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Introduccion

Hoy en dia con el avance tecnoldgico, queremos implementarla innovacion de un prototipo de
un comunicador de Bluetooth de alta tecnologia , calidad y tamano para conseguir una mejor
comunicacion del conductor con su acompaiante sin descuidar la vista del frente, también
algunas distancias para la comunicacion entre los mismos, por tal motivo se desea adecuar en los
cascos de motociclistas un comunicador de Bluetooth que no afecte la parte estética del producto
o como lo desee el cliente , los cuales manejan diferentes distancias o rangos de comunicacion
segun lo desee el cliente y que podra ser adaptable a diferentes estilos de cascos de motocicletas
con diferentes disefios en la adaptacion al casco segun el disefio del cliente, también miraremos
la seguridad de nuestro cliente brindandole una seguridad para la vida e integridad de los
acompafiantes dandoles consejos en la adquisicion de un casco y las normas que se deben
cumplir al adquirir esta proteccion de vida .

Por medio de este disefio se obtendra gran concentracion en el momento de ser conductor o
acompafiante, con esto consideraremos la viabilidad de la creacion de nuestra empresa y estos
conceptos tendremos una mayor proyeccion, oferta en el mercado para garantizar nuestro

producto frente a lo que se oferte en el mercado para ser lideres en esta rama de la tecnologia.
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1. Capitulo I: Justificacion y Objetivos

1.1 Planteamiento del Problema

Hoy en dia se encuentran diferentes tipos de cascos y diferentes disefos, los cuales utilizan
las personas para su apariencia pero no todos se aseguran de que el casco sea el mejor para
protegerlos de los accidentes, tampoco miran si tienen forma de comunicarse entre los cascos,
algo que hoy en dia seria muy eficiente para evitar los accidentes ya que muchos de los
motociclistas descuidan la concentracion ya sea por hablar con el acompaian de moto, por hablar
por el celular mientras conducen o por no usar el manos libres, también encontramos que no se
dan cuenta de que hay obstaculos en el camino, simplemente se distraen y pierden la
concentracion, por ello se accidentan mas con los cascos que utilizan, algunos de estos nos son
certificados o no son los mejores todo por las apariencias de lucir unos cascos extrovertidos
lujosos que en realidad no los protegen. Encontramos que la mayoria de accidentes que se
presentan de motos son provocados por motivo a que los conductores descuidan la vista del
frente por diferentes motivos haciendo una investigacion en la pagina del tiempo del 29 de marzo
de 2013 donde hay un 75% de accidentes donde se involucran los motociclistas y peatones,
donde hay personas que no valoran la vida humana ya que se evidencia que los motociclistas
conducen con grado 3 de alcohol, por distraccion con el celular y distracciones que al momento

de manejar se convierten en un gran peligro para la vida.
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1.2 Formulacion del problema

(De qué manera el comunicador de Bluetooth adaptado en un casco nos da mejores
oportunidades de conversacion con nuestro acompafiante sin perder la mirada del camino, en los
estudiantes motociclistas de la Corporacion Unificada Nacional de Educacion Superior— CUN de
la sede O, del Programa de Ingenieria Electronica de la Jornada Nocturna de la cuidad de

Bogota D.C?
1.3 Objetivos

1.3.1 Objetivo general

Implementar un Bosquejo de comunicacion via Bluetooth en un casco de motociclista.

1.3.2 Objetivos especificos
'] Investigar la forma de frecuencia el cual maneja el Bluetooth para mayor sintonia.
71 Inspeccionar y validar las debidas precauciones de los espacios mas precisos y menos
peligrosos para probar la adaptacion en el casco.

'] Verificar la manera mas conveniente de no afectar estética del producto

1.4 Justificacion
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Hemos evidenciado los frecuentes accidentes de motociclistas donde podriamos contemplar
que en el momento el motociclista no tenia un comunicador de Bluetooth para poder conversar
con su acompanante adecuadamente por tal motivo encontramos que es de gran utilidad tener
este dispositivo en los cascos para obtener una buena comunicacion sin perder la mirada del
camino, una vez evaluado las diferentes formas en las que actualmente ocurren los accidentes
esta investigacion busca resolver el asunto de facilitar la comunicacion del conductor con el
acompanante mediante un radiotransmisor que reduzca o elimine la causa de los accidentes, por
medio de su adecuacion en los cascos.

