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1. INTRODUCCION 

 

Todo empieza con un problema ñLos emprendedores, por otro lado, estamos 

programados de fábrica para buscar soluciones. Pero perseguir soluciones para 

problemas que no interesan a nadie es una forma de despilfarro. Tu trabajo no 

es crear la mejor solución.ò (Maurya A. , 2015)  De acuerdo con lo que dice el 

autor es buscar o identificar el problema real en vez de una solución y también 

nos dice que ñA los clientes les da igual tu solución. Lo que les interesa son sus 

problemasò (Maurya A. , 2015). Ya que de un problema surge la oportunidad de 

generar una solución y mejorar la vida cotidiana de las personas agregando valor 

a esta persona(s) y a su entorno, desde este principio surgió la iniciativa de este 

proyecto así las personas se trabajaban, se empezaba a sentir molestia, 

incomodidad, estrés y bochorno por el calor que hacía en la oficina o lugar de 

trabajo, esto llego a despertar un problema sentido que necesitaba solución de 

una manera efectiva y ecológica. Ya que todo esto pasa por altas temperaturas 

generando ñla aparición de síntomas como calambres, agotamiento, diarrea, 

edema y afecciones cutáneas. Cuanta más temperatura, mayor riesgo de sufrir 

estrés térmico, una carga térmica resultante de la interacción entre las 

condiciones ambientalesò (Chavarrías, 2018), por la infraestructura del lugar de 

trabajo y por otros factores que se tenía que concretar e identificar. 

Por lo cual en este proyecto se implementó la metodología de desing tinking 

donde tiene unas fases para identificar, investigar, idear, prototipo, probar y 

evaluar y mejorar continuamente. Para encontrar una solución al problema 

sentido de las personas que después se convertirán en clientes.  

No obstante, después de hacer el proceso de desing tinking surge la solución de 

las cubiertas vegetales o techos verdes, teniendo en cuenta que se realizara de 

una manera diferente a la tradicional. Además, que son algo más que un buen 

sistema de ahorro energético que podría mejorar el clima polucionado de la 

ciudad, la purificación del aire, las variaciones de temperatura podrían lograr un 

clima urbano saludable. Los techos verdes tienen la capacidad de reducir 

considerablemente el calor producido por la radiación solar en verano y la 

pérdida de calor, por radiación, de los techos en invierno. 

 



2. OBJETIVOS  

 

2.1. Objetivos General. 

 

Buscar la viabilidad del plan de negocios Ivy Green, identificando el problema y 

desarrollando la solución con aspectos financieros, de mercado, técnicos y 

administrativos. 

 

2.2. Objetivos específicos: 

 

- Crear unas estrategias de marketing, realizando un estudio de mercado en la 

ciudad de Ibagué que demuestre la viabilidad en la parte comercial.  

 

- Desarrollar un proceso de venta y de producción para garantizar la viabilidad 

financiera y técnica del proyecto. 

 

- Realizar un estudio técnico del producto para garantizar su funcionalidad y 

demuestre su viabilidad para el proyecto. 

 

- Determinar estudio financiero para garantizar la estabilidad y financiación del 

proyecto demostrando viabilidad. 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



3. MARCO TEORICO 

 

Hoy en día Ibagué está ubicada en una zona muy estratégica del país o más 

bien dicho en todo el centro de Colombia, por lo cual el proyecto ivy green busca 

aprovechar esta gran oportunidad, aprovechándose de su clima cálido y su gente 

hermosa, por lo cual el objetivo de nosotros es generar valor a nuestros clientes 

mejorando su calidad de vida y obtener un beneficio económico, vendiendo más 

que un simple producto, un producto que transforme su cotidianidad y su forma 

o estilo de vida, que el beneficio se mutuo y de los alrededores,  por lo cual se 

tiene que definir muy bien antes de empezar esta aventura de conocerse a uno 

mismo, de identificar su ADN innovador que uno lleva adentro, en el cual tenga 

marcado  en su esencia. 

 

No obstante, se "realizan, por iniciativa propia, proyectos que encierran dificultad 

o riesgo. Con frecuencia rebasan sus propios límites a través de dichos 

proyectos y amplían así sus fronteras de capacidad." (Sànchez, 2018). Se cree 

que es algo con que uno nace, algo que te hace ir más allá de las cosas de ver 

algo donde otros no lo ven, teniendo confianza y rompiendo sus propios límites, 

exigiendo más y más sus capacidades. Así mismo se debe tener algo de 

creatividad algo, algo de imaginación de ñgenerar o adoptar e implementar ideas 

diferentes y mejoresò (Salto & Reyes, 2016). Haciendo que algo que ya está o 

que no existe aún, se haga realidad o se mejore para cubrir todas esas 

necesidades que hay en el mundo y que las personas necesitan día a día por lo 

cual se tiene esta habilidad para crear grandes cosas que cambien al mundo, 

generando así un "producto son bienes o servicios con características 

diferenciales que los hacen suficientemente diferentes, pero no lo bastante como 

para que puedan considerarse productos distintos." (Cuatrecasas, 2012). De 

acuerdo con el autor lo productos no son tan distintos, incluso algunos son tan 

parecidos que realizan la misma funcionalidad pero que generan ese valor 

agregado que los hace distintos lo hace únicos para las personas que lo utilizan, 

los productos deben siempre mejorar algo o facilitar las cosas que se hagan y de 

esto hay varias formas de hacerlo que por lo general las personas son las que 

perciben el Valor, por lo cual "Un modelo de negocio describe las bases sobre 

las que una empresa crea, proporciona y capta valor." (Osterwalder & Pigneur, 



2011).  Estando de acuerdo con el autor se debe captar valor y hay varias 

herramientas que le ayudaran hacerlo como lo es el lean canvas que "sirve para 

captar de manera automática esos intangibles que también son riesgos; además, 

permite cuantificar a los niños. Pero no todos estos riesgos son 

iguales."  (Maurya A. , 2015). Según lo que dice el autor los riesgos se refiere a 

que esta herramienta ayuda a definir todos los aspectos importantes que un 

modelo de negocio o plan de negocio debe tener en cuenta como: 

 

- El problema: es la primera parte del Lean Canvas en el cual se debe 

ñDescriba el tema principal de los problemas que se encuentran en el 

segmento de los clientes con quienes están trabajando. Otra manera de 

detectar problemas es reflexionar sobre los trabajos que nuestros clientes 

deben realizarò (Maurya A. , 2015). Según el autor se considera que la 

mayoría de los problemas ya existe alguna solución lo que nos dice es que 

las empresas que las están solucionando este problema no lo están haciendo 

bien, pero se cree que siempre hay una manera de hacer las cosas 

mejorando la calidad de las personas teniendo una mejora continua. 

