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Titulo

Plan de marketing para impulsar la linea de personalizados en la empresa

Sorpresarte en el municipio de San Bernardo, Cundinamarca.

Area:

Gestion de las organizaciones y la sociedad

Linea translocal:

Gestion, emprendimiento, organizaciones sociales del conocimiento y aprendizaje.



1. Introduccién

El marketing es una ciencia que después de estudiar el comportamiento de
los mercados (personas naturales, empresas, y la sociedad) e “identificado el nivel
de competencia, permite disefiar productos, capaces de satisfacer necesidades,
generar mayor valor, lograr relaciones perdurables™, asi como la implementacién
de estrategias idoneas de (Producto, Precio, comunicacién y distribucién) para el
estimulo, respuesta y el posicionamiento de la marca y por légica derivacion el

crecimiento de la compafiia.

Teniendo en cuenta lo anterior, la empresa SORPRESARTE decide
desarrollar un plan de marketing con el propésito de analizar la situacién de la
empresa respecto a las variables del mercado y basandose en esos hallazgos,
posteriormente establecer las estrategias de marketing apropiadas para impulsar
la linea de productos personalizados en el municipio de San Bernardo
Cundinamarca. Este trabajo es realizado con fines académicos y de
fortalecimiento empresarial, de manera que se tienen en cuenta conocimientos y
teorias de las ciencias administrativas que contribuyan a la consecucion de los

objetivos de este proyecto.

Es importante reconocer que la empresa SORPRESARTE en la actualidad
posee un portafolio con mas de noventa productos y servicios, sin embargo, en
funcion de la realizacion de este trabajo se han tomado en consideracion cuatro
productos insignia que pertenecen a la linea de personalizados, los cuales son:

pocillos, camisetas, carteles y agendas.

Por lo tanto, para el desarrollo de este trabajo inicialmente se desarrollara
un factor analitico, para basados en la informacién interna y externa (DOFA) que
afecta la organizacion y considerando las caracteristicas de los consumidores, la

competencia, el mercado; el analisis comercial, poder avanzar en la construccion

1 PRETTEL VIDAL, Gustavo. Marketing una herramienta para el desarrollo. Bogota: Ediciones de la U, 2016.



de un factor estratégico, en donde se plantea la ventaja competitiva, la

segmentacion, el posicionamiento y los objetivos SMART.

Este factor estratégico, sirve con base para el tercer y Uultimo factor
operativo, donde primero de establecen las cuatro variables: producto, precio,
plaza y promocion, para posteriormente definir las estrategias con cada una de
ellas. Seguido del plan de accion, el plan econémico, costos y presupuesto, para
por ultimo tener una proyeccion de control e indicadores de cada una de las

estrategias planteadas.

Finalmente se exponen unas proyecciones de los resultados que se pueden
obtener con la realizacion del plan de marketing. El desarrollo de esta estructura
permitira a la empresa SORPRESARTE impulsar la linea de personalizados en el

municipio de San Bernardo.



2. Justificacion

El plan de marketing? “es una herramienta que permite a una organizacion
hacer un analisis de su situacion actual para conocer con certeza sus principales
fortalezas y debilidades, al igual que las oportunidades y amenazas del entorno™.
Gracias a esto la organizacidon puede aclarar el pensamiento estratégico y definir
prioridades en la asignacién de recursos. El plan de marketing ayuda a la empresa
a generar una disciplina en torno a la cultura de planear y supervisar las
actividades de marketing de manera formal, sistematica y permanente. Toda
organizacion debe tener un plan de marketing. No importa su tamafio; tampoco
importa el sector donde compite. “Una empresa que posee un plan de marketing
tiene mayores probabilidades de tener éxito que aquella que no cuente con esta
herramienta. Definitivamente, el plan de marketing le da a la empresa claridad de
propésito y ayuda a definir el foco sobre las areas que debe atender para

garantizar los objetivos de esta.

El plan de marketing, ademas, aporta claridad a la organizacién sobre lo
que debe hacer y como hacerlo, de tal manera que invita a que la empresa y los
ejecutivos encargados de la funcién comercial desplieguen la disciplina necesaria

para llevarlo a feliz término™.

En funcién de lo descrito anteriormente, se hace necesaria la creacion del
plan de marketing para la empresa SORPRESARTE, con la finalidad de llevar a
cabo un proceso de posicionamiento local de la marca, atendiendo a los cambios

2 Plan de marketing: es un documento que relaciona los objetivos de una organizacion en el area
comercial con sus recursos, es decir, es la bithcora mediante la cual la empresa establece qué
objetivos en términos comerciales quiere alcanzar y qué debe hacer para alcanzar dichos objetivos
es decir la estrategia de marketing. tomado de https://www-ebooks7-24-
com.ucundinamarca.basesdedatosezproxy.com/?il=154 .

