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1.1 INTRODUCCION 

 

“Use force but don't forget to clean the dark side and remember to protect planet earth 

with this new air freshener”. 

Ecological Air es una idea de negocio que buscará dar una solución a las problemáticas de 

salubridad y medio ambiente, generalmente presentadas en universidades y sitios públicos, los 

problemas que se mencionan anteriormente, suelen ser un distractor en las horas en que se 

registran altas temperaturas, convirtiendo las aulas que rodena los sitios que emanan malos 

olores, en lugares poco agradables y dificultando el aprendizaje de los alumnos en el trascurso de 

su semestre. 

 

 

 

 



 

1.2 OBJETIVOS 

1. Aminorar la contaminación atmosférica usando propiedades naturales las cuales lo libran 

de químicos nocivos y a su vez eliminando malos olores.  

2. Buscamos promover una cultura ambiental que permitan a los estudiantes tener un lugar 

limpio y ecológico el cual no le perjudique su bienestar. 

3. A nivel social queremos que motivar los estudiantes a hacer un cambio en sus hábitos de 

higiene. 

1.3 CLAVES PARA EL ÉXITO 

1. Generar Conciencia por medio de campañas ambientales. 

2. Usar herramientas de marketing audio-visual.  

3. Precio asequible. 

4. Generar convenios con empresas comerciales, para posicionarnos a nivel regional 

(FUTURO).  

5. Profesionalizar la producción y gestión de nuestro producto. (Ecological air) 

 

 

 



 

 

II. ANALIS DEL ENTORNNO Y CONTEXTO DE LA IDEA DE NEGOCIO 

 2.1 PLATEAMIENTO DEL PROBLEMA 

1. Mal olor que afecta a las mujeres y hombres a la hora de concentrarse para trabajar o 

estudiar, las socializaciones en clases cerca a los baños, perjudicando a los estudiantes y 

profesores de los colegios, o aulas de clase, o en el trabajo entre otros lugares cerca de los baños 

2. Excesivo mantenimiento debido a la presente problemática. Uso desproporcionado de 

recursos de limpieza y gastos de aguas limpias 2 días a la semana. El uso de otros aerosoles poco 

recomendados afecta de manera directa la capa de ozono y son nocivos para la salud. 

3. Causante de enfermedades, plagas y deterioros visuales de los baños, uso inadecuado de 

los mismos.  

2.2 OBJETIVOS DE DESARROLLO SOSTENIBLE 

1. Salud y bienestar.  

2. Educación de calidad. 

3. Reducción de la contaminación. 

4. Acción por el clima.  

5. Alianzas para lograr los objetivos.  

6. Producción y uso responsable. 



 

7. Trabajo decente y crecimiento económico.  

2.3 TEORIA DEL VALOR COMPARTIDO 

1. Trabajo social con ONG (CORTOLIMA). 

2. Donar productos a poblaciones de IBAGUE, en sectores que se encuentren en 

vulnerabilidad.  

3. Generar altos ingresos económicos a nuestra empresa y por consiguiente brindar un 

producto de calidad, económico y amigable con el medio ambiente, para la satisfacción del 

usuario.    

4. Pago de impuestos y valores adicionados por el estado.  

5. Marketing eco-amigable. (0 papel) 

2.4 TEGNOLOGIAS DISRUPTIVAS 

Nuestra campaña estará basada en medios tecnológicos, los cuales no serán nocivos para 

el medio ambiente, emplearemos herramientas o APPS para difundir nuestra marca y producto. 

2.5 ANALISIS DE SECTORES ECONOMICOS 

Económico: Nuestro producto está basado en el SECTOR SECUNDARIO que está 

relacionado con “la transformación de materias primas en productos de consumo”. 



 

Político: Nuestro producto Ecological Air se someterá a los TLC, vigentes en el territorio 

aduanero nacional colombiano. Contará con IVA y los debidos gravámenes correspondientes del 

producto.  