 

- Segmento clave: es el segundo paso, pero no menos importante ya que se 

lleva mucho de la mano buscando identificar sus actividades cotidianas y sus 

características como también "Una empresa atiende a uno o varios 

segmentos de mercado." (Osterwalder & Pigneur, 2011). Propuesta de valor: 

es el tercer paso para que "Su objetivo es solucionar los problemas de los 

clientes y satisfacer sus necesidades mediante propuestas de valor." 

(Osterwalder & Pigneur, 2011). Mejorando su experiencia. 

 

- La solución: es el cuarto paso ñEn lugar de eso, bosqueja simplemente la 

solución más sencilla que tú también podrías tratar cada uno de los 

problemas.ò (Maurya A. , 2015). entre más sencilla sea la solución, será más 

fácil en modificarla y ajustarla a los resultados que se vallan obteniendo. 

 

- Los canales: es el 5 paso no menos importante, se considera que es un 

aspecto que se debe realizar con cuidado y estratégicamente, ya que 

ñMuchas empresas nuevas fracasaron por no haber tenido un camino 



significativo hacia los clientes.ò (Maurya A. , 2015) y de más "Las propuestas 

de valor llegan a los clientes a través de canales de comunicación, 

distribución y venta." (Osterwalder & Pigneur, 2011). Por lo cual es importante 

saber muy bien por donde llegarles a los clientes. 

 

- La estructura de costos y el flujo de ingresos: son los siguientes pasos para 

determinar el camino de qué manera se va desarrollar y lanzar el producto 

por lo cual ñLos dos apartados inferiores, çFlujos de ingresosè y çEstructura 

de los costes», nos permiten modificar la viabilidad del negocio. Más que 

tratar de hacer predicciones a tres o cinco años, debemos intentar aplicar un 

enfoque más cercano. ñ (Maurya A. , 2015). Adem§s, ñLas fuentes de 

ingresos se generan cuando los clientes adquieren las propuestas de valor 

ofrecidas." (Osterwalder & Pigneur, 2011). Por lo cual es otro aspecto 

importante que se debe tomar con calma a realizar. 

 

- Métricas claves:  es uno de los pasos que sirven mucho para medir y 

ñSiempre podemos medir hasta qu® punto un negocio est§ marchando bien, 

algunas métricas clave. Estas métricas son fundamentales tanto para los 

resultados como para identificar los puntos clave en el ciclo de la vida del 

cliente.ò. (Maurya A. , 2015). Estando de acuerdo con el autor por eso se debe 

definir unas buenas métricas claves para garantizar un buen control y 

disminuir los riesgos del proyecto. 

 

- Ventaja competitiva: es el último paso para completar el lean canvas y así 

tener un mapa mental del plan de negocio mucho más claro, por lo cual este 

paso se ha ñdejado este apartado para la final porque suele ser m§s dif²cil de 

completar. La mayoría de los emprendedores enumera como ventajas 

competitivas que no lo son, como la pasión, las funciones y características o 

el n¼mero de las l²neas de c·digo.ò (Maurya A. , 2015). Por lo cual se debe 

tener muy claro ya que va ser su diferenciador en el mercado una 

característica que hará que le ayuden a mantenerse en el mercado y ser 

preferido por las personas o clientes. 

 



4. DESCRIPCIÓN DEL MODELO DE NEGOCIO. 

 

4.1. Modelo de negocio. 

4.1.1. Lean Canvas. 

 

El primer lean cavas que se realizó, según la problemática que se tenía en ese 

momento que se estaba pasando o mejor dicho que se estaba sintiendo en el 

lugar de trabajo, ya que no solo afectaba a uno o dos trabajadores sino a todos 

los trabajadores de esa oficina de una empresa ubicada en la zona norte de la 

ciudad de Ibagué. Este problema era el calor y el bochorno que lo generaba el 

sol cuando calentaba la infraestructura de la oficina desde las 10:00 am hasta 

las 4:30 pm diariamente, generando que todos los colaboradores buscaran una 

solución rápida y la única que había en el momento que eran los ventiladores, 

gastando energía, generando estrés, incomodidad por que los ventiladores 

volaban los papeles o documentos de trabajo, también perjudicaba la salud de 

los colaboradores ya que generaba molestia en los ojos, gripa por el polvo que 

levantaba y demás molestias.  

 

No obstante, se tenía una mala experiencia a la hora de trabajar diariamente y 

perjudicando la productividad de las mismas personas y de la empresa. Pero 

después se identificó que esto también pasaba en la casa en el mi hogar donde 

pasaba el 60% del tiempo, el otro 33% del tiempo era en el trabajo y el otro 7% 

del tiempo era fuera del hogar y del trabajo, además la oportunidad de mercado 

era más grande en las casas que en las oficinas, ya que la mayor parte de ellas 

están ubicadas en edificios o en casas por la tendencia a la reducción o 

aprovechamiento de espacios, por lo cual vimos una gran oportunidad de 

cambiar el foco dirigiendo nuestra vista en las casas. 

 

Así mismo se cambió el segmento de mercado, pero con el mismo problema del 

calor y del bochorno, que también generaba incomodidad, estrés, problemas de 

salud, gasto de dinero, etc. Pero con un nicho de mercado más grande que se 

podría aprovechar y satisfacer la necesidad con más eficiencia y puntualidad ya 

que se vivía el problema diariamente con tiempo promedio de 15 horas. 



Ilustración 1: modelo de negocio lean canvas v.1. 



Ilustración 2: Modelo de negocio lean canvas v.2 



4.1.2. Identificación del problema. 

- Problemática: a continuación, identificamos los aspectos que se generan por 

las altas temperaturas en el hogar: 

 

- Estrés e incomodidad. 

- Deshidratación. 

- Agotamiento. 

- gasto de energía. 

- Deterioro de la salud. 

-  

- Informe de validación: a continuación, especificamos el guion de preguntas 

que se realizaron a las personas entrevistadas: 

 

- ¿Usted sufre de calor en su Hogar? 

- ¿Que genera el calor en su Hogar? 

- ¿Por qué se genera el calor en su Hogar? 

- ¿Cómo soluciona usted este problema? 

- por qué soluciona este problema de esta manera? 

- ¿De qué otra manera podría solucionar este problema? 

 

- Resultados: Se realizaron una seria de entrevistas a 50 personas, su 

duración aproximadamente fue de 2 minutos captando las inconformidades 

y soluciones de cada uno de ellos. 

 

No obstante, en la siguiente pregunta ¿de qué otra manera podría solucionar 

este problema? Identificamos que la mayoría de las personas solucionarían 

este problema con arborización o plantas, ya que esto genera un ambiente 

fresco de forma natural como nos muestran los siguientes resultados: 

 

- 28 personas- arborización.  

- 12 personas- ventiladores. 