En la investigacion de la problematica referente al tema, encontramos que el celular es un
elemento de distraccion para los conductores por tal motivo encontramos adecuado en realizar
una adaptacion a los cascos de motociclistas un comunicador de Bluetooth donde les permitira
contestar sus llamadas sin la necesidad de sacar su celular del bolsillo solamente deben tener el

Bluetooth del celular encendido y emparejado con el del casco.

Segtin noticia de (CaracolRadio, 2011) Encontramos la mayoria de accidentes




(om

de los motociclistas, segiin noticia de caracol radio el 21 de noviembre de 2015 le dan en una
proporcion de 94 por ciento hombres y 6 por ciento mujeres, en un rango de edad los 21 a los 30
anos de edad, se investiga si hay alguna forma de acreditacion o penalizacion para estas personas
entre estas edades puedan conducir y no solo con el pase sino con un requisito anual que valide
el estado para conducir de estas personas entre 19 y 27 afios para lograr evitar mas accidentes en
lo posible. En el analisis encontramos la certificacion (Dot) estrictamente del casco para las
diferentes reacciones de un accidente, las cuales se realizan unas pruebas donde pueden
proteger la cabeza y el cerebro del usuario, estas pruebas estan disefiadas para la posibilidad de
ser repetibles en un rango fijo de situaciones razonables a las que los cascos podrian someterse a
situaciones tales como: Atenuacion del impacto; Penetracion; Sistema de retencion;
Acondicionamiento (condicién ambiental; temperatura alta, temperatura baja e inmersion en
agua) y requisitos de etiquetado. En la ley de transito se encuentran las normas de certificacion
aceptadas para que los cascos cumplan con los requisitos, algunas certificaciones son: estandar
N° 218, jis T 8133, Cabe destacar los cascos de fabricacion nacional deben cumplir con alguna
de las certificaciones antes mencionadas y acreditarlo mediante un certificado otorgado por el

Sistema Nacional de Acreditacion del Instituto Nacional de Normalizacion.
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1.5 Marco referenciales

1.5.1 Marco tedrico

Segun (Corona, 2014) “Un transmisor es un dispositivo electronico , mediante una antena,
irradia ondas electromagnéticas que contienen (o pueden contener) informacién, como ocurre en
el caso de las senales de radio, television, telefonia mévil o cualquier otro tipo de

radiocomunicacion.”

El comunicador Bluetooth es muy 1til al momento de enviar informacion a diversos sitios
donde los receptores utilizan dicha informacién para un saber o un bien especifico, con un
comunicador Bluetooth adaptado a un casco ayudamos a que las personas a través de €stos se
comuniquen a una distancia corta para que los usuarios puedan conversar sin tener descuido
alguno al momento de ir conduciendo; también a larga distancia se puede hacer la comunicacion
e incluso implementarse en algunos cascos que tengan diferentes tipos de operaciones, este
recurso y avance cientifico hoy en dia nos ofrece varias cosas en la comunicacion con Bluetooth,
este comunicador nos muestra una comunicacién mediante un dispositivo electronico el cual

trabaja a través de una frecuencia.

El Informe SHARP, creado en 2008, se ha convertido en una herramienta para conocer
las caracteristicas de los cascos en materia de seguridad con la mayor precision posible. El

informe valora los cascos con una puntuacion, que varia de 1 a 5 estrellas, en la que se refleja el



https://es.wikipedia.org/wiki/Electr%C3%B3nico
https://es.wikipedia.org/wiki/Antena
https://es.wikipedia.org/wiki/Onda_electromagn%C3%A9tica
https://es.wikipedia.org/wiki/Radio_(medio_de_comunicaci%C3%B3n)
https://es.wikipedia.org/wiki/Televisi%C3%B3n
https://es.wikipedia.org/wiki/Telefon%C3%ADa_m%C3%B3vil
https://es.wikipedia.org/wiki/Radiocomunicaci%C3%B3n
http://sharp.direct.gov.uk/
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nivel de seguridad y proteccion. La lista se realiza después de someter a los cascos a duras
pruebas de movimientos, impactos, etc. ademas de los estudios realizados en el laboratorio que
permite conocer cudles son los mejores cascos en materia de seguridad y proteccion para el

piloto y su relacion calidad precio. (Motociclismo, 2014)