3 HOYOS BALLESTEROS, Ricardo. Plan de Marketing con enfoque en gerencia de mercadeo.
Bogota, Colombia: Bogota, Colombia, 2019. https://www-ebooks7-24-
com.ucundinamarca.basesdedatosezproxy.com/?il=154 .

4HOYOS BALLESTEROS, Ricardo. Plan de Marketing con enfoque en gerencia de mercadeo.
Bogota, Colombia: Bogota, Colombia, 2019. https://www-ebooks7-24-
com.ucundinamarca.basesdedatosezproxy.com/?il=154 .
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https://www-ebooks7-24-com.ucundinamarca.basesdedatosezproxy.com/?il=154
https://www-ebooks7-24-com.ucundinamarca.basesdedatosezproxy.com/?il=154
https://www-ebooks7-24-com.ucundinamarca.basesdedatosezproxy.com/?il=154
https://www-ebooks7-24-com.ucundinamarca.basesdedatosezproxy.com/?il=154
https://www-ebooks7-24-com.ucundinamarca.basesdedatosezproxy.com/?il=154

10

gue se presentan con respecto a las tendencias de consumo que cambian dia a
dia.

Este proceso de planeacion local tiene la intencion de impulsar la linea de
personalizados de la empresa SORPRESARTE en el municipio de San Bernardo,
Cundinamarca; se plantean una serie de estrategias acordes con el tipo de
organizacion, buscando de esta manera una correcta toma de decisiones y
proponiendo estrategias acertadas para el segmento de mercado que se pretende

impactar.

De manera que esta investigacion le brindara a la organizacion las
herramientas basicas para poder generar una disciplina en torno a la cultura de

planear y supervisar las actividades de manera continua.
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3. Marcos de Referencia

3.1. Marco Histoérico

SORPRESARTE es una empresa dedicada a la organizacion de todo tipo
de evento social, enfocada en la produccién de articulos para sorpresas y detalles

exclusivos.

Se iniciaron actividades en el afio 2014 partiendo de un proyecto
empresarial estudiantil, basado en un estudio de mercado aplicado a los
habitantes del municipio de san Bernardo que dio como resultado que
SORPRESARTE era un proyecto realizable. Apoyados en el hecho de que en el
municipio no existia ninguna empresa que organizara eventos y las personas de
dicho lugar debian desplazarse a las ciudades cercanas para obtener este
servicio, a eso debian sumarle los costos elevados que se les atribuia al tener que
pagar el desplazamiento de la mano de obra. Comenzd como la idea de suplir
dicha necesidad contribuyendo con esto, al desarrollo econémico del municipio de
San Bernardo. Dirigida por una joven emprendedora apasionada por su labor; se
realizaron eventos completos, decoraciones de espacios, anchetas sorpresa y

7

mas.

Ya consolidada la empresa y conocida en el municipio, en el 2017 la
empresa es constituida legalmente registrandose en la camara de comercio de
Bogota, con la razén social: SORPRESARTE, igualmente tramitando el Registro
Unico Tributario (RUT) expedido por La Direccion de Impuestos y Aduanas
Nacionales (DIAN).

En el 2018 SORPRESARTE fue proyectada a un nuevo nivel, con el fin de ofrecer
un servicio completo y mas variado a sus clientes, de manera que el siguiente
paso fue abrir un local en el municipio de San Bernardo donde ademas de las ya
conocidas anchetas sorpresa sus clientes podian encontrar mas servicios como:
envoltura de regalos, peluches, afiches, bisuteria, detalles y un amplio surtido de

articulos decorativos para celebraciones. Con esto ultimo se estaba supliendo una
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necesidad mas en la comunidad, ya que en el municipio no existian tiendas de
regalos o pifiaterias. Esto convirti6 a SORPRESARTE en pionera de esta actividad
y siempre con el firme objetivo de que sus clientes queden satisfechos y cada vez
gue necesiten alguno de estos servicios lo primero que pensaran sera
“‘SORPRESARTE".

Con el animo de continuar brindando el mejor servicio a sus clientes, en el
2020 SORPRESARTE se propone alcanzar el siguiente nivel, trasladandose a un
nuevo local mucho méas grande el cual le permiti6 ampliar su oferta de productos y
servicios; incluyendo ain mas variedad en articulos de decoracion para eventos,
también ofrecer el servicio de tarjeteria personalizada para invitaciones,
recordatorios de eventos, letreros y decoracion tematica personalizada. Con esto
se dio solucién a una necesidad mas que existia en la comunidad, debido a que
los habitantes del municipio debian acudir a otras ciudades para acceder a este
tipo de servicios; SORPRESARTE se propuso darle al cliente la posibilidad de
encontrar todo lo que busca en un mismo lugar, contando con productos de
excelente calidad y variedad en los mismos, asi como ofrecer el mejor servicio y

atencion al cliente; Una labor de corazén a corazon.