- 4 personas- aire acondicionado. 

- 4 personas - poli sombras. 

- 2 persona - ropa fresca. 



-   Resultados (cualitativos): se pudo observar que la mayoría de las personas 

solucionarían el problema de calor con la arborización, ya que es la solución 

más viable y más cuidadosa, a diferencia de las otras se pudo deducir que 

son rápidas, pero no tan eficaces. 

 

- Situación: Las personas que viven o trabajan específicamente en la zona 

norte de la ciudad de Ibagué, están teniendo inconformidades por las 

temperaturas altas en sus hogares y puestos de trabajo. 

 

- Objetivo: Conocer por medio de 50 personas de la ciudad de Ibagué, como 

solucionan este problema de calor en sus hogares o puesto de trabajo, 

mediante una entrevista para identificar el grado de aceptación del proyecto. 

 

- Análisis 1: Identificamos que, en las zonas más afectadas, hay un bajo 

rendimiento de sus actividades o labores cotidianas, generando estrés, 

aumentando del consumo de energía, perjudicando el medio ambiente e 

incrementando los gastos de las personas.  

 

Pude ver que las personas solucionan este problema con abanicos, 

ventiladores, aire acondicionado, baños de agua y cielo rasos. Siendo que 

estas alternativas no solucionan el problema de raíz. 

 

- Análisis 2: Puedo concluir que los usuarios están interesados en solucionar 

el problema, he incluso lo solucionan con ventiladores, con herramientas a la 

mano que les arregle el problema los más rápido posible. 

 

También se identificó con los audios que se grabaron que el interés por los 

clientes por solucionar este problema del calor en los hogares o puestos de 

trabajo es alto ya que incomoda, estresa y retrasa las actividades cotidianas 

de los mismos. 

 

También se identificó que hay clientes les gustaría solucionar este problema 

con la instalación de cielorraso o adaptación de equipos que solucionen este 

problema. 



 

El 90% de los encuestados están sufriendo este problema en sus hogares y 

en sus lugares de trabajo y el otro 10% no lo sufre. 

 

Se identifica que el 56 % de las personas solucionarían este problema con 

más arborización. Por lo cual se determina que es una gran oportunidad para 

buscar una solución con esta característica.  

 

4.1.3. Oportunidad. 

 

- Oportunidad regional: según el señor John Jaime Arango Benjumea nos dice 

que el modelo económico tradicional de la región se basa en la explotación de 

los recursos con el fin de satisfacer las necesidades de la sociedad y de las 

mismas, afirmando lo siguiente: 

 

ñActualmente enfrentamos un conflicto entre el sistema humano y el 

sistema ecológico; en este contexto, las pequeñas y medianas empresas, 

como parte de un tejido socio empresarial complejo, tienen la 

responsabilidad social y ambiental de contribuir para que las generaciones 

futuras puedan disfrutar de los recursos naturales y, al mismo tiempo, 

puedan satisfacer sus necesidades en el marco del equilibrio económico 

y ambiental.ò (Benjumea, 2016) 

 

Por lo cual podemos decir que en Ibagué hay una gran oportunidad de mejorar 

ese sistema en el que estamos viviendo aportando al medio ambiente, la 

sociedad y a la economía de la región. 

 

- Oportunidad nacional: Para ningún colombiano es un secreto que Colombia y 

el resto del mundo están pasando por una situación de calentamiento global por 

culpa de la deforestación, descuido de los páramos, explotaciones mineras, 

minerales y contaminación de los ríos por mercurio, entre muchas más razones. 

No obstante, como lo confirma la revista semana, en la mayoría de las principales 

ciudades estamos teniendo problemas con el medio ambiente, así mismo 

perjudicando la productividad y la salud de todas las personas. 



ñLas mayores ciudades de Colombia est§n inmersas en una capa de humo 

contaminante derivado principalmente de los vehículos de transporte 

público y carga. Los efectos en la salud pública son cada vez mayores, 

así como la desvalorización de importantes áreas urbanas. Muchos 

intereses se mueven alrededor de las iniciativas por endurecer los 

controles a las llamadas óchimeneas rodantes ó, por lo que iniciativas 

anteriores en ese sentido han fracasado.ò (Botero, 2018) 

 

De acuerdo con lo anterior podemos decir que la oportunidad que tenemos frente 

esta problemática es nacional, teniendo como beneficiando al medio ambiente y 

socialmente. 

 

- Oportunidad global: según el señor Otero de la revista del PAIS nos dice que:  

ñEl mundo se encuentra en una trayectoria incompatible con los objetivos 

que se ha propuesto en materia económica, social y ambiental.  Este 

contexto hace necesario avanzar hacia estrategias de desarrollo basadas 

en un uso intensivo y eficiente de los recursos, las tecnologías y los 

procesos biológicos, y así proveer en forma sostenible los bienes y 

servicios que nuestras sociedades demandan. De esto trata exactamente 

la bioeconomía.ò (Otero, 2018) 

 

As² empieza la revista ñEL PAISò con el t²tulo ñBIOECONOMIA: una necesidad 

del mundo, una oportunidad para las Américasò (Otero, 2018) buscando resaltar 

la gran importancia que hay en estos momentos para nuevas ideas para mitigar, 

reducir el impacto ambiental que estamos teniendo y que vendrá como nos dice 

a continuación la revista: 

 

ñHacia el 2050, una mayor población, más rica, más urbana y más 

envejecida obligará a casi duplicar la producción agropecuaria con menos 

tierra y uso de agua debido a crecientes restricciones de áreas cultivada 

por habitante (25% menos), menor disponibilidad de recursos hídricos, 

pérdidas de biodiversidad y recursos naturales e impactos del cambio 

climático.ò (Otero, 2018) 

https://elpais.com/elpais/2018/08/08/planeta_futuro/1533725547_998084.html


No obstante, esta problemática de la producción de productos y servicios para 

satisfacer las necesidades de las personas está afectando gravemente al medio 

ambiente, agotando así sus recursos naturales que son limitados, por lo cual esta 

idea de ivy green será una excelente oportunidad para el mundo para que pueda 

reducir el impacto del aire y del clima que ayudara favorablemente a las fuentes 

hídricas y a su biodiversidad. 

 

4.1.4. Identificación del problema. 

 

Mapa de experiencia (Antes, y después): podemos definir que la experiencia que 

se tuvo con el problema en el trabajo fue muy notable, perjudicando sus labores 

o actividades cotidianas y así mismo se refleja en el hogar desde las 10 am hasta 

las 4:30 pm. 

 

Por lo cual se identifican los aspectos y los momentos más críticos de las 

personas, apuntando a mejorar su experiencia y su calidad de vida. 