Social: Producto popular con tendencia de la universidad Corporación Unificada 

Nacional, a nivel regional.  

Tecnológico: Avance tecnológico con base en materias primas con actualización y mejo 

ración de estas por la parte ecológica. El impacto será la utilización de medios sociales online 

para poder compartir nuestro producto. (Facebook, Instagram, Apps de publicidad y páginas 

Web)  

Leyes ecológicas: La tendencia es masiva por la necesidad de cuidar el planeta tierra con 

la creación de productos innovadores, basándose en la ley 99 de 1993. 

 

 

 

 

 

 

 



 

III. IDENTIFICACION DEL PROBLEMA, NECESIDAD, RETO U 

OPORTUNIDAD 

3.1 DESCRIPCION DEL PROBLEMA 

Higiene: Elegimos este problema, ya que es uno de los más evidentes y que se presenta 

con mayor frecuencia en la Universidades, Colegios, baños públicos y entre otros, 

causante de malos olores que afectan el ambiente estudiantil y el rendimiento de las 

clases. Por eso, decidimos desarrollar nuestro proyecto llamado “ecological air”. Para 

poder combatir los malos olores de manera ecológica, eficiente y saludable. 

 

3.2 ARBOL DE PROBLEMAS Y OBJETIVOS 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Proble

ma 

Efecto

s 

Causa

: 

Nivel 

1 

Causa

: 

Nivel 

2 

Efecto 2: 

ENFERMEDADES POR 

CONSECUENCIA A 

ELLO. 

(RESPIRATORIAS, 

VIRUS) 

Efecto 3: MALOS 

OLORES AL IGUAL 

QUE MALA 

REPUTACIÓN. 

Manifestación del problema: LA MAL HIGIENE DE NUESTROS 

CLIENTES Y COMO NUESTRO PRODUCTO LOS AYUDA 

Causa 1.b: 

IGNORANCIA EN 

EL CAMPO. 

Efecto 1: CONDUCTAS 

NO ADECUADAS E 

INCUMPLIMIENTOS A 

MAÑAS FUTURAS 

Efecto 4: PLAGAS 

FUTURAS A 

CONSECUENCIA DEL 

MAL OLOR O 

RESIDUOS. 

Causa 1: MAL ASEO  
Causa 3: MANTENIMIENTOS 

NO ADUECUADOS. 

Causa 2.a: MEDIOS 

QUE NO ACREDITAN 

APRENDIZAJE / 

CAUSALES 

PRINCIPALES EN 

CASA. 

Causa 2: INCULTOS 

Causa 1.a: 

DESCONOCIMIEN

TO DEL TEMA  

Causa 3.a: MAL MANEJO DE 

RECURSOS DE ASEO. 

Causa 3.c: BAÑOS QUE NO 

CUMPLEN LOS REQUISITOS DE 

SANIATARIAS.   

Causa 3.b: RESIDUOS NO TRATADOS 

ADECUADAMENTE 

MODELO DEL ÁRBOL DE PROBLEMAS  



 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

3.3 PREGUNTA PROBLEMA: 

¿Cómo afecta o perjudica el mal higiene de los baños de la Universidad CUN, al desarrollo de las 

actividades y del aprendizaje sobre los estudiantes, profesores y personal administrativo? 

 

 

PROP

ÓSITO 

IMPA

CTOS 

EFEC

TO 

DIRE

CTO 

PRO

DUCT

O 

Impacto 2: 

MINIMIZAR EL 

EFECTO DE LAS 

LLUVIAS ACIDAS. 

 

Impacto 3: OPACAR 

FUTURAS 

ENFERMADADES DE 

VÍAS 

RESPIRATORIAS. 

Propósito: NUESTROS CONSUMIDORES TENGAN EN CUENTA 

EL CUIDADO Y PROTECCIÓN DEL MEDIO AMBIENTE. 

Producto 1.b:  

GENERAR UN 

AMBIENTE DE 

SERENIDAD. 