LINEA DE TIEMPO SORPRESARTE

Cambio de
establecimiento y
Es constituida ampliacion de
legalmente oferta de
productos y
servicios

2014 2017 2018 2020

Inicio de Apertura del local
actividades de en el municipio de
Sorpresarte San Bernardo

llustracion 1 linea de tiempo SORPRESARTE
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SORPRESARTE

llustracion 2 Logo de la Empresa

3.1.1. Misién

Somos SORPRESARTE una empresa creativa enfocada en llevar alegria y
expresiones de carifio que las personas quieren enviar a sus conocidos, amigos y
seres queridos, por medio de obsequios y organizacién de eventos. Trabajamos
dia a dia para apoyar el desarrollo econémico del municipio de San Bernardo
Cundinamarca, con honestidad, excelencia como valores corporativos.

3.1.2. Visién

Para el 2028 SORPRESARTE sera reconocida en la produccion,
organizacion de eventos, entrega a domicilio de sorpresas, detalles, con productos
de gran calidad, disefios modernos, originales y artisticos satisfaciendo las
necesidades de nuestros clientes, en la region del Sumapaz.

4.1.3 Productos y Servicios

Los productos y servicios de la empresa se dividen en las siguientes

unidades de negocio:
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e En primer lugar, estan los productos de expresion social que son aquellos
articulos enfocados en ayudar a transmitir los sentimientos que los clientes
desean expresar a sus seres queridos en forma material, algunos de ellos

son: anchetas sorpresa, peluches, afiches, chocolates, entre otros.

llustracion 3 Productos de Expreién Social

e En la segunda unidad de negocio se encuentran los articulos para la
decoraciéon de eventos los cuales son utilizados cuando se pretende
transformar un espacio con el fin de ambientarlo a la temética de la

celebracion que se presente en el momento.

llustracion 4 Productos Decorativos, Autor Propio

e En tercer lugar, esta la unidad de negocio de los productos personalizables,

son aquellos en los que se tiene la posibilidad de convertirlos en una pieza



15

Unica, tal y como el cliente la desee segun las técnicas y herramientas que
se tengan a disposicion, algunos de estos articulos son: las camisetas,

pocillos, bolsos, tarjetas, cajas, entre otros.

®

llustracion 5 Productos Personalizados

e Por ultimo, en la cuarta unidad de negocio se ubica el servicio de
decoracion de eventos, alli se ofrece una atencion detallada de las
preferencias y deseos del cliente con el fin de obtener un buen resultado en
la planeacion y finalmente un proceso eficiente en la puesta en marcha del

proyecto.

llustracion 6 Decoracion de Eventos
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3.2. Marco teodrico

“Desde la época de los romanos la tradicion de dar regalos en Navidad y
Afio Nuevo se remonta a épocas antiquisimas® cuando durante el solsticio de
invierno y el cambio de afo era obligatorio ofrecer obsequios a los reyes y dioses
e intercambiar objetos con los seres queridos, con el fin de pedirle a los dioses
gue continuasen siendo generosas en el futuro, agradecerles el buen afio y
compartir con los demas, parte de los elementos materiales obtenidos en ese

periodo™.

Asi entonces, podemos ver que esta costumbre de dar regalos no es algo
nuevo en la sociedad actual, sino que ha venido acompafandola desde hace

muchos afios.

Segun Luisa Pulgarin en su articulo: Protocolo de los regalos, afirma que
“con el transcurrir de los afos, los regalos fueron modificAndose para convertirse
en articulos méas Utiles y se adaptaron al poder adquisitivo de quien los daba. Asi
las ramas de arbol pasaron a ser un complemento de presentes como Vvinos,
dulces, telas y frutos secos, entre otros. Algunos inclusive fueron mas alla y
empezaron a dar monedas de oro y plata, piedras preciosas y velas. Siempre la
finalidad era la de expresar deseos de prosperidad y abundancia™ . Esto reitera lo
importante que son los obsequios, y nos muestra que ha ido avanzando a la par
de la sociedad y sus habitos; los regalos de todo tipo siguen encarnando

expresiones y emociones de gran valor en la actualidad.

Teniendo en cuenta la expresion utilizada en el articulo Protocolo de los
regalos “regalar es un arte”. Se puede ver que estas tres palabras, se hacen
realidad en los regalos actuales que se vuelven expresiones artisticas,

innovadoras y asi suelen ser una muestra no solo de agradecimiento, amor o

5> Antiquisimas: sup. irep. de antiguo. Tomado de:
https://www.wordreference.com/definicion/antiqu%C3%ADsimo

& PULGARIN RESTREPO, Luisa Fernanda. Academia.edu [pagina web]. (22, marzo, 2006). Disponible en
Internet: <https://www.academia.edu/35686018/PROTOCOLO_DE_LOS_REGALOS>.