No obstante, después de la solución se reflejaría un cambio notable en la 

experiencia de las personas tanto en el trabajo como en la casa para hacernos 

a una mejor idea visualizaremos el mapa de experiencia en el anexo 2 del 

proyecto.  

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



- Storyboard (Antes y después): en la siguiente historieta encontraremos la 

experiencia que se vivió realmente con esta problemática y se realizó también 

otra de como cambiaria con la posible solución. 

 

Ilustración 3: Storyboard antes de la solución. 
 

 

Esta historieta se puede encontrar en el siguiente link: 

https://www.pixton.com/es/comic-strip/adn0zn8k 

 

Ilustración 4: Storyboard después de la solución. 

 

Esta historieta se puede encontrar en el siguiente link: 

https://www.pixton.com/es/comic-strip/z5vvd0ur 

 

https://www.pixton.com/es/comic-strip/adn0zn8k
https://www.pixton.com/es/comic-strip/z5vvd0ur


 Tabla 1: Valoración del problema ï características del producto. 

 

 

- Valoración del problema: El techo verde se considera el mejor entre el 

ventilador y el aire acondicionado, ya que presenta el mayor puntaje para generar 

valor y satisfacción conforme al problema del calor que viven diariamente las 

personas en sus lugares de trabajo, lo analizamos en el anexo 4 del proyecto. 

 

Tabla 2: Valoración de la solución ï Características del producto. 

 

- Valoración de solución: Como resultado a esta valoración se identifica que los 

techos verdes tienen una oportunidad de mejora en sus características que 

solucionen el problema del calor, teniendo en cuenta que mejorar en el costo y 

la duración podría satisfacer mayormente a los clientes y lo analizamos en el 

anexo 5 del proyecto. 



4.1.5. Solución. 

 

- Solución: Se instalarán placas y una planta guía sobre los techos (sobre las 

tejas) de las oficinas, casas, o lugar que se quiera aislar el calor, de manera 

natural; Así mismo ayudando al medio ambiente, aumentando la 

productividad, ahorrando dinero y disminuyendo la temperatura. 

 

- Tamaño de las placas:  el tamaño de las placas estará de las siguientes 

dimensiones: 

 

- Ancho de 50 cm. 

- Largo de 50 cm. 

- Grueso de 20 cm. 

 

- Materiales: los materiales que componen el producto son: 

 

- Base (placas): Base de icopor cubierta de una capa de estuco blanco, 

con una base de esmalte y con una decoración de plantas artificiales 

que guiaran la planta (Hiedra Hélix) cuando se despliegue sobre la 

misma. 

 

- Planta guía: Es una planta llamada Hiedra Hélix que ira en una de las 

esquinas de la casa sobre una de las bases (placas) que ayudaran a 

que la planta despliegue y expanda sus plantas sobre ellas, generando 

más frescura en el ambiente y aislé el calor. 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



- Costos: los costos de los materiales son: 

Tabla 3: Costos de los materiales del producto. 

 

 

 

- Precios y planes: aquí encontraremos los diferentes planes que ofrece Ivy 

Green: 

  

- Plan Mira.                                                  $18.493 

 

- producto ivy green (planta guía + placa x 1 m2). 

 

- Plan Cubierta.                                            $23.693 

 

- producto ivy green (planta guía + placa x 1 m2). 

- la instalación del producto. 

 

- Plan Integral.                                              $38.693 

 

- producto ivy green (planta guía + placa x 1 m2). 

- la instalación del producto. 

- 1 mantenimiento (poda, abono, fertilización, riego y 

asesoramiento). 

HIEDRA HELIX 4.500                       

BASE 2.000                       

TOTAL DE PLANTA 6.500                       

BLOQUE DE ICOPOR 1.500                       

ESTUCO 1.000                       

ESMALTE PROTECTOR. 1.500                       

ESREDADERAS 4.000                       

TOTAL DE PLACAS 8.000                       

TOTAL 14.500                    

CONCEPTO

PLANTA 

GUIA

PLACAS

PRODUCTO
COSTO UNITARIO 

X BLOQUE



- Prototipo de baja fidelidad: el prototipo de baja fidelidad fue un boceto que se 

realizó en las clases con el fin de proyectar la idea que se tenía para la posible 

solución del problema ya identificado por lo cual se realizó este dibujo, para 

observarlos mejor podemos hacerlo en el anexo 6 del proyecto. 

 

- Prototipo de media fidelidad: el prototipo de mediana fidelidad fue una figura 

en 3D realizada con el programa app sketchup donde se realizó la casa y el 

techo verde de Ivy Green con una idea un poco más clara a la del boceto, de 

tal manera se puede observar en el siguiente link: 

https://app.sketchup.com/app  o en el anexo 7 del proyecto. 

 

- Prototipo de alta fidelidad: en este prototipo se realizó ya de forma física, 

probando e implementando todas las posibles maneras de hacerlo, ya que el 

prototipo fue cambiando y se fue modificando, para que llegara ser liviano, 

fácil de adaptar, que resistiera el clima en temporadas de verano y a los 

cambios bruscos que habían en Ibagué, por lo cual toco probar con diferentes 

plantas, diferentes herramientas, elementos, que se acercaran a la idea 

principal que se tenía en mente, resaltando que este proceso no ha terminado 

se sigue buscando la forma de mejorar el proyecto y que este en un proceso 

de mejora continua. Para observarlo podemos ir al anexo 8 hasta el anexo 

16.  

 

- Registro de aprendizajes y cambios: a continuación, se determinará los 

aprendizajes que tuve al momento de realizar el prototipo de alta fidelidad y 

estos fueron: 

 

- Se detectó en primera instancia que la base siendo solo icopor con su 

capa de pintura de aceite no era suficientemente sostenible y necesitaba 

algo más de soporte para que no se partiera, como una canastilla de 

madera más fuerte. Incluyendo una tela mosquitera para mejorar la 

filtración del agua. 

 

https://app.sketchup.com/app


- También se identificó que no podía ser cualquier pasto, sino que fuera un 

pasto uniforme, liviano y más compacto con el material de la base. Por lo 

cual se intentará nuevamente con otro tipo de pasto llamado pasto chino. 

 

- Para finalizar la tierra de abono que estará sobre la base debe ser una 

capa muy delgada y húmeda para que el pasto se adhiera con mayor 

facilidad y rápido. 

 

- Análisis: Se realiza una mejora al prototipo en varios aspectos que son los 

siguientes: 

 

- El peso: el prototipo no. 1 se utilizaba pasto chino, donde su peso no era 

el adecuado para la instalación de toda la superficie de un hogar, por lo 

cual de adapta y se cambia el pasto por una planta llamada Hidra Hélix 

ya que es una sola planta que ira por 36 mt2 a 40 mt2, pesando un 90% 

menos que el anterior prototipo. 

