que lo reciba, el cliente puede avisarnos un dia antes y lo haremos llegar a las instalaciones del trabajo o a la direccién que
nuevamente nos indiquen.

¢ Qué debo hacer si mi pedido aun no lo he recibido en el periodo de tiempo pactado?

Antes de que el cliente se coloqué en contacto con nosotros, el cliente debe validar lo siguiente:

e Verificar que haya indicado la direccién del domicilio correctamente.

e Preguntar a la persona encargada de recibir los pedidos en la casa o el edificio, 0 a las otras personas con las que viva, si la

empresa de mensajeria entrego6 el pedido.
e Rastrear el pedido con el nUmero de guia en la pagina www.servientrega.com.

78



Si el cliente confirma que todos los datos que nos suministré son correctos, y que las personas encargadas de recibir el pedido no
lo recibieron, el cliente debe ponerse en contacto con nosotros a través del correo emprendercolombial23@gmail.com, e indicar el
namero de la guia y el nimero de pedido suministrado por el equipo de Nature Women para dar solucion oportuna al problema.

Si, por el contrario, al validar, el cliente se da cuenta de que nos indico mal los datos, este tendra que hacerse cargo por los costos
adicionales del envio.

Politica de devoluciones y cambios
Devoluciones de dinero o cambio de producto
Nature Women realizara la devolucion del dinero o cambio de producto si el producto esta dafiado o si el pedido es incorrecto. Si la
copa menstrual no esta defectuosay es la que el cliente solicité no podemos hacer cambios ni reembolsos porque este es un
producto de higiene personal.

Para conceder la devolucion del dinero o cambio de producto el cliente debera tener en cuenta lo siguiente:

El cliente tiene plazo de una semana, contada a partir desde el dia que recibié el pedido, para enviar la solicitud de reembolso o
cambio.

El cliente debera realizar la solicitud de reembolso o cambio al correo emprendercolombial23@gmail.com indicando:

Nombres completos

Tipo y nimero de identificacién

Numero del pedido o adjuntar factura

Adjuntar foto del producto defectuoso, o del producto incorrecto

Si nosotros identificamos que la solicitud es vélida, enviaremos el nimero de guia de devolucién al correo y al WhatsApp del cliente,
para que nos devuelva el pedido por medio de servientrega, el cliente tendra plazo de tres 3 dias para hacer efectiva la
devolucion contados a partir de la fecha de envio de la guia.

Cuando recibamos el pedido le enviaremos un mensaje al correo y al WhatsApp al cliente, para que este elija el reembolso del
dinero o el cambio de producto.

La transferencia de devolucion de dinero tiene un costo financiero de $5.000 que debera ser asumido por el cliente.
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Para presentar quejas y reclamos por favor enviar un correo a emprendercolombial23@gmail.com

Tipo de tratamiento (proceso de elaboracion)

Ver flujograma pagina

Vida atil estimada
10 afios porque la composicion quimica de este producto permite que no se deforme cuando se somete a altas o bajas temperaturas
Porcién recomendada
Este término no aplica, sin embargo, debe tenerse en cuenta que la copa menstrual, aunque puede durar un tiempo prolongado en
las paredes vaginales, no es higiénico usarla durante mucho tiempo al interior del organismo. El tiempo maximo de uso al interior
de las paredes vaginales es hasta 12 horas.
Perfil de quien interviene en el proceso

Nombre del cargo: operario de produccién

Numero de trabajadores: 3

Funciones principales: es la mano de obra directa en la produccién de las copas menstruales, por lo que esta persona tendra que:
recibir la materia prima para elaboracién del producto, configurar la maquina de produccion, validar que el producto no haya quedado
con exceso de materia prima, o deforme por falta de materia prima, y dar acabado al producto.

Perfil requerido: bachiller académico, no se requiere que este personal tenga experiencia previa o conocimientos para ejecutar
dichas tareas.

Tipo de contratacién: contrato a término indefinido.

Dedicacion y remuneracion: lunes a sdbado 13,5 horas turnos rotativos, $1.300.000 mas todas las prestaciones legales.

Grupo poblacional
Mujeres entre los 15 y 50 afios que residan en Colombia en las principales ciudades del pais, como Bogot4, Cali, Medellin,
Barranquilla, y Cartagena, que tengan intereses por el cuidado del medio ambiente, por el estilo de vida saludable, por el cuidado
personal, la salud y el bienestar de la mujer.
Firma del responsable del producto

Nombre del responsable del Firma:
producto

Tabla 15. Ficha técnica del producto
Elaboracién propia
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13. Producto Minimo Viable

¢Que problema estas tratando de

resolver?

¢Quién es tu publico objetivo?

Me llama mucho la atencion el
roducto, pero quisiera poder
lamar a mi cliente ahora mismo,
pero en su landing page no hay
teléfonos, tendré que esperar a
que vean mi mensaje.

Aunque el producto llamo la atencidn de las personas, nosotros
identificamos que los clientes no pueden contactarnos de
manera mas rapida a través de la landi % page, puesto que solo
conectamos las redes sociales (Facebook e Instagram).

Mujeres entre los 15 y 50 afios que residan en Colombia en las principales
ciudades del pais, como Bogota, Cali, Medellin, Barranquilla, y Cartagena,
que tengan intereses por el cuidado del medio ambiente, por el estilo de
vida saludable, por el cuidado personal, la salud y el bienestar de la mujer.

llustracion 25. Producto minimo viable paso N° 1
Elaboracion propia

llustracion 26. Producto minimo viable paso N° 2
Elaboracién propia
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¢Como resolveras este problema?

Cual es el primer paso?

www.naturewomenladingpa
a

Ahora podremos
hablar con los
clientes de manera
mas efectiva a
través de whatsApp

Comienza con el Cambio

Volver arriba

Volver arriba

© +f NATURE WOMEN

@ f © HATURE WOMEN

Mombra Nombre

Email Email
Telsfons
Telifono

Escribe tu mensaje agui...

® o

Eseribe tu mensaje aqui..

Colocaremos en la lading page el botén de WhatsApp
para que los clientes
sean redirigidos automaticamente al chat de dicha
aplicacion y asi poder contactarnos de manera mas agil.

Instalar whatsApp web en el celular corporativo de la asesora
de ventas, posteriormente enlazar whatsApp en la lading page,
en la pagina web y en las demas redes sociales.

llustracion 28. Producto minimo viable paso N° 3
Elaboracién propia

llustracion 27. Producto minimo viable paso N° 4
Elaboracién propia
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