7 PULGARIN RESTREPO, Luisa Fernanda. Academia.edu [pagina web]. (22, marzo, 2006). Disponible en
Internet: <https://www.academia.edu/35686018/PROTOCOLO_DE_LOS_REGALOS>.



https://www.wordreference.com/definicion/antiqu%C3%ADsimo
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felicitacion hacia otras personas, sino ademas una muestra autentica y una
representacion de tendencias de color, formas, letras, texturas, entre muchas
cosas. Aungue, “a primera vista, parezca una cosa sencilla, “Regalar no es facil.
Regalar, es todo un arte.”®. esta Ultima frase precisa un pilar en el modelo de
negocio de SOPRESARTE puesto que la empresa busca a través del arte, el
disefio y la innovacion transmitir sentimientos de alegria y emocionalidad
ayudando a sus clientes a encontrar el regalo ideal para cada uno de sus seres

gueridos.

Avanzando en el tema que nos concierne, se busca que esta idea del
regalo como expresion social y ademas artistica, se pueda potencializar a través
del plan de marketing, contando con que esta conectado a la sociedad actual y se
utiliza mas que nunca en cada uno de sus sectores econdmicos y como nos dice
el fragmento del libro: Fundamentos del plan de marketing, “Engloba todas y cada
una de las actividades enfocadas a dar a conocer un producto o servicio al cliente
y cliente potencial para conseguir el posicionamiento de la marca a traves de la
satisfaccion de las necesidades. El marketing esta principalmente enfocado al
cliente por lo que requiere de numerosos estudios sobre el comportamiento de
compra, necesidades, tendencias, cambios en los gustos, habitos de compra y

modificaciones generales en la sociedad que afectan al consumo™.

Y lo ratifica Kotler en el libro Fundamentos de Marketing, donde expresa
gue: “las empresas exitosas de hoy tienen una cosa en comun: tienen una fuerte
orientacién al cliente y un fuerte compromiso con el marketing. Estas empresas
comparten una pasion por entender y satisfacer las necesidades de sus clientes
en mercados meta bien definidos. Motivan a todos en la organizacion para que
ayuden a forjar relaciones duraderas con los clientes, basadas en la creacién de

valor’19,

8 PULGARIN RESTREPO, Luisa Fernanda. Academia.edu [pagina web]. (22, marzo, 2006). Disponible en
Internet: <https://www.academia.edu/35686018/PROTOCOLO_DE_LOS_REGALOS>.

9 CABALLERO SANCHEZ DE PUERTA, Pilar. Fundamentos del plan de marketing en internet. Antequera
(Malaga): IC Editorial, 2018.

10 KOTLER, PHILIP y ARMSTRONG, GARY. MARKETING. AN INTRODUCTION [en linea]. 11a ed. México:
PEARSON EDUCACION, 2013. Disponible en Internet:
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Siguiendo con este razonamiento entonces las empresas de éxito no tienen
otra opcidn que dedicar esfuerzos y recursos tanto econémicos como de personal
al area de marketing si quieren alcanzar una buena posicion en el mercado. La
saturacion de los mercados, avances tecnoldgicos y mayor conocimiento de los
clientes sobre los productos; hacen que las empresas analicen las necesidades
del mercado y ofrezcan soluciones en forma de productos y servicios™!. Por lo
tanto, es central y prioritario para las empresas actuales tener en cuenta factores
de tipo psicoldgico, demografico, de comportamiento habitos de consumo, con la
finalidad de lograr satisfacer cada una de las necesidades de sus clientes y estar

preparados para adaptarse a los cambios del entorno.

En este contexto, el marketing entonces actia como enlace entre la
empresa y el entorno. “Constituye la primera linea de toma de contacto entre el
entorno y la empresa. La funciéon de marketing es la encargada de proporcionar
informacion para, en funcion de ella, poder plantear y valorar diversas alternativas

estratégicas™?.

Teniendo en cuenta las posibles reacciones de los diversos agentes del
mercado, como los clientes o la competencia, ya que una empresa dirigida
estratégicamente se ve a si misma como parte de un sistema abierto que depende
del medio en el que se inserta y, por ello, esta orientada a los cambios del entorno.
Es el marketing estratégico el que obtiene informacion del entorno y pone de
relieve las oportunidades y amenazas a las que se enfrenta la empresa, asi como
su situacion actual™®. Por esto se debe establecer un plan de marketing
estratégico que permita analizar el entorno de la empresa, sea interno como

externo, haciendo uso de herramientas que posibiliten un orden y estructuraciéon

<https://frrq.cvg.utn.edu.ar/pluginfile.php/14584/mod_resource/content/1/Fundamentos%20del%20Mark
eting-Kotler.pdf>.

11 CABALLERO SANCHEZ DE PUERTA, Pilar. Fundamentos del plan de marketing en internet. Antequera
(Malaga): IC Editorial, 2018.

12 KOTLER, PHILIP y ARMSTRONG, GARY. MARKETING. AN INTRODUCTION [en linea]. 11a ed. México:
PEARSON EDUCACION, 2013. Disponible en Internet:
<https://frrq.cvg.utn.edu.ar/pluginfile.php/14584/mod_resource/content/1/Fundamentos%20del%20Mark
eting-Kotler.pdf>.