Es bueno tener estas normas de seguridad para la proteccion de la cabeza de las personas y
evitar lecciones de gravedad en alguna eventualidad o accidente, con estos parametros, normas o
exigencias para la proteccion de las personas que utilicen o compren el casco el cual tiene que
estar aprobado por las normas requeridas.

Localizamos varios tipos de pruebas que se le deben realizar a los cascos,

LINEAL el cual es verificar que la careta del casco del motociclista resista varios impactos de
diferentes formas ya sean planas ovaladas o puntiagudas a diferentes velocidades, OBLICUA
esta se encarga de realizar un impacto de rozamiento con un yunque de superficie rugosa para
ver la resistencia del casco en diferentes velocidades, ZONAS DE IMPACTO en estas se logra
analizar el porcentaje de impacto en el casco como lo es en los laterales que es la mayor parte y
en el frente y atrds otro porcentaje y algo muy minimo en la parte de encima segun la trayectoria,
VELOCIDAD DE IMPACTO determinan una velocidad promedio, baja y alta para los impactos
y sus consecuencias frente a los accidentes y las posibles lecciones que pueden provocar si el

casco no se encuentra en las condiciones establecidas o certificado, en las pruebas que se realizan
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en alta velocidad son de 7,5 y 8,4 m/seg, en promedio y bajas son 6 m/seg, y se implementaria
una mucho mas alta para mayor proteccion que seria de 9,5 m/seg, estas son las bésicas para la

aprobacion de los cascos, estos resultados son tomados de la norma Sharp. (Fullmoto, s.f.), )

CONCEPTO DEFINICION

Es una norma que se cred en 2008 para la
para la seguridad de los cascos los cuales
tienen que cumplir con unas normas o
estandares de seguridad y proteccion.

DOT

Es una tecnologia inalambrica con ondas de
BLUETOOTH corto alcance con el objetivo de facilitar
comunicacion entre dispositivos electronicos
Es uno de los dispositivos electronicos con
mayor crecimiento en la electronica el cual
TRANSISTOR funciona con respecto a una senal de
entrada, funciona como rectificador,
amplificador, conmutador o oscilador.

Es un dispositivo electronico donde recibe
algun tipo de sefial que se transmite por
RECEPTOR medio de ondas de radio frecuencia la cual
trae una informacion y este la transforma
para poder ser interpretada.

Es un método de pruebas para los cascos
donde son sometidos a impactos de friccion
hacia un yunque rugoso que es similar al
OBLICUA asfalto, con eso se asimila un impacto de una
caida de un motociclista y verificar que el
casco sea resistente y asi validar si puede
llegar a quedar con lesiones la persona.

1.5.2 Marco Conceptual

Tabla 1 marco conceptual.
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1.5.3 Ventaja competitiva
"1 La ventaja que tiene nuestro comunicador Bluetooth frente a otros es que cuenta con la
posibilidad de tener diferentes conexiones con mas moteros y por tamafio es muy
comodo para instalar en el casco .
"1 Su precio es unico en el mercado para las diferentes variables q maneja
1 Otras de sus ventajas es que es un dispositivo inalambrico y tiene la posibilidad de una

pila de gran duracion.

2. Estudio administrativo

2.1 Mision de la empresa

INTERCOM, desea proveer servicios de comunicacion, entre los cascos de los motociclistas,
con la mas alta calidad y constante innovacion, para que haya una mejor autonomia en la hora
del manejo del conductor y reducir los accidentes de los motociclistas.

2.2 Vision de la empresa

INTERCOM se dara a conocer en primera instancia en la universidad Corporacién Unificada
Nacional de Educacion Superior CUN en la sede de Centro, en la comunicacion de los cascos
para motociclistas y para un futuro en el 2021 estar posicionados en el mercado como una marca
reconocida a nivel nacional.