 

- Su resistencia: ya que la planta guía (Hidra Hélix) resiste de 2 a 3 días 

más Sin agua, por lo cual ayuda ahorrar agua. 

 

- Su adaptabilidad: Ya que en un hogar de 72 mt2 máximo habrá 2 plantas 

guías que serán adecuadas e instaladas con facilidad y se direccionarán 

de acuerdo con el lugar destinado cubriendo la superficie de la casa con 

efectividad. 

 

- El diseño y funcionalidad: Visualmente se ve más bonito y ambiental, 

dándole un aspecto de naturalidad a la casa y lujo, además reduciendo el 

calor entre unos 5 ºC a 10 ºC aproximadamente. 

 

 

 

 

 

 



4.1.6. Propuesta de valor. 

 

Ivy green busca mejorar la experiencia de las personas con el fin de que vivan: 

 

- Más cómodos. 

- Menos costos. 

- Más fresco el ambiente. 

- Mejora el aspecto del hogar. 

- Menos contaminación. 

 

4.1.7. Aliados Claves. 

 

Para el proyecto estos son personas y organizaciones que nos ayudaran a 

cumplir con nuestros objetivos estipulados, pero más que eso serán las personas 

que nos ayudaran a producir y distribuir nuestro producto en los cuales 

necesitamos a:  

 

- Viveros. 

- Ferreterías. 

- Transportadores de carga. 

- Ministerio de ambiente. 

 

4.1.8. Canales. 

 

En el proyecto se busca llegar a los clientes con los siguientes canales para 

captar nuevos clientes y fidelizarlos estos son: 

 

- Redes sociales. 

- WhatsApp 

- Grupo de vendedores. 

 

 

 

 



4.1.9. Recursos. 

 

La empresa busca tener gran apoyo con la cantidad de recursos que necesita en 

los diferentes aspectos como son: 

 

- Recurso humano: los recursos humanos necesarios son: logística, 

entrega, instalación, mantenimiento, producción, el vendedor, 

administrador. 

 

- Recurso físico: los recursos físicos necesarios son: escaleras, camioneta, 

equipo de jardinería, equipo de pañete. 

 

- Recursos económicos: los recursos económicos necesarios son: 

Sueldos, impuestos, servicios públicos, mantenimiento del vehículo. 

 

4.1.10. Validación comercial. 

 

- Validación y aceptación del producto en Bitly: en la herramienta Bitly se 

realizó el seguimiento de las personas que le daban clic a un flyer 

publicitario de los techos verdes para identificar el interés de las personas 

sobre la idea de negocio, donde 49 personas colombianas estaban 

interesadas ante la idea y 1 persona del exterior está igualmente 

interesada. Para observar mejor podemos hacerlo en el anexo 17. 

  

- Validación y aceptación del producto en MailChimp: es una herramienta 

que nos ayudó a conseguir posibles clientes en tan solo 2 días, 

obteniendo sus correos electrónicos para contactarlos y enviar adelantos 

del proyecto o posibles ofertas del producto. Para observar mejor los 

resultados podemos hacerlo en el anexo 18. 

 

 

 

 

 



4.2. Modelo lienzo canvas. 

 

4.2.1. Modelo canvas v.1. 

 

El   business model canvas que se realizó con el fin de tener un mapa mental del 

negocio o una idea más clara en la cual se estaba presentando ya que hay 

elementos necesarios que deben definir para disminuir el riesgo de inversión de 

tiempo y dinero. 

 

No obstante, esta herramienta se realizó con el problema del calor y de la 

incomodidad que se sentía en el trabajo y que este problema pasaba en muchas 

empresas de la ciudad de Ibagué. 

 

 

4.2.2. Modelo canvas v.2. 

 

En este business model canvas se realizó con el mismo problema de calor e 

incomodidad, pero con otro segmento de mercado, buscando aprovechar más la 

oportunidad de mercado que eran las casas en vez de las empresas, por lo cual 

se identificó que esto no solo pasaba en las empresas sino en el hogar donde 

las familias querían pasar sus 15 horas en promedio mucho más cómodos en las 

horas de las 10 am hasta las 4:30 pm. 

 



Ilustración 5: Business modelo Canvas v.1. 
  

 



 Ilustración 6: Business modelo Canvas v.2. 



5. PLAN DE NEGOCIO. 

 

5.1. Descripción del equipo emprendedor. 

5.1.1. Competencias del equipo emprendedor. 

 

- Perfil del emprendedor: según el test de perfil nos dice que se tiene un gran 

potencial para emprender y para crear un proyecto empresarial. Para analizarlo 

mejor vamos al anexo 19. 

- Perfil del emprendedor y características: el perfil emprendedor se caracteriza 

por:  

- Estar motivado y tener autoconfianza, iniciativa, autonomía, capacidad 

para asumir riesgos y superar obstáculos, afín de afrontar y adaptarse a 

las situaciones cambiantes. 

- Tener visión a mediano y largo plazo. 

- la capacidad de trabajar en equipo, responsabilidad (personal y social) y 

la planificación. 

- La calidad y compromiso también se consideran indispensables. 

- Curiosidad, creatividad, innovación, capacidad de aprender y para 

enseñar. 

- La inteligencia emocional, la comunicación y la orientación comercial. 

- Liderazgo.  

 

- Nombre del emprendedor: Jorge Eduardo Guzmán Zabala. 

 

5.1.2. Capacidades que se consideran en el equipo emprendedor. 

Para el equipo emprendedor se necesita a una persona con cualidades 

financieras y lógicas. Ya que se necesita que aterricen las ideas locas que se 

plantean, por lo cual a continuación se establecerán las cualidades y 

capacidades que se necesitan: 

 

- Analítico y de rápida adaptación al cambio: Debe poseer la capacidad de 

análisis, de analizar más allá de lo que es lógico, además debe ser flexible 

y con una mente abierta a todas las posibilidades, adaptándose 

rápidamente a los cambios bruscos del mercado y de la organización. Así 



mismo aprovechando las oportunidades que se le presente para que el 

equipo de trabajo evolucione. 

 

- Visión medio ambiental: Dada a la esencia de la empresa y a la 

importancia que se está adquiriendo en la actualidad por el medio 

ambiente, la socio financiero, administrador o contador debe contar 

competencias para incorporar en estrategias operativas de la empresa. 

 

- Gestión al riesgo: Debe tener la capacidad de reaccionar y de contra 

restar los problemas y situaciones que afecten a la estabilidad de la 

organización, evaluando y desarrollando planes de acción de una forma 

rápida y previniendo situaciones futuras. 

- Estratega: Debe tener la capacidad de pensar estratégicamente y de 

aprender de los errores. 

 

- Conocimientos financieros y contables: Debe tener el conocimiento de 

saber laborar y proyectar los estados financieros y contables del proyecto. 

 

- Integridad y ética: Debe tener un carácter formado por la religión cristiana, 

donde su vida está guiada y direccionada por JESUS y la biblia. 

 

- Visión global: Debe conocer bien el negocio o la manera que opera el 

proyecto para que esto le permita anticiparse a los cambios tanto internos 

y externos. Además, definir estrategias y tomar decisiones en el momento 

adecuado.  

 

5.2. Estado de propiedad intelectual. 

 

Este proyecto IVY GREEN ïTechos Verdes fue elaborado con fines educativos 

y de emprendimiento para el seminario de innovación y emprendimiento, por lo 

cual es de propiedad de Jorge Eduardo Guzmán Zabala e identificado con el 

número de cedula no. 1.110.556.379 de la ciudad de Ibagué, siendo estudiante 

de la universidad cooperativa de Colombia y registrado con el código 363142 en 

la carrera de administración de empresas. 



5.3. Identificación del mercado. 

5.3.1. Perfil del cliente. 

 

El perfil del cliente se determinó por el problema sentido de las personas, 

mirando sus comportamientos, actitudes, estado social y económico, pero algo 

que lo rasga y resalta es el clima de la zona donde está viviendo.  

 

Tabla 4: Perfil del cliente. 
PERFIL DEL CLIENTE 

PAÍS Colombia 

DEPARTAMENTO TOLIMA 

CIUDAD IBAGUE 

ALTITUD  altitud de 1285 msnm 

TAMAÑO DE LA CIUDAD 1.498 km² 

DENSIDAD 344,2 /km² 

POBLACIÓN 569.346 habitantes 

CLIMA  18 ºC a los 35 ºC 

ESTRATO 3,4,5 Y 6 

EDAD 18 - 60 años 

SEXO hombres o mujeres 

INGRESOS MÍNIMO 1 SMMLV 

TIPO DE BIEN inmueble (casa, bodega o apartamento) 

PROPIEDAD DEL BIEN PROPIA  

ESTILO DE VIDA 

Persona que ayuda a cuidar el medio ambiente 

y está dispuesto a invertir por la comodidad de 

la familia. 

PERSONALIDAD 
Responsable, comprometido, abierta, práctica 

y atento. 

OCASIÓN DE COMPRA Usuarios ocasiones especiales 

FRECUENCIA DE USO Usuario por primero vez, potencial y regular.  

DISPOSICIÓN DE COMPRA Usuarios dispuestos a la compra 



5.3.2. Tamaño del mercado. 

 

- El estudio de mercado tiene un objetivo para la empresa ivy green es de 

conocer e identificar aspectos importantes para determinar el tamaño de la 

población y conocer un porcentaje especifico de los posibles clientes 

potenciales, también se conocerá las tendencias del mercado, la competencia 

directa e indirecta y las oportunidades que se pueden aprovechar. 

 

En Ibagué actualmente se identificó según el DANE, hay una población total de 

515.005 personas para el año 2013 de los cuales 413.000 se encontraban en 

edad para trabajar (PET), así mismo de estos solo hay 283.000 personas están 

activas o están trabajando (PEA) y los otros 130.000 están inactivos. 

 

Tabla 5: Tamaño del mercado. 

ESTADISTICA DESCRIPTIVA - MUESTREO PROBABILISTICO  

Método:  Muestreo Aleatorio Simple       

CALCULO DEL TAMAÑO DE LA MUESTRA SOBRE LA POBLACION 

OBJETIVO 

      
MATRIZ DE ENTRADA  

 
SUBCALCULOS  

   

      
POBLACION  283000 

    
ERROR STANDARD 0,01 

    

      
VARIANZA DE LA POBLACION    0,0001 

   
VARIANZA DE LA MUESTRA    0,0196 

   

      
NIVEL DE CONFIANZA 98 0,980 

   
ENE PRIMA   196 

   

      
TAMAÑO DE LA MUESTRA  196 

   
 

 
     

Resultados: 
     



Para una población estimada de  283000 
   

con un nivel de confianza del  98,0 % 
  

y con un error muestral menor a  0,01 
   

el tamaño de la muestra debe ser de 196 
   

Usuarios potenciales  153 
   

Precio promedio   $    2.092.000  
   

 

Por cuestión de tiempo se realizaron 50 test de concepto los usuarios potenciales 

de la ciudad de Ibagué, para identificar el cliente potencial, si compran productos 

similares a los hacemos y cuanto están dispuestos a comprar. 

 

También se estableció el precio promedio según el área promedio de las casas 

en la ciudad de Ibagué, por lo cual se identificó que el promedio son 72 mt2 en 

la superficie de una casa. 

 

Según la tendencia del mercado para el 2018 y las siguientes años estarán muy 

ligadas a lo natural y ambiental, buscando proteger y cuidar el planta donde 

vivimos, así mismo lo resalta la revista PYM con su publicación de la tendencia 

ñGREEN CONSUMERSò seg¼n la revista dice ñLos consumidores son cada vez 

más conscientes de la sostenibilidad que hay detrás de los productos y diferentes 

estudios muestran que estos están más dispuestos a pagar más por productos 

y servicios vistos como sostenibles o provenientes de empresas sociales, y 

ambientalmente responsables. Además, las empresas también se están dando 

cuenta de que construir una cadena de suministro sostenible tiene el potencial 

de atraer nuevos consumidores. Y es que el filtro de la sostenibilidad en la mirada 

de los consumidores está siendo determinante en la decisión de compra.ò 

(ARENAS, 2018). 

 

De acuerdo con la información recolectada se encuentran los resultados en 

términos de porcentaje (%) de todas las encuestas que se realizaron a los 

posibles clientes en la ciudad de Ibagué. Por lo cual se expresa los siguientes 

resultados. 

Tabla 6: Mercado potencial. 

 



 

 

De tal manera que el 76% de las personas encuestadas, manifestaron que no 

están de acuerdo en adquirir productos o artículos para reducir el calor en su 

hogar. 

 

Pero el otro 22% representa a 62.260 personas en la ciudad de Ibagué que 

manifiestan que si compran artículos o productos para reducir el calor en su 

hogar. 

 

Adicionalmente de acuerdo con la muestra que se hizo y la información que se 

recopilo, se determinó que del 22% de las personas que, si compran artículos o 

productos para reducir el calor en su hogar, el 96% está dispuesta a comprar 

artículos o productos que reduzcan el calor en su hogar siendo elaborados con 

plantas y materiales reciclables, representando ese 96% a 59,769 personas de 

la ciudad de Ibagué. 

 

 

 

 

 

 

Ilustración 7: personas promedio. 

 

CONCEPTO
POBLACIÓ

N ACTIVA

NO. DE 

PERSONAS 

QUE SI ESTÁN 

DISPUESTAS 

A COMPRAR

NO. DE 

PERSONAS 

QUE NO ESTÁN 

DISPUESTAS A 

COMPRAR

NO. DE PERSONAS QUE 

SI COMPRARÍAN 

ARTÍCULOS O 

PRODUCTOS 

COMPUESTOS CON 

PLANTAS Y 

MATERIALES 

RECICLABLES.

NO. DE PERSONAS QUE 

NO COMPRARÍAN 

ARTÍCULOS O 

PRODUCTOS 

COMPUESTOS CON 

PLANTAS Y 

MATERIALES 

RECICLABLES.

% 22% 78% 96% 4%

NUMERO 283.000       62.260               220.740               59.770                                  2.490                                     

MERCADO POTENCIAL
TAMAÑO PROMEDIO DE 

LAS FAMIALIAS
14.942                                   4



 

Imagen: (DANE, 2016) 

 

Además de acuerdo con el DANE se conoce que el tamaño promedio de las 

familias en Ibagué es de 4 personas, representando esta información obtenemos 

un mercado potencial compuesto por 14.942 familias u hogares dispuestos a 

comprar nuestro producto. 

 

5.3.3. Imagen corporativa. 

Ilustración 8: imagen corporativa. 

 

 

- Imagen corporativa: Buscando un diseño que impactara y fuera sencillo, pero 

a la ves demostrando lo que la empresa es buena, produciendo e instando 

techos verdes. También resaltando el color verde de lo natural y el blanco 

expresando la calidad y limpieza del producto. 



5.3.4. Análisis de la competencia. 

Se realizó unas encuestas con el fin de identificar los aspectos y características 

de venta de la competencia y de cómo realiza sus diferentes estrategias para 

fidelizar y captar clientes por lo cual a continuación conoceremos el análisis de 

cada una: 

 

- Pregunta No 1: Se identificó que la mayoría de la competencia indirecta tiene 

una antigüedad de 3 a 5 años en el mercado y hay 2 empresas que tienen más 

de 5 años en el mercado, de tal manera la competencia no es directa por lo cual 

oportunidad de entrar más rápido al mercado. 

 

- Pregunta No 2: Los dos aspectos más importantes que tienen las empresas 

competidora que son indirectos en la calidad y el precio. Por lo cual es un aspecto 

a tomar en cuenta para establecer una oportunidad en nuestro producto. 

 

- Pregunta No 3:  El medio de pago que más utiliza los clientes para pagar sus 

productos de la competencia indirecta es de contado el 46% y a crédito el 36%. 

 

- Pregunta No 4: Los clientes a la hora de comprar los productos en una ferretería 

para remodelar su hogar buscan es la calidad, el precio y la confianza que da la 

marca. Por lo cual la principal de todas es la CALIDAD que debe tener nuestros 

productos. 

 

- Pregunta No 5: El método de descuento que más utiliza la competencia 

indirecta es el descuento por volumen de compra. Pero esto debe estar acorde 

a la forma de pago del cliente ya que si es de contado va aumentar las ganancias 

y a la ves aumentando la velocidad de retorno. 

 

- Pregunta No 6: La mayoría de la competencia indirecta con un 75% ofrece 

promociones con el fin de atraer clientes y aumentar las ventas. Así mismo el 

otro 25% no lo hace ya que es la única ferretería disponible y cercana al cliente 

por lo cual lo obliga a comprar en la ferretería. 

 



- Pregunta No 7: La mayoría de las ferreterías aplican publicidad para aumentar 

las ventas, ya que este mercado es muy competitivo y obliga a que utilicen 

estrategias de marketing. 

 

- Pregunta No 7.1: La estrategia de voz a voz y las redes sociales/web están 

siendo efectivos en la competencia para atraer a los clientes y nuevos clientes 

para aumentar las ventas. 

 

5.3.5. Canales de distribución. 

Los canales de distribución es un elemento importante para captar clientes y 

fidelizarlos por lo cual utilizamos las siguientes herramientas:   

 

- Email: Se busca que nuestros clientes conozcan nuestros productos y 

servicios que brindamos con profesionalismo al instante que sean 

ofrecidos al mercado, por lo cual se tomó este medio por el cual íbamos 

a enviar correos de los clientes y de los posibles clientes.  

 

- Redes sociales: Se busca que por este medio la imagen corporativa IVY 

GREEN sea vista por todas las personas y sean reconocidas tanto para 

nuestros posibles clientes y usuarios. Por lo cual hay que entrar al mundo 

digital y social, brindando nuestros productos visualmente. 

 

- WhatsApp: Se busca que por este medio se integre al cliente a una 

relación con la empresa mucho más cercano, haciendo sentir a las 

personas como si fuéramos un amigo especial de su vida, que le ayudara 

con un problema sentido por la empresa y que le ayudara de una forma 

efectiva y directa. 

 

- Grupo de vendedores: Se busca que los posibles clientes potenciales 

sean visitados y atendidos de una forma más directa y efectiva para 

formalizar la venta y ayudar al cliente en satisfacer la necesidad que él 

tiene de una forma confiable y más rápida.



5.3.6. Estrategias de entrada. 

Tabla 7: Estrategias de marketing. 

 

Universidad Cooperativa de Colombia  

Programa de Administración  de Empresas  

Seminario de Innovación y Emprendimiento  

 Definición de Estrategias de Marketing  

1. Nombre de 

producto / marca:  
IVY GREEN 

1.1 Slogan:  Techos Verdes 

2. Descripción del segmento de mercado:  

2.1 

Segmentación 

Geográf ica:  

 

  

 

2.2 

Segmentación 

Demográfica:  

  

2.3 

Segmentación 

Pictográfica : 

 

 

2.4 

Segmentación 

Conductual  

  

 

ESTILO DE VIDA

persona que ayuda a 

cuidar el medio ambiente 

y esta dispuesto a invertir 

por la comodidad de la 

familia.

PERSONALIDAD

responsable, 

comprometido, abierta, 

pratica y atento.

EDAD 18 - 60 años

SEXO hombres o  mujeres

INGRESOS MINIMO 1 SMMLV

PROPIEDAD DEL BIEN PROPIA 

FRECUENCIA DE USO
Usuario por primero vez, 

potencial y regular.	

OCACION DE COMPRA
Usuarios ocasiones 

especiales

DISPOSICION DE COMPRA
Usuarios dispuestos a la 

compra

CLIMA

ALTITUD

CIUDAD

 18 ºC a los 35 ºC

PAIS

DEPARTAMENTO

TAMAÑO DE LA CIUDAD

DENSIDAD

POBLACION

Colombia

TOLIMA

1.498 km²

	344,2 /km²

569.346 Habitantes

 altitud de 1285 msnm

IBAGUE

ESTRATO 3,4,5 Y 6



 

3. Mezcla de Marketing  

3.1 Producto  

1). Diferencia tu producto, crea una marca, un logo y un eslogan 

atractivos y de fácil recordación. 2). Incluir facilidades de pago, 

asesorías en la compra, planes para los clientes. 