13 GARCIA TOME, Fernando M. Fundamentos del marketing estratégico. Las Rozas (Madrid): Delta
Publicaciones, 2007.
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efectiva que permita una futura toma de decisiones eficientes para desarrollar sus

procesos organizacionales.

3.3. Marco Conceptual

A continuacion, se explicaran conceptos relacionados con la tematica de

este proyecto.

3.3.1. Administracion. “La administracién es un proceso continuo y sistema tico
gue implica una serie de actividades impulsoras, como planear, organizar, dirigir y
controlar recursos y competencias para alcanzar metas y objetivos
organizacionales. Ademas, incluye fijar los objetivos que se quieren alcanzar,
tomar decisiones en el camino para alcanzarlos y liderar todo ese proceso con el
fin de alcanzarlos y ofrecer resultados a los publicos estratégicos de la

organizacion”*4,

3.3.2. Plan de marketing. “Un plan de marketing es un documento que relaciona
los objetivos de una organizacion en el area comercial con sus recursos. Es la
biticora mediante la cual la empresa establece los objetivos en términos
comerciales que quiere alcanzar y lo que debe hacer para alcanzar dichos
objetivos. Un plan de marketing generalmente es diseflado para periodos de un

afio, coincidiendo con la planeacién de las organizaciones”™>.

3.3.3. Desarrollo organizacional. “Es fundamentalmente, una estrategia de
cambio controlado, una manera de solucionar multiples problemas a los que se
enfrentan las organizaciones; dicho cambio est4 constituido por esfuerzos

deliberadamente encaminados a eliminar una situacion insatisfactoria mediante la

14 CHIAVENATO, Idalberto. introduccidn a la teoria general de la administracién. Ciudad de México: McGraw-
Hill Interamericana, 2019.

15 HOYOS BALLESTEROS, Ricardo. Plan de Marketing con enfoque en gerencia de mercadeo. Bogot3d,
Colombia: Ecoe Ediciones Limitada, 2019.
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planificacion de una serie de acciones y estrategias que son el resultado de un

analisis de la organizacion™.

3.4. Marco Legal

Al llevar a cabo una actividad econémica en Colombia se deben cumplir una
serie de normas las cuales comienzan con el registro de la matricula mercantil’
como persona natural y/o establecimiento de comercio que es solicitada en la
camara de comercio, alli también es necesario solicitar el registro Unico tributario
(RUT) en el cual se identifica la actividad econdmica que desempefia la empresa,
teniendo en cuenta que toda empresa debe obtener por medio de la Direccion de
Aduanas e Impuestos Nacionales (DIAN) el Numero de ldentificacion Tributaria
(NIT), con la finalidad de “quedar registrado dentro de los contribuyentes y asi
poder efectuar el respectivo pago de impuestos estipulados por la ley para todas
las personas que ejercen el comercio en forma legal”*®. adicional a esto se debe
realizar el registro de industria y comercio ante la secretaria de hacienda, dicho
registro “permite el uso de suelo y la seguridad del establecimiento. Contemplando
que este es el gravamen establecido sobre las actividades industriales,
comerciales y de servicios, a favor de cada uno de los distritos y municipios donde

ellas se desarrollan, segun la liquidacién privada™®.

16 HERNANDEZ PALOMINO, Jorge Arturo. Desarrollo organizacional teorias practicas y casos. Ciudad de
Meéxico: Pearson Educacion, 2017.

17 Matricula Mercantil: Es el registro que deben hacer los comerciantes y los establecimientos de comercio
en las cdmaras de comercio con jurisdiccion en el lugar donde van a desarrollar su actividad para dar
cumplimiento a una de las obligaciones mercantiles dispuestas en el Cédigo de Comercio. Tomado de:
https://www.ccb.org.co/Preguntas-frecuentes/Tramites-registrales/Que-es-la-matricula-mercantil

18 EQUIPO EDITORIAL PYMAS. pymas.com.co [pagina web]. (10, noviembre, 2022). Disponible en Internet:
<https://www.pymas.com.co/ideas-para-crecer/ayuda-legal/requisitos-juridicos-para-crear-empresa>.

19 UNIVERSIDAD EAFIT CONSULTORIO CONTABLE. eafit,edu,co [pagina web]. (10, noviembre, 2022).
Disponible en Internet: <https://www.eafit.edu.co/escuelas/administracion/consultorio-
contable/Documents/T%20Impuesto%20de%20industria%20y%20comercio.pdf>.



http://www.secretariasenado.gov.co/senado/basedoc/codigo_comercio.html
https://www.ccb.org.co/Preguntas-frecuentes/Tramites-registrales/Que-es-la-matricula-mercantil
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- SORPRESARTE

La siguiente informacidn es reportada por la camara de comercio y es de tipo informative

Sigla
Camara de comercio BOGOTA
Identificacion SIN IDENTIFICACION

Registro Mercantil

Numero de h ula 2856859
Ultimo Afio Renovado 2022
Fecha de Renovacion 20220302
Fecha de Matricula 20170818

Fecha de Vigencia
Estado de la matricula ACTIVA

Tipo de

SOCIEDAD COMERCIAL

llustracion 7 RUES de la empresa SORPRESARTE
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4. Objetivos

4.1. Objetivo General

Diseflar un plan de marketing que permita a la empresa
SORPRESARTE impulsar la linea de personalizados en el municipio de
San Bernardo Cundinamarca.

4.2. Objetivos Especificos

e Realizar un diagnéstico para la empresa SORPRESARTE enfocado en la
linea de personalizados en San Bernardo Cundinamarca.

e Identificar las caracteristicas del mercado potencial para la linea de
personalizados.

e Proponer estrategias apropiadas para el posicionamiento y obtencion de
nuevos clientes en funcion de las 4Ps del marketing.
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5. Formulacién del Problema

Actualmente la empresa SORPRESARTE ubicada en el municipio de San
Bernardo, Cundinamarca; no posee las herramientas basicas para poder generar
una disciplina en torno a la cultura de proyectar y controlar las actividades de
marketing de manera continua, asi entonces para impulsar la linea de
personalizados, que es el objetivo principal de llevar a cabo este plan de
marketing, es apremiante también reconocer a la publicidad, la recordacion y la
humanizacion de la marca como pilares para lograr un posicionamiento de esta,
en el mercado objetivo, pero mucho mas importante en la mente de sus clientes,

por lo que se debe reconocer su importancia como estimulo comercial.

Segun Bernat LOpez, en su publicacion, La esencia del marketing: “Una
de las finalidades mas importantes de toda empresa es el beneficio. En la
actualidad, el modo de conseguir mas beneficio ya no es unicamente
incrementar el volumen de venta, sino que la finalidad del beneficio se persigue
a través de la satisfaccion del cliente, mediante las herramientas de las cuales
dispone la direccion comercial, planificando un marketing adecuado al mercado

en el que se desea incidir"?°.

Siguiendo con esta reflexiéon, la empresa SORPRESARTE se propone
mejorar la comunicacion con los clientes actuales y potenciales de la marca,
utilizando acciones que contribuyan a una mejor percepcion de los beneficios

de la empresa, y asi aumentar la satisfaccion del cliente.

Tomando como eje la no satisfaccion de cliente, representada para
SORPRESARTE en el bajo flujo de nuevos clientes, la empresa ve
comprometida su futuro al no poder ser rentable. Es por eso que busca adoptar
una cultura para planear y controlar las actividades de marketing de manera

continua; reconociendo la importancia que representa el marketing mix?! para

20 EDICIONS UPC. materials docents en xarxa [en linea]. materials docents en xarxa, México. 21, marzo,
2021. Disponible en Internet: <https://www.mdx.cat/handle/2099.3/36701>.

1 Marketing Mix: es el conjunto de variables, instrumentos o herramientas, controlables o a
disposicion del gerente de marketing, que se pueden coordinar, manejar, manipular o combinar en
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analizar el comportamiento de los consumidores, lo que proporciona las pautas
adecuadas para satisfacer las necesidades de los clientes. Precisando los
canales publicitarios, estrategias de marketing y técnicas apropiadas para la

empresa que fomenten el posicionamiento de esta.

Conforme a ello y para poder avanzar en el plan de marketing para
impulsar la linea de personalizados en la empresa SORPRESARTE en San
Bernardo, Cundinamarca. En la estructura del presente trabajo se encontraran
tres factores ANALITICO, ESTRATEGICO Y OPERATIVO que permitiran con

Su correcta ejecucion llevar a satisfacer los objetivos planteados.

6. Factor analitico

6.1. Anaélisis interno

6.1.1. Capacidad de Produccidn

En funcion de analizar la capacidad instalada se toman como referencia tres
de los productos mas vendidos de la linea de personalizados de la empresa
SORPRESARTE (agendas, pocillo y camisetas); en la siguiente tabla se describe
la maxima productividad que la organizacion seria capaz de alcanzar en un dia de

trabajo sin ninguna interrupcion.

UNIDAD CANTIDAD DE PRODUCCION
PRODUCTO DE DIARIO SEMANAL | MENSUAL ANUAL
MEDIDA
AGENDA UNIDAD 0.67 4.02 16.08 193
POCILLO UNIDAD 5.3 31.8 127.2 1526.4
CAMISETA | UNIDAD 2.6 15.6 62.4 748.8