2.3 Nombre y Tipo de la empresa, servicio o producto

El nombre de la empresa es INTERCOM
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, la empresa es de tipo S.A.S ya que como fundadores tendremos el 80 % de las acciones el
20% sera para los asociados.

ya que es mas flexible y econdmica donde el emprendedor también puede ser el duefio de la
propiedad, tiene libertad de organizacion, no es obligatoria la revisoria fiscal, el titular propone
la sociedad por acciones porque es una sociedad que se puede generar por uno o mas socios y su
actividad es comercial, y es de denominacion pequefia para comenzar la empresa y conseguir los
resultados propuestos para luego pasar si los términos lo requieren a una empresa de
denominacién anonima “S.A” esto es basado de la informacién que encontramos en la cdmara de

comercio de Cali y la pagina. (Finanzaspersonales, 2015)
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2.4 Matriz DOFA
FORTALEZAS (F) DEBILIDADES (D)
e Un buen nivel de servicio al cliente.
. .. e Somos nuevos en el mercado.
e Buen manejo de publicidad y .
. e Bajo nivel de ventas.
reconocimiento. e Poca produccion del producto
MATRIZ DOFA e [a mejor capacitacion a los empleados. P P j

e Motivacion al momento de actividades
laborales.
e Excelente capital de trabajo.

e No tener una buena contabilidad.
e No tener sistema de facturacion para
los clientes.

OPORTUNIDADES (O)

ESTRATEGIA (DO)

ESTRATEGIA (FO)

e Servicios web donde las personas podran
crear y desarrollar los estilos y distancias
para la comunicacion de los cascos.

e Tener reconocimiento a nivel nacional e
internacional.

e Tendencia al crecimiento en el mercado
donde el cliente compra mas la moto que el
carro y asi mismo los cascos entre los
mismos para su proteccion y comunicacion.

Realizar una investigacion al mercado de
tecnologias de comunicacion para saber en el
cual podemos prestar el servicio.

Aprovechar los medios de publicidad para
atraer nuevos clientes.

Aprovechar la competitividad del
personal para adquirir un mejor
desempefio y prestigio.

AMENAZAS (A)

ESTRATEGIA (FA)

ESTRATEGIA (DA)

e La competencia del mercado.

e E] vandalismo y contrabando sobre nuestros
productos comercializados a un menor
precio.

e Otras empresas estan ganando mas
participacion en el mercado

e Los proveedores ya no surten a minoristas
por politicas de la empresa.

Mantenernos en el mercado como una
competencia con ética y no bajar los precios
de manera que perjudique el mercado de
nuestro entorno.

Mantendremos una estrategia de un
crédito de una entidad financiera para
un caso de que nuestra empresa caiga
en un momento de crisis.

m

Tabla 2 Dofa
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2.5 Estructura organizacional
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Imagen 1 Organigrama

3. Desarrollo de la Matriz de Perforacion de Clientes

3.1 Identificacion de las necesidades del Stakeholders

'] La cantidad de material invertida para la implementacion del prototipo del

producto.

"1 El personal que se encargara de la exposicion del producto en los eventos donde

el cliente lo conocera a fondo.

"1 La parte publicitaria del producto para que el cliente lo conozca.
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3.21dentificacion de Beneficios y Expectativas
'] Comunicarse por medio de Bluetooth entre los cascos.
[] La facilidad de contestar las llamadas que ingresan al celular en el momento que
se encuentran conduciendo.
'] Se podria manejar diferentes alcances para la comunicacion.

'] Conexidn entre varios cascos para una conferencia.

3.31dentificacion de Soluciones Actuales
La implementacion de soluciones para que nuestro producto no afecte a nuestro cliente
Consta en no afectar la parte fisica, estética y el estilo del casco, disefiar la forma en que la

adaptacion del producto sea de manera portable o fija en una ubicacion especifica.

3.4 Analisis de Inconformidades, frustraciones y Limitaciones
Las inconformidades de nuestros clientes es que el casco se deja unos dias en el area de
instalacion del producto, y la durabilidad de la bateria de nuestro producto, esto convierte

el limitaciones porque la bateria tiene un limite de uso.
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3.5 Mercado - Estrategia del Pentagono

Armarplanes v seguitlos hasta el final como

ser fabricantes de casco condispo-

siernpre sitivos de comuncacion
presentela Tenerperso-
opimion de nal carismatico

amahble.

loz clientes

Estarzeguro de nues- Sercapaz de affontar

-
g trg producto v brindar loz mementos difici-
-‘"\-\.‘ . . . . .

< la mejorcalidad les v economicos
.
.
-
.
.
.
.
.
.
NH._
.
.
.
.
-

Imagen 2 Pentdgono

4. Validacion del Mercado.

4.1 Instrumento de Validacion.
'] Encuesta.
4.2 Analisis de Resultados.
Encontramos que de las personas encuestadas un 35% de los mismos tiene motocicleta,

un 80% de la poblacion se identifica que es muy factible que se realice un comunicador de

=Qs
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Bluetooth para el casco dado que con esto mejorarian la comunicacion entre el conductor y
su acompafante en el momento de su viaje, también identificamos que mas del 50% de los
encuestados no tienen conocimientos del cumplimiento de las normas establecidas en los
cascos para la proteccion de la persona, en cuanto al costo del producto encontramos que un
68% de la poblacion prefiere que sea lo mas econémico posible y que se ajuste a sus

presupuestos.
5. Prototipo.

5.1 Descripcion del Producto o Servicio.

Es un dispositivo comunicador de Bluetooth, el cual se adapta al casco para permitir la
comunicacion entre las personas que lo usen mientras viajan en su motocicleta, con un
alcance de hasta 15 metros, practico de usar y facil de ubicar en la estructura del casco, con
beneficio de conectarse al celular para poder contestar las llamadas que le ingresen al

conductor.

—\

60
N
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5.2 Ficha técnica del Producto o Servicio.

Ficha Técnica

Comunicador de Bluetooth

Bluetooth

Tamano
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Caracteristicas y Funcionalidades

Dispositivo que envia ondas electromagnéticas donde envia datos
de comunicacién a otro dispositivo enlazado a ¢l para realizar la
comunicacion sin necesidad de cable todo inaldmbricamente.
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Caracteristicas y Funcionalidades

Procesamiento de informacion programada en el dispositivo,
bancos de memoria para el almacenamiento de la informacion,
permite la conexion para transferencia de datos con el dispositivo
Bluetooth, micr6fono, parlante necesarios para el producto final.

Microfono

Tamano
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Caracteristicas y Funcionalidades

Refecciona las ondas de voz que son analdgicas para enviarlas de la
misma manera a otro dispositivo que bien sea las convierta en
senales digitales para ser interpretadas o solamente las trasmita a
otro dispositivo para que sean amplificadas y se puedan escuchar.

Parlante

Tamano
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Caracteristicas y Funcionalidades
Recibe senales analdgicas de un dispositivo para poder emitirlas y
de esta manera que podamos escuchar un sonido proveniente de él.

Tabla 3 Ficha técnica
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6. Capitulo VI: Desarrollo de la Matriz Estratégica.

6.1 Descripcion de la idea de Negocio.

Imagen 3 Plano

Al tenerse en cuenta que es algo complicado la comunicacion entre el conductor y el

acompafante, por tanto se decide plantear como una posible solucion esta idea —el

comunicador de Bluetooth para cascos, su objetivo es comunicar entre si dos cascos de

motociclistas, por consiguiente éste se adaptara a los que actualmente utilizan y

posteriormente se implementaran cascos ya con el dispositivo incluido desde su disefio

original, sin modificacion alguna.
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6.2 Identidad Estratégica.

Garantizar la excelente calidad de los comunicadores de Bluetooth, con una muy buena
calidad en el audio para que la comunicacidn sea Optima.
6.3 Futuro Preferido.

Para el 2019 se tiene previsto estar en el mercado con grandes proyecciones e
innovaciones referentes a este producto, también tener reconocimiento por la calidad de
¢éste y poder tener varias sucursales en la ciudad de Bogota D.C.

6.4 Objetivo Principal de la Empresa.

Darse a conocer y tomar posicion en el mercado de las motocicletas mediante este
comunicador, puesto que los favorables beneficios y excelente calidad que este producto
ofrecerd a los clientes, lograra contribuir a cumplir con el objetivo.

6.5 Objetivos Especificos de la Empresa.

e Mostrar el comunicador de Bluetooth y sus excelentes beneficios.

e Conocer lo importante y favorable que es la comunicacion con nuestro

comunicador de Bluetooth.

e Realizar disefios y ser autdbnomos en usar elementos de reciclaje para aportar al

medio ambiente.
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6.6 Valores.

Excelencia: Destacarnos por el buen servicio y manejo al cliente.

Respeto: siempre tener presente la decencia y cumplimiento para que sea el ideal para

cumplir con este ente.

Honestidad: Caracterizarnos por hacer una competencia leal y tener claros los

cumplimientos de entrega.

Profesionalismo: tener la ética presente para la mayor confiabilidad con el cliente.
Manejaremos los aspectos de cumplimiento del personal, manejaremos el respeto y

tolerancia entre los empleados y sus actividades de trabajo.

6.7. Analisis de PESTEL

Factor Politico Factor Economico
Impuestos
Seguridad al consumidor
Cuidado del medio ambiente
Ajustes politicos

Generar de empleo
Finanzas
Costos de energia

Factor Social Factor Tecnologico
Crecimiento de la poblacion Nuevas tecnologias
Nuevos estilos de comunicaciones | Innovacion del producto
Nivel de estatus social Nuevos competidores tecnologicos.

Tabla 4 Analisis de PESTEL
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6.8. Analisis de la industria

1. Poder de negociacion de los clientes: Llegar a mutuo acuerdo con los cliente,

teniendo en cuenta los gastos en material y produccion del producto paro lo cual al

hacer el negocio se obtengan aun asi ganancias, a su vez afianzar a los clientes con

descuentos por promocionarnos con su entorno o traer mas clientes.

2. Rivalidad entre las empresas: Se realizara una tarifa adecuada, en relacion con el

costo de las demas empresas, que tengan similitud de los productos, los cuales se

manejan en nuestra empresa.

3. Amenaza de los nuevos entrantes: Llegar a un acuerdo en ventas de los productos

con alta calidad, para ofertarlos a los mercados con garantias por nuestra marca.

4. Poder de negociacion de los proveedores: Realizar un plan de negociacion con los

proveedores, sea por cantidad y calidad de las materias primas, o para la

construccidon de nuestros disefios y productos.

5. Amenaza de productos sustitutos: Hacer nuevos disefios y nuevas

implementaciones, en mejoras de nuestro producto actual, segun en el avance de la

tecnologia.
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6.9. Matriz de analisis de campo de fuerzas

FUERZAS IMPULEADGRAS/ -\FUIJEHZAS RETRINGEMNTES

Salvaguardar La Vida Producto alge costoso

Vanguardia En Disefios

Ingresos minimaos de los
Producto Garantizado posibles clientes

Tranguilidad

indice de desempleo
Publicidad

Matriz 1 Matriz de Analisis de Campo de Fuerza

6.10. Matriz de Despliegue Estratégico Generativa

1. Respectiva de desarrollo de 3. Perspectiva de capital

comunidades intelectual:

Se obtiene como un aporte bajar el Nuestra empresa se basara en

indice de accidentalidad en la principios de desarrollo y

comunidad de moteros incentivos al personal que
promueva buena calidad asi la

empresa
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Matriz 2 Matriz de Despliegue Estratégico Generativa

6.11. Cadena de valor

Infraestructura de la empresa:

Validacion de fondos de la empresa para validacion de bajo costo para
financiacion e inversiones.

Buenas relaciones en diferentes grupos de interés comercial.
Planteamientos eficaces.

Gestion de Recursos Humanos:
Planteamiento eficaz para el reclutamiento y retencion de empleados.