3.2 Precio  

Lanzar al mercado un nuevo producto con un precio alto, para 

que, de ese modo, podamos aprovechar las compras hechas 

como producto de novedad o para crear una sensación de calidad 

3.3 Plaza 

(distribución)  

Para emplear el email marketing de manera efectiva, el primer 

paso es crear una base de datos de tus clientes. Cuanta más 

información puedas asociar a cada uno de ellos, mejor. Piensa en 

cosas como edad, lugar de residencia, hijos y por supuesto, 

compras previas 

3.4 Promoción  

1). Participar en ferias, 2). Poner anuncios en diarios, revistas o 

internet, 3). Enviar correo directo, 4). La boca a boca sigue siendo 

un sistema increíblemente efectivo para dar a conocer un 

producto. De manera natural, los usuarios hablan con sus 

contactos de los productos que usan y hacen recomendaciones. 

Pero también puedes darle un empujón a la rueda para que la 

boca a boca o buzz marketing empiece a funcionar a tu favor. 

¿Cómo? Muy sencillo: crea un sistema de incentivos para las 

recomendaciones 

  

Integrantes:  JORGE EDUARDO GUZMAN (Administrador).  

 

 

5.3.7. Estrategias e instrumentos de validación de clientes. 

 

- Test de concepto: esto se realiza con el fin de identificar el interés de los 

posibles clientes en comprar dicha idea y validando el mercado potencial por lo 

cual a continuación analizaremos de las preguntas del test de concepto: 

 



- Pregunta No 1: Se identificó que 78% hay una oportunidad de mejora para 

atraerlos de las personas que se encuestaron no comprar productos o artículos 

para reducir el calor en el hogar, pero el otro 22% si compra artículos parar 

reducir el calor teniendo una oportunidad para seducirlos para que compren el 

producto. 

 

- Pregunta No 2: El 96% de las personas están dispuestas en comprar productos 

compuestos por plantas y materiales reciclables, dándonos una oportunidad de 

venta en el mercado de Ibagué. 

 

- Pregunta No 3: Se identificó que las personas estarían dispuestas por pagar en 

promedio $576.400 por nuestro producto. 

 

- OPORTUNIDADES E INNOVACION: Según el estudio que se realizó a los 

competidores indirectos en Ibagué. Se determinó que es una gran oportunidad 

para el proyecto Ivy ï techos verdes, ya que sería el único en el mercado en 

satisfacer y solucionar este problema del calor en los hogares de una forma 

diferente, ambiental, natural y eficiente. Ya que la competencia trata de 

solucionar este problema con productos suplentes que gastan energía, 

perjudican la salud de las personas e incomodan el vivir de las personas. 

 

También se identifica que la mayoría de las personas o usuarios potenciales 

están dispuestas a comprar productos con elementos naturales como plantas, y 

artículos reciclables. 

 

Se identificó que las personas están dispuestas a pagar por el producto entre 

$500.000 y $600.000 pesos en promedio ya que ellos desconocen cómo 

funcionará el producto y que elemento en si tendrá el sistema de techos verdes. 

También se identificó que el promedio de la superficie de las casas en la ciudad 

de Ibagué es de 72 mt2. Por lo cual el costo del proyecto por casa será más 

elevado que los que piensan pagar los clientes, pero también se puede 

implementar una estrategia de pago como el crédito o planes de pago para que 

las personas puedan adquirir el producto. 

 



5.4. Aspectos técnicos. 

5.4.1.  Marco regulatorio para el producto.  
Tabla 8: Ficha técnica. 

 

 

Código: IVY-01 Versión: Fecha Vigencia: 01/09/2018

Marca: Ivy Modelo:

Serie: 110-2018 Ubicación:

12,00 Placa de Inventario: 

A cargo de: c.c :

dimensiones placa 1 Mt2 grosor 2 pul Ancho Largo 50 cm

Otros:

Accesorios:

Partes:

Celular: 3132926903Teléfono: 3142308236Dirección:

E-mail: 

Elaboró: 

IVY S.A.S

TECHOS VERDES                                            

FICHA TECNICA EQUIPOS

1

Datos Técnicos

las placas que se instalan sobre el techo de la casa no soportan mas de 40 kilos de peso en su punto medio, por lo cual recomendamos no pisar las placas o 

sobrecargarlas cuando esten instaladas en la vivienda; tambien se recomiendo no aplicar ningun contenido quimico a la planta guia para no quemar, afectar su 

desarroyo o matar la planta; asì mismo se recomiendo que el mantenimiento del producto lo haga una persona autorizada por parte de la empresa Ivy.

Los techos verdes tienen la capacidad para reducir considerablemente el calor  generado por la radiacion solar en los hogares, ayudando a climatizar y refrescar el 

interior de la casa;  generando una reduccion del consumo de energia y mayor comodidad.

PRECAUCIONES/MANTENIMIENTO/DISTRIBUIDOR/MANUALES

jorge eduardo guzman zabala 

jorge950216@gmail.com

manzana 24 casa 12 - Br. Ciudadela comfenaco

jorge eduardo guzman zabala 

Foto del Equipo:TECHO VERDENombre del Equipo:

USOS O APLICACIONES

trae una tira de plantas artificiales, planta (hiedra elix), tierra abonada y la placa.

Valor inventario:

ciudada ubicación: ibague 

FABRICANTE Y/O DISTRIBUIDOR DEL PORDUCTO: IVY SAS

Nombre de Contacto:

1

Ibague - Tolima

MANTENIMIENTO 

OPERARIO:

Fecha de compra (aaaa/mm/dia):

MANTENIMIENTO PROGRAMADO (EN MESES): 1 vez

2 partes  (1PARTE - planta guia) (2 PARTE - placa)

el mantenimiento solo se realizara por una persona autorizada y capacitada de la empresas IVY, solo hay que regar la mata 2 veces por 

semana.

Gerente de produccion

Fecha de entrega OK (aaaa/mm/dia):

Valor de compra:

PRECAUCIONES/DANGER/WARNING/CAUTION/CLASE SEGÚN DECRETO No. 4725 de 2005

el techo verde esta compuesta por una planta natural (Hiedra Helix) la que estara dispersando sus plantas sobre todo el techo ayudando a 

aislar el calor de la casa, por lo cual hay que regarla 2 veces por semana, ayudando a su crecimiento y vitalidad.

RECOMENDACIONES DE 

USO:

50 cm

110

1.110.556.379

Garantia en meses:


















































