 

 

Impacto 1: 

REDUCCIÓN EN 

LOS GASES DE LA 

CAPA DE OZONO. 

Impacto 4: IMAGEN 

REPRESENTATIVA 

EJEMPLAR SOBRE 

EL MANEJO 

APROPIADO DE 

ESTAS. 

Efecto Directo 1: BUSCAR 

ELIMINAR LOS MALOS 

OLORES. 

Efecto Directo 3: AYUDAR AL 

PERSONAL DE ASEO, AL 

MANTENIMIENTO DE LOS 

SANITARIOS/BAÑOS. 

Producto 2.a: 

FOMENTAR LA 

UTILIZACIÓN DE 

GASES QUE NO 

OBTENGAN 

CLOURO 

CARBONATOS. 

Efecto Directo 2: REDUCIR 

LOS GASES A LA CAPA 

ATMOSFERICA. 

Producto 1.a: 

CULTURIZAR 

A LA 

POBLACIÓN 

POR EL MEDIO 

DE LA 

HIGIENE. 

Producto 3.a: EN CUESTIÓN DE 

MATERIALES ADICIONALES 

Producto 3.b: AYUDAR EN LA 

UTILIZACIÓN DE PRODUCTOS 

QUIMICAMENTE MALOS PARA EL 

MEDIO. 

MODELO DEL ÁRBOL DE OBJETIVOS  



 

3.4 LLUVIA DE IDEAS: 

 

 

 Realizar campañas para que la gente se de cuenta de una buena Higiene para que no 

afecte a la comunidad 

 Hablar con la Universidad CUN, sobre tener tanques de Agua con el fin de poder vaciar 

los Sanitarios. 

 Contar con más productos de Aseo con el fin de Eliminar el Olor. 

 

 

 

 

 

 



 

EVALUACIÓN DE LAS IDEAS: 

 

Nuestro grupo de trabajo llegamos a la idea de crear un producto de Aseo que ayude a 

eliminar los malos olores, con el fin de poder tener un excelente ambiente y en donde se 

realice la clase sin ningún inconveniente. 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



 

IV. SEGMENTACIÓN DEL MERCADO: 

 

BUYER PERSONA. 

 ALFREDO GONOFREDO 

ESTUDIANTE ACTIVO DE 

LA CUN. 

 

 

 
 

Describe los miedos, 

frustraciones y 

ansiedades.  

 

 

1. El cliente presenta 

miedo frecuente 

del uso cotidiano 

de los baños, 

debido a su mal 

higiene de estos 

mismos.  

2. Presenta 

frustración por no 

tener opción al 

hacer del cuerpo 

en su tiempo 

normal de estudio. 

3. Ansiedad y daños 

en su salud al 

aguantar antes de 

usar los baños.  

 

Desea, necesita, anhela y sueña. 

 

 

 

1. El cliente desea una 

mejor organización en 

la sanidad de los baños 

de la Universidad CUN. 

2. Anhela que los baños 

tengan un mejor 

ambiente y aroma. 

3. Sueña no tener 

complicaciones médicas 

por consecuencias 

sanitarias de estos. 

SEGMENTACIÓN DEL MERCADO

FABULOSO"HACE FELIZ A TU NARIZ" MR. MUSCULO JABON BABY CUACK CUACK



 

 

Demográficos y geográficos 

 

Nuestra empresa busca un 

estándar general de margen de 

durabilidad futura de 10 a 15 

años. Buscando dentro del 

territorio nacional expandirnos.  

 

 

 

 

¿Qué están tratando de 

hacer y porqué es 

importante para ellos? 

 

Buscamos establecer una 

mejor garantía para 

aquellos 

estudiantes/Clientes en su 

mejoramiento ambiental 

como ecológica. 

¿Cómo alcanzan esas metas 

hoy? ¿Hay alguna barrera en su 

camino? 

 

Generar una Plan de desarrollo 

sostenible/Agradable/Amigable, 

en donde daremos una 

característica para destacar 

sobre el resto. 

Frases que mejor describen sus 

experiencias 

 

 

 

“Con Ecological Air, no sentirás que estas en un mal lugar” 

 

 

¿Existen otros factores que 

deberíamos tener en cuenta? 

 

 

 

Precio. 

Durabilidad y Consistencia del Olor. 

Presentación del producto. 

Producción total mente biológico y amigable para el 

ambiente. 

 

Esta fue una encuesta personal a uno de los referentes y representantes de la universidad, el cual 

nos dijo que el proyecto que está por venir con Ecological-air es adecuado y cumple con todas las 

necesidades requeridas en nuestra sede de Ibagué, por lo cual muchos como el desean volver a la 

y tener un mejor manejo de esto después de la pandemia Covid-19, en la cual se vieron afectados 

por la carencia de útiles de aseo o limpieza personal, ya que con esto podemos evitar futuras 

bacterias o infecciones. 

 

 

 

 



 

V. IDEA DEL NEGOCIO: 

 ECOLOGICAL AIR – Busca eliminar la necesidad del uso normalizado de productos 

ambientadores que contienen químicos, industrializados y que adicionalmente son nocivos para el 

ambiente, brindando así una solución no solo a los malos olores sino también una mejoría para el 

entorno, Ecological Air, también quiere que todas las clases sociales pueda adquirir y sumarse a 

la iniciativa de una ciudad y un planeta biológicamente, más estable. 

¿Cuál es el servicio o 

producto? 

Ecological Air, para la eliminación de malos olores en sitios 

públicos.  

¿Quién es el cliente 

potencial? 

-Universidades 

-Colegios 

-Centros comerciales 

¿Cuál es la necesidad? Eliminar los malos olores que se generan en el área de los 

baños y crean una distracción en las distintas actividades 

realizadas. 

¿Cómo? Con un producto natural, que no usa químicos y es amigable 

con el medio ambiente. 

¿Por qué lo preferirían? Además de ser una opción amigable con el medio ambiente, su 

olor y su eficacia, serán clave para el éxito del producto y la 

acogida que tendrá en el mercado. 

 

 

 



 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

IV.INNOVACIÓN 

Nuestro producto tiene la finalidad de que su esencia y producción sean totalmente amigables con 

el medio ambiente. En donde nuestro envase de vidrio se podrá reutilizar o reciclar y se 

caracterizará por las esencias naturales extraídas de diferentes tipos de flores y frutas. 

Ecological Air 

(Aromatizante 

natural) 

A comparación de nuestra competencia cuyos envases son 

metálicos y poco amigables con el medio ambiente, Ecological Air 

será de origen 100% natural y no solo su origen sino también su 

envase de vidrio que podrá reciclarse o reutilizarse. 

Mercadeo Adicionalmente de localizarnos en las grandes superficies, para la 

distribución del producto también se hará por medio de la página 

Crear 

-Universidades. 

-Colegios 

-Centros 

comerciales 

Cambien 

Sus productos 

tradicionales para la 

eliminación de olores y 

usen uno que sea 

amigable con el ambiente 

como Ecological Air. 

Ecológico 

Económico  

Útil 

Un 

ambientador 



 

web y las distintas redes sociales que se usarán para la publicidad 

del mismo. 

Preparación Como se ha hecho énfasis, será un producto de origen natural, así 

que el procedimiento de producción no involucra ningún tipo de 

químico, lo cual nos favorecerá frente a nuestra competencia, 

puesto que estamos en una época de ser eco-amigables con el 

medio ambiente 

 

 FICHA TÉCNICA DEL PRODUCTO / SERVICIO 

A. ECOLOGICAL AIR – AMBIENTADOR NATURAL 

B. EXTRACTOS TOTALMENTE NATURALES (25%) – ACEITES ESENCIALES - 

AGUA CALIENTE (50 ML)- BICARBONATO (15 ML) 

C. FLORA TROPICAL EN SUS EMBACES – SE MANEJARÁ 60 – 70 ML – SE 

BUSCARÁN OFERTAS DEL 2 X 1 

D. EMPAQUE SPRAY DE VIDRIO 

E. VIDRIO- NOS EXPONDREMOS POR LAS REDES SOCIALES Y 

PROPAGANDAS PAGAS. 

F. TEMP. AMBIENTE Y NO EXPONERLO A TEMP ALTAS SOBRE 46° C  

G. SU VIDA UTÍL ES DE 1 – 2 AÑOS MEDIOS 

H. MANEJO PERSONAL DEL USO. 

 ELABORÓ 

 REVISÓ 

 APROBÓ 

 

1. PROPUESTA DE VALOR. 

 

1.1.  Nos caracterizamos porque nuestro producto tendrá un aroma muy refrescante con 

aceites de olor a flora tropical sintiendo que nuestro cliente se sienta seguro de que 

eliminara el mal olor. Además de que el  producto es nuevo e innovador que será muy 

ecológico para el beneficio del cuidado del planeta y también para ahorrar el bolsillo 

de nuestros clientes. 



 

 

2. FUERZAS DE PORTER 

 

2.1.Marcas ya establecidas en los mercados como FAMILIA, BON AIRE, GLADE, FULL 

FRASE y entre otras empresas más. Nuestra oportuna llegada y potencia, es la 

producción, ventas y estilo favorables, para los bolsillos Universitarios o administrativos 

y la favorabilidad sobre los otros por su apoyo al medio ambiente. 

 

2.2.Nuestra producción, por ahora, se desarrollará en la Universidad Cun, en donde 

queremos expandirnos no solo regional, si no Nacional. Nuestra empresa empleará 

estrategias de marketing siguiendo la idea ecológica y mostrando nuevas variedades de 

productos a futuro para tener un alcance mayor y mejor oportunidad para la mejoría. 

 

2.3.Buscaremos toda oportunidad para que toda clase de personas de diferentes estratos 

puedan acceder de ellos, en donde daremos oportunidad de precios bajos, descuentos y 

promociones, en donde ellos, puedan apropiarse y hacerse familiares de nuestra 

ideología ecológica y busquen con nosotros el gusto y todo lo que podemos ofrecerle a 

nuestro alcance. 

 

2.4.El trabajo con los proveedores se abstendrá por el momento. Nuestro mercado actual 

CUN. (A Futuro, generaremos y proveeremos de la mano con empresas comerciales) 

 

 



 

3. ENTORNO DE LA EMPRESA 

 

3.1 Somos 3 socios y presidentes que trabajamos de la mano, con un proyecto a funcionar. 

Actualmente somos estudiantes y futuros Negociadores Internacionales. 

3.2  Micro entorno:  

Proveedores: Nuestros principales proveedores son los expendedores de químicos.  

Clientes: En el momento de nuestros principales clientes son los estudiantes y personal 

de la C.U.N. 

Comunidad: Nuestra comunidad está basada en los integrantes de la Universidad CUN.  

Competidores: Nuestros principales competidores son las marcas derivadas de otros 

splash con mayor reconocimiento en el mercado actual.  

 

ANALISIS DE LA OFERTA: 

En el Mercado actual existen varias marcas y empresas que están buscando desarrollar un 

proyecto parecido al que nuestra empresa está tratando de realizar. Algunas de estas marcas 

son:  

 Familia  

 Glade  

 Bon aire  

 Arom  y entre otros.  

Las estrategias que utilizan estas empresas son diversas estrategias publicitarias, las cuales 

son:  

 Vallas publicitarias  



 

 Propaganda  

 Anuncios  

 También utilizan estrategias de venta como el 2x1 y el precio con pico.  

 

Cuáles son los puntos fuertes o los puntos débiles de estas empresas:  

 Puntos fuertes: Tienen su segmento de mercado ya establecido por clientes que se 

fidelizan a la marca de ellos.  

 La calidad de su producto ya está certificada.  

 Tiene una mejor macro estructura productiva. 

 Manejan un personal amplio y capacitado.  

Puntos débiles:  

 Precios un poco elevados  

 Contienen muchos químicos que pueden llegar a ser nocivos  

 No son una solución permanente para la eliminación de estos.  

 



 

 

 

 

 

Ecological-air 

ENFORCARNOS EN 

NUESTROS CLIENTES 

BENEFICIOS PARA LA 

EMPRESA 

Estrategias de 

publicidad 

¿ABRA MAYORES 

GANANCIAS PARA 

LA EMPRESA? 

¿ESTAMOS 

VENDIENDO? 



 

COMPETIDORES DEL MERCADO:  

En las siguientes imágenes se verán representados los competidores más fuertes del mercado, en 

el tema de salud personal y combatiendo contra gérmenes aéreos como lo son:  

 

Familia:  

 

 

GLADE:  

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



 

BON BAIR:  

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

BRIZZE:  

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Estos fueron algunos de nuestros principales competidores en el mercado a nivel local e 

internacional, por lo cual estamos motivados a trabajar en el desarrollo de alta calidad e 

innovador por parte de ecological-air, queremos ser destacados por nuestros futuros 

consumidores, y ser el trading topic en la mente de ellos, fidelizarlos con nuestra marca.  



 

Por otro lado tenemos otros tipos de competencias las cuales serán representadas a continuación:  

* Como ejemplo de estas empresas podemos tomar o apropiarnos de sus capacidades productivas 

y la gestión de sus recursos económicos y administrativos, además de poder llegar a un futuro a 

tener una consolidación en el mercado, tal cual como la tienen estas marcas ya prestigiadas, para 

poder brindarles a nuestros clientes la mayor satisfacción con los resultados de nuestros productos, 

generando un vínculo con la mayoría de nuestros clientes.  

Competencia indirecta: Otros productos que no son del mismo tipo de uso que el de nosotros, pero 

que pueden llegar cumplir una función sanitaria para el usuario que lo desee comprar, como lo 

pueden ser distintas marcad de jabón, limpia vidrios, desinfectantes y demás productos que 

pertenezcan a la parte sanitaria o de aseo para la casa o personal.   

 Nos mantendremos al día ya que nos consideramos una empresa innovadora y abierta a los 

cambios, los cuales nos lleven a ayudar el medio ambiente y los usuarios de nuestros 

productos.  

 

  

Nombre del 

competidor 

Producto Precio Servicio 

(Ventaja 

competitiva) 

Ubicación  

Glade  Aromatizante  10.500 Mayor 

abarcamiento 

en el mercado  

Centros 

comerciales y 

tiendas 

Familia  Eliminador de 

olores 

12.500 Mayor 

abarcamiento 

en el mercado  

Centros 

comerciales y 

tiendas  

Bon aire  Ambientador  10.400 Precio más 

asequible  

Centros 

comerciales y 

tiendas  

Blancox  Aromatizante  14.00 Precio más 

asequible  

Centros 

comerciales y 

tiendas  



 

4. ANALISIS DEL PRODUCTO:  

Ecological Air: El producto como tal, consta de características totalmente uniformes con el medio 

que nos rodea, pues como tal, busca la calidad y la mejoría de este. Ecological Air usa en sus 

características de composición (Agua – Alcohol – Antioxidante – Fragancia Con Extractos 

Naturales). 

Como Funciona: Se tendrá que activar de manera manual y durara el olor dentro de 10 minutos, 

mientras que elimina el olor. 

Calidad: Características como el Vidrio reutilizable y extractos Totalmente Naturales que buscan 

un ambiente más sano, al igual que su entorno y a la misma vez, un espacio totalmente confortante 

y amistoso para el estudiante. 

Envase: Nuestro Envase tiene como carácter o promoción al entorno, busca que sea característico 

a lo que buscamos y a lo que queremos que nos conozcan, totalmente característico en su sello en 

su envase de Vidrio reutilizable y válvula removible. 

Diseño: El Diseño de nuestro envase, es totalmente Característico, con el monde circular y nuestro 

logo tipo. 

5. PRE- DISEÑO DEL EMBACE:  

Nos queremos enfocar en un embace que resalte la promoción de nuestro nombre, un 

embace amigable con el medioambiente y el planeta tierra, preservando los principios de 

la humanidad.  

 



 

DIMENSIONES:  

 

 

 

DISEÑO INICIAL:  

 



 

 

TAREAS DEL CLIENTE:  

 Difundir la calidad y autenticidad de ecológica air.  

 Ser cliente especial de nuestro producto.  

 Ayudar de manera mutua a la mejora constante de nuestra marca y producto.  

 Utilizar de la mejor manera nuestro producto para la ayuda de ellos y de nosotros.  

FRUSTRACIONES DEL CLIENTE:  

 Poca efectividad en nuestro producto.  

 Alto costos de la compra del producto.  

 Inutilidad en algunos casos.  

 Oportunidad de mejoras sobre el producto comprado.  

ALEGRIAS DEL CLIENTE:  

 Cumplir con todo lo prometido de nuestro producto.  

 satisfacción plena al utilizar.  

 Alta calidad a un precio asequible.  

 Producto amigable con el medio ambiente el cual se puede utilizar más de una vez, con un 

ciclo de vida corto.  

 

 

 



 

Marca: Ecological Air, es la conjugación de nombres de lo Ecológico y el aire, con 

alimentación de colores reflejados al mismo ambiente. 

 

Servicio: Ecological Air, busca el declive de aquellos productos químicos encontrados en el 

mercado actual que no ayudan en el ambiente, generalizando un servicio menos dañino y para el 

mejor cuidado y olor para el gusto de los estudiantes. 

CICLO DE VIDA: 

Nos encontramos en la introducción de Ecological Air, pues, este producto da la solución a la 

innovación de menos materias primas Químicas que no son factibles para el medio en el que nos 

rodea (En los baños de la Universidad CUN), buscando la necesidad de mejorarlo solo con 3 pasos 

por mucho. 

PRECIOS: 

Teniendo en cuenta nuestros costos… 

Estructura de costos  

Costos total: 100%  

Costos de producción: 45%  

Costos de comercialización: 20% 

Costos de apoyos-generales: 15  

Cosos financieros: 20%  

 

Nuestro producto tendrá la facilidad económica de ofrecer hasta ofertas en su día de lanzamiento 

para la Universidad CUN de los productos estándares de nosotros con un precio aproximado de 



 

7000 COP el ambientador y la promoción de 12.500 los dos ambientadores; Por otra parte, 

nuestros productos Premium se venderán normales con un costo del ambientador para hogar de 

9000 COP y el personal de 5500. 

MODELO DE RUNNING LEAN:  

Problema: Solución 

 

Propuesta de 

Valor única 

 

Ventaja injusta Segmento de 

clientes 

 El problema 

que 

registramos 

es el de los 

malos 

olores que 

se presentan 

en la 

universidad 

unificada 

nacional de 

Colombia, 

debido al 

mal uso que 

se le da a 

las zonas 

comunes, 

como lo son 

los baños y 

demás.  

Además de 

nuestro producto 

Ecological-air, 

que está 

diseñado 

precisamente 

para esto, 

queremos tomar 

otro tipo de 

soluciones como 

la educación y 

cultura al 

momento del uso 

de estas zonas.   

 

Nuestro 

producto tiene 

un fin a futuro, 

el cual será 

volverse una de 

las marcas más 

reconocidas a 

nivel nacional e 

internacional, 

destacando por 

el uso de 

materias primas, 

totalmente 

ecológicas para 

un fin protector 

del medio 

ambiente.  

Aprovechamiento 

de materias 

primas, bajo el 

eje ecológico, y 

fácil manejo para 

cada uno de 

estos.  

 

 

Nuestro 

producto va 

dirigido a 

principalmente a 

los integrantes 

de la 

universidad 

unificada 

nacional de 

Colombia, para 

después poder 

llegar a un 

mercado más 

amplio y 

extenso. 

Mujeres y 

hombres con 

edades 

aproximadas de 

16 a 80 años.  

Además la sede 

de la CUN 

cuenta con 4 

caños dos de 

hombres y dos 

de mujeres. 

Métricas Clave  

 

Canales 

Nuestra empresa 

llevara un 

control 

minucioso, 

donde 

buscaremos dos 

tipos de clientes 

que serán la 

lealtad de los 

clientes, que 

serán por medio 

de las 

recomendaciones 

y los usuarios 

activos que son 

los que 

compraran 

continuamente.   

 

Nuestros 

principales 

canales 

publicitarios 

serán las páginas 

web y 

promociones en 

vivo, dentro de 

los alrededores 

de la universidad, 

usaremos la radio 

de la institución 

para publicitar 

nuestro producto.  

Estructura de costos  

Costos total: 100%  

Fuentes de ingresos 



 

Costos de producción: 45%  

Costos de comercialización: 20% 

Costos de apoyos-generales: 15  

Cosos financieros: 20%  

Nuestros principales ingresos, estarán basados 

en la venta de nuestro producto 

 

 

INVESTIGACIÓN DEL MERCADO:  

 Objetivo de la investigación: Esta encuesta o investigación, se realizó con el fin de determinar 

la utilidad y el impacto social que tuvo nuestro producto con la comunidad consumidora de 

esta, para establecer que tan eficiente fue, que tanto ayudo y que tuvo por mejorar como 

producto y marca.  

 Determine el tipo de investigación a realizar: Decidimos realizar una investigación con 

contenido mixto. Es decir contiene preguntas cuantitativas y cualitativas.  

 Encuesta: https://docs.google.com/forms/d/e/1FAIpQLSf-

U7Xrk7ku_XgrV_Whh4SNFw94b3bUtb3GnbAr7YbCaAmYGw/viewform?usp=sf_link en 

este enlace se encuentra la encuesta correspondiente que realizamos.  

 Tamaño de la muestra: La encuesta fue realizada a 6 personas, las cuales hicieron uso de 

nuestro producto Ecological-Air.  

 Aplicación de la encuesta: Se realizó a una muestra de 6 personas las cuales hicieron uso de 

este y pertenecían a la institución CUN.  

 Conclusión: La Encuesta se les dio a 8 personas del común, con un fin práctico ya expuesto 

de ejemplo de nuestro producto e intuición de este mismo. Tuvimos respuestas tanto 

satisfactorias como constructivas, dándonos entrada un amplio catálogo de próximas mejorías 

tanto para nosotros, como para nuestro cliente final, satisfaciendo toda idea que ellos mismos 

nos hicieron conocer, como a muchas más que ellos no mencionan. 



 

GRAFICAS Y ESTADISTICA DE LA APLICACIÓN DE LAS ENCUESTAS: 

 

 

 

 

 

 

  



 

 



 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



 

WEB GRAFIA:  

 https://ecoinventos.com/aromatizante-casero/ 

 https://www.amazon.com/-

/es/gp/bestsellers/industrial/3310285011/ref=pd_zg_hrsr_industrial 

 https://definicion.de/ecologia/ 

 http://canipec.org.mx/cuidando-tu-hogar/aromatizantes/ 

https://ecoinventos.com/aromatizante-casero/
https://www.amazon.com/-/es/gp/bestsellers/industrial/3310285011/ref=pd_zg_hrsr_industrial
https://www.amazon.com/-/es/gp/bestsellers/industrial/3310285011/ref=pd_zg_hrsr_industrial
https://definicion.de/ecologia/
http://canipec.org.mx/cuidando-tu-hogar/aromatizantes/