Actzvczidad Excelencia en el entorno de trabajo.
e ae Promover con incentivos a los empleados por medio de programas o
soporte . . . 1
actividades ludicas.
Desarrollo de tecnologia:
Mejorar las instalaciones y adecuacion de nuevos equipos tecnoldgicos.
Excelente personal capacitado con actitudes para la creacion y innovacion.
Adquisiciones:
Analizar y seleccionar la materia prima y algunas alternativas.
Proceso eficaz para la compra del material para la publicidad.
Logistica Operaciones | Logistica Marketing | Servicios
interna externa y ventas post venta
Transformaci
Recepcion y on fisica de Almacenamie | Actividade | Mantenimie
Almacenamie | los productos | ntoy s para nto de la
nto de las primarios distribucion conseguir | utilizacién
materias para el de productos | vender el del producto
Actividad | primas producto terminados producto tal como las
es Control de final tales para el reparto | por parte instalaciones
primarias | existencias como a través de del usuario |, las
Distribuciébn | preparacion | operaciones final, como | reparaciones,
interna de la de las de transporte | las el suministro
materia prima | instalaciones, promocion | de
ensamblaje, es, componentes
pruebas y referencias, | los ajustes
pintura del fijacién de | del producto.
producto los precios.

Tabla 5 Cadena de Valor
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6.12. Estrategia competitiva

Nuestra estrategia va enfocada hacia la vanguardia de los disefios de nuestro producto;
hacia la comunicacidn optima y garantizada que ofrecerd éste; hacia tarifas actuales que
demanda el mercado; y hacia la excelente atencion que se le brindara a los clientes -calida,
personalizada y eficaz. .

7 Capitulo VII: Estudio de Mercado

7.1 Objetivos del Estudio de Mercado
e El precio
e Exposicion del producto
e La distribucion
e Disefios vanguardistas
e Tendencia del volumen de ventas
e Proveedores

e Competencia

7.2 Definicion del Mercado Objetivo
Nuestro mercado objetivo esta dirigido a la poblacion que utiliza el medio de transporte

moto en la comunidad de la Universidad Corporacion Unificada Nacional de Educacion
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Superior-CUN de la sede O del Programa de Ingenieria Electronica de la Jornada Nocturna,
sin importar su profesion sexo, color, edad o religion. A través de nuestro innovador
producto; ensefiaremos, ofreceremos y atracremos a esta poblacion por medio de los
novedosos beneficios y disefios que éste trae (“Casco” comunicador de Bluetooth de alta

tecnologia y calidad, disenos vanguardistas, tarifas actuales y ante todo seguridad.)

7.3 Metodologia de Investigacion
Método de estudio — Inductivo: se busca con este método hacer un analisis y

clasificacion del problema planteado, brindando una hipétesis para dar solucion al mismo.

7.4 Analisis de Investigacion
En esta parte se evidencia que el producto ha tenido una buena acogida ante los
encuestados, ya que por medio de estas encuestas el producto ha sido aceptado y por ende

se puede consolidar en el comercio como un producto sostenible.

8 Capitulo VIII: Plan de Marketing

8.1 Objetivos del Plan de Marketing
e Establecer una meta de ventas anuales de $100.000.000
e Tener una rentabilidad anual del 4% e ir aumentando anualmente.

e Mantener y mejorar la calidad del producto y servicio.
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8.2 Estrategia del Producto
e Reduccion de costos del producto y variedad del mismo.
e (Campafias de promociodn y distribucion.
e El desarrollo de la linea de produccion del producto.

e Facilidades de pago.

Mejoramiento en el disefio del producto.

8.3 Estrategia de Marca

e Diferenciar nuestro producto de los de la competencia.

e Hacer notar a los consumidores la calidad del producto.

8.4 Estrategia de Empaque

e Generar diferencia del producto.

e Contener y proteger el producto.

e Proporcionar informacion sobre el producto.

e Proyectar una imagen del producto.

e Publicidad en punto de venta.

e Aumentar el impacto del producto.



8.5 Estrategia de Servicio Postventa

e Producto garantizado.

e Excelente servicio al cliente

e Fidelizar al cliente mientras, durante y después de la compra de comunidades

sociales y publicitarias (Seguimiento de la compra).

Atencion personalizada y su posterior solucion a toda queja y reclamo.

8.6 Estrategia de Precio

Lanzar al mercado el producto con un precio relativamente bajo, para poder lograr una

rapida acogida y asi poder hacer rapidamente conocido el producto.

8.7 Estrategia de Publicidad

e Describir las caracteristicas del producto.

e Reducir los temores de los consumidores.

e Persuadir, para crear imagen y fidelidad de marca

e Atraer nuevos compradores.

e Recordar la existencia y ventajas del producto.



(om

8.8 Plan de Medios
e Utilizar anuncios de gran tamafio e ir disminuyendo éste a medida que el consumidor
conoce la campaiia.
e Alternar las campanas en distintos medios para conseguir una presencia permanente
(volantes, afiches, diarios e Internet).

e Estar presentes en ferias de temas relacionados con el producto.

8.9 Estrategia de Promocion

e C(Crear nuevas ofertas.

e Obsequiar regalos por la compra de determinados productos.
e Ofrecer descuentos por determinadas temporadas.

e Poner anuncios en diarios, afiches e Internet.

e Participar en ferias alusivas a nuestro producto.

@
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8.10 Estrategia de Distribucion
Se ubicaré nuestro producto solamente en los puntos de ventas que sean convenientes
para el tipo de producto que vendemos. También se prestara el servicio a domicilio tanto

para la entrega del producto como para el ofrecimiento de éste.

8.11 Proyeccion de Ventas

Dias del mes | Cantidad de Ventas | Precio Unidad | Total de ventas

1 0 $0 $0

2 0 $0 $0

3 0 $0 $0

4 2 $250.000 $500.000
5 1 $250.000 $250.000
6 2 $250.000 $500.000
7 2 $250.000 $500.000
8 1 $250.000 $250.000
9 3 $250.000 $750.000
10 0 $0 $0

11 4 $250.000 $1.000.000
12 3 $250.000 $750.000
13 1 $250.000 $250.000
14 2 $250.000 $500.000
15 4 $250.000 $1.000.000
16 3 $250.000 $750.000
17 1 $250.000 $250.000
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18 2 $250.000 $500.000
19 0 $0 $0

20 0 $0 $0

21 0 $0 $0

22 1 $250.000 $250.000
23 4 $250.000 $1.000.000
24 2 $250.000 $500.000
25 3 $250.000 $750.000
26 1 $250.000 $250.000
27 1 $250.000 $250.000
28 1 $250.000 $250.000
29 2 $250.000 $500.000
30 3 $250.000 $750.000

Gran Total 49 $12.250.000

Tabla 6 Proyeccion de Ventas

En la anterior proyeccion de ventas se encontré que mensualmente se tiene estimado EE un
12,25%, para asi poder llegar a la meta deseada $100°000.000 anuales. Teniendo en cuenta
estos resultados; teniéndose en cuenta que este puede ser el resultado de un mes de ventas,
hay que preveer que también abran meses con ventas bajas por tanto a través de las
campafas publicitarias el objetivo es seguir incrementando el porcentaje de vetas

mensualmente.

9. Conclusiones

En nuestro trabajo encontramos que el dispositivo a implementar seglin las encuestas y
el estudio realizado, es un producto viable y de gran impacto segin la poblacién de los
estudiantes motociclistas de la Corporacion Unificada Nacional de Educacion Superior—

CUN de la sede O, del Programa de Ingenieria Electronica de la Jornada Nocturna de la
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cuidad de Bogota D.C, el cual es un producto facil de usar e implementar. En cuanto a la
frecuencia del Bluetooth se evidencio que tiene menor conflicto de interferencia, a través de
la adaptacion de éste se busco no afectar la estética del casco y primordialmente al usuario
en caso de posibles choques o accidentes, porque el dispositivo va ser adaptado en la parte
lateral del casco para asi tener una posicion adecuada y no afectar la vision del conductor ni

la del acompaiiante; Este producto se ofrecera en diferentes gamas de colores y disefios.
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