Tabla 1 Capacidad de Produccion

un programa de marketing y que tienen los siguientes objetivos: producir, alcanzar o influir sobre la
respuesta deseada en el mercado objetivo, lograr los objetivos de marketing de la empresa o
satisfacer al mercado objetivoTomado de:
https://revistasinvestigacion.esic.edu/esicmarket/index.php/esicm/article/view/45/104



https://revistasinvestigacion.esic.edu/esicmarket/index.php/esicm/article/view/45/104
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Los resultados de la tabla anterior fueron calculados de la siguiente manera:
En primer lugar, se establecid el tiempo que tarda producir cada unidad de estos
productos; agendas: 12 horas, pocillos: 1.5 horas y camisetas: 3 horas. También
se establecid que la jornada de trabajo es de 8 horas diarias. Lo siguiente fue
tomar las 8 horas de trabajo y dividirlas por el tiempo que tarda elaborar cada uno
de los productos lo cual dio como resultado la cantidad maxima de unidades que
la empresa es capaz de producir en un dia utilizando todo el tiempo y recursos
disponibles. Posteriormente este Ultimo resultado se multiplico por treinta dias
para obtener la cifra mensual, asi mismo el resultado obtenido fue multiplico por
cuatro para determinar el dato mensual, finalmente se tomoé la cantidad mensual y

se multiplico por doce para obtener la capacidad maxima anual.

6.2. Analisis legal

En el aspecto politico y legal la para las MIPYMES existen leyes y
programas que promueven el desarrollo competitivo: “La Constitucion Politica
Colombiana, en el Titulo XII del Régimen Econdmico y de la Hacienda Publica,
Articulo 333, establece la libertad econémica y considera la empresa como la base

para el desarrollo”?2,

En la actualidad estan vigentes politicas de promociéon dentro del plan
nacional de desarrollo que da prioridad a las micro, pequefias y medianas
empresas brindandoles apoyo financiero y capacitacion, esto se lleva a cabo por
medio de convocatorias a través de las secretarias de competitividad y desarrollo

econdémico de cada municipio.

22 ARZUZA, Maria; MARTINEZ, Joselin y GOMEZ, Liyis. www.redalyc.org. scholar.google.es [pagina web].
(2006). Disponible en Internet: https://www.redalyc.org/pdf/646/64602101.pdf



https://www.redalyc.org/pdf/646/64602101.pdf
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“‘La Ley 1014 de 2006, o ley de Fomento a la Cultura del Emprendimiento,
tiene como objeto “Promover el espiritu emprendedor en todos los estamentos

educativos del pais”?3

‘La Ley 344 de 1996, por la cual se dictan normas tendientes a la
racionalizacion del gasto publico, en su Articulo 16 obliga al Sena a destinar el
20% de sus ingresos al desarrollo de programas de competitividad y de desarrollo

productivo™®4,

Algunos de los fondos de fomento y capital de riesgo en Colombia son: el
Fondo Nacional de Garantias S.A. (FNG), el Fondo Emprender, adscrito al
Servicio nacional de aprendizaje, el Fondo de Inversiones de Capital de Riesgo de
las micro, pequefias y medianas empresas rurales, Fondo Emprender, adscrito al

Ministerio de Agricultura y Desarrollo Rural.

“‘En cuanto a las importaciones la DIAN implementa el sistema Muisca-
Modelo Unico de Ingresos, Servicios y Control Automatizado, el cual agilizara y
simplificara los procedimientos utilizados hasta el momento para la entrega de los

insumos importados™®.

6.3. Anélisis socioeconémico

La poblacién del municipio de San Bernardo est4 compuesta por “3.976
habitantes en la zona urbana y 6.507 habitantes es la zona rural?® segun el
DANE en el ultimo boletin del censo general 2005, al ser mayor la poblacién rural
y teniendo en cuenta que el municipio es despensa agricola del Sumapaz, la
economia es impulsada por este grupo (agricultores, transportadores). Son ellos

23 EL CONGRESO DE COLOMBIA. minciencias.gov.co/ [pagina web]. (2006). Disponible en Internet:
https://minciencias.gov.co/sites/default/files/upload/reglamentacion/ley-1014-2006.pdf

24 EL CONGRESO DE COLOMBIA. minciencias.gov.co/ [pagina web]. (2006). Disponible en Internet:
https://minciencias.gov.co/sites/default/files/upload/reglamentacion/ley-1014-2006.pdf

25 ARZUZA, Maria; MARTINEZ, Joselin y GOMEZ, Liyis. www.redalyc.org. scholar.google.es [pagina web].
(2006). Disponible en Internet: https://www.redalyc.org/pdf/646/64602101.pdf

26 DANE. BOLETIN Censo General 2005 Perfil SAN BERNARDO CUNDINAMARCA [en linea]. [s.l.]: [s.n.], 2010.
6 p. Informe del DANE, 13/09/2010. Disponible en Internet:
<http://www.dane.gov.co/files/censo2005/PERFIL_PDF_CG2005/25649T7T000.PDF>.



https://minciencias.gov.co/sites/default/files/upload/reglamentacion/ley-1014-2006.pdf
https://minciencias.gov.co/sites/default/files/upload/reglamentacion/ley-1014-2006.pdf
https://www.redalyc.org/pdf/646/64602101.pdf
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en su mayoria quienes invierten y gastan su dinero en los establecimientos de la

zona urbana.

Este grupo poblacional pertenece al segmento del mercado que la empresa
SORPRESARTE pretende impactar con la realizacion del plan marketing.

Por otra parte existen factores del sector que afectan el comportamiento de
la economia , De acuerdo con el Boletin Econ6mico 2022 Balance, Perspectivas y
Retos De La Economia Colombiana, publicado por Andigraf, la fabricacién de
papel y carton que aumenté 12,1%, con respecto a abril de 2020"%" Este aspecto
tiene una incidencia directa debido a que la empresa se alinea al sector de la
Industria de la Comunicacion Grafica, al requerir insumos como papel y carton

para gran cantidad de sus productos personalizados.

Por lo tanto, con base en el boletin econdmico de Andigraf, “Para el tercer
trimestre de 2022 el PIB presento un menor crecimiento a los anteriores trimestres
del afio, Para la fabricacion de papel se present6 una caida considerable respecto
a periodos anteriores y las actividades de impresion contindan entre las industrias
con mayor crecimiento y Entre enero y septiembre del 2022 comparado con el afio
anterior los insumos representaron el 78,3% de las exportaciones y a su vez
presentaron el mayor crecimiento. Las materias primas y maquinaria
representaron 20,6% y 1,1% respectivamente”®. Esto repercute directamente en
la stuacion econémica de la empresa SORPRESARTE ya que podria en un futuro
representar un aumento en los costos de produccién al existir menor produccion

de estos articulos en el mercado nacional.

27 GARAVITO, Bruce. https://technocio.com/ [pagina web]. (6, junio, 2022). Disponible en Internet:
https://technocio.com/la-industria-grafica-se-
reinventa/#:~:text=Y%20ciertamente%20se%20han%20visto,respecto%20a%20abril%20de%202020.

28 ANDIGRAF. andigraf.com.co [pagina web]. (2022). Disponible en Internet: https://andigraf.com.co/wp-
content/uploads/2023/01/Boletin-Econémico-IV-2022.pdf



https://technocio.com/la-industria-grafica-se-reinventa/#:~:text=Y%20ciertamente%20se%20han%20visto,respecto%20a%20abril%20de%202020
https://technocio.com/la-industria-grafica-se-reinventa/#:~:text=Y%20ciertamente%20se%20han%20visto,respecto%20a%20abril%20de%202020
https://andigraf.com.co/wp-content/uploads/2023/01/Boletín-Económico-IV-2022.pdf
https://andigraf.com.co/wp-content/uploads/2023/01/Boletín-Económico-IV-2022.pdf
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6.4. Analisis del consumidor

Buyer persona

Genero: Masculino

Edad: Entre 28 y 35 afios

Se dedica a: La distribucion y venta de productos agricolas
Su estado civil es: Casado

Su nivel educativo es: | Secundaria

De nivel | Medio

socioeconémico:

Usa las siguientes

redes sociales:

Facebook e Instagram

Su objetivo es:

Conformar una familia unida cuyo lenguaje del amor se

basa en actos de servicio y regalos materiales

Su caracter es:

Detallista y generoso

Su frecuencia de
compra es de:

Una vez al mes

Tabla 2  Andlisis del consumidor

El Buyer persona de la empresa posee el habito de dar regalos a sus seres

gueridos en ocasiones especiales, lo que a raiz de los afios se ha convertido en

una tradicion en la cual las familias celebran sus momentos especiales con

detalles, perciben los regalos como un medio para transmitir sus emociones y

sentimientos; este grupo de personas convive dentro de un circulo social amplio.

6.5. Analisis de la competencia

Este factor es analizado partiendo de los tres productos seleccionados
anteriormente en la capacidad instalada para brindar una continuidad en la
informacion, es de recordar que la empresa cuenta con un amplio portafolio de
productos, sin embargo, para efectos de este estudio se han tomado en
consideracion tres de ellos Unicamente.
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Es importante aclarar que la empresa sorpresarte es la Unica que ofrece este tipo
de productos (agendas, pocillos y camisetas personalizadas) en el municipio de
San Bernardo Cundinamarca, sin embargo, existe empresas en otras ciudades del
pais que distribuyen los productos antes mencionados, la mas cercana es Bogota.
Teniendo en cuenta esto, se ha analizado el factor precio de cada una de estas
empresas, por medio de una cotizacion, con la finalidad de compararlas y
establecer su posicion en el mercado nacional.

POSICION
CANALES DE
COMPETIDOR UBICACION PRECIOS EN EL
COMUNICACION
SECTOR
Insumosartesgraficas | Cali Agenda: $65.000 Instagram y
Pocillo: $8.000 3 WhatsApp
Camiseta: $23.000
planetagrafico Bogota | Agenda: $50.000 Instagram y
Pocillo: $9.000 2 WhatsApp
Camiseta: $25.000
sublifly Bogota | Agenda: $43.000 Instagram y
Pocillo: $6.500 1 WhatsApp
Camiseta: $19.000

Tabla 3 Andlisis de la competencia

6.6. Analisis del mercado

En el mercado de los regalos, los productos personalizados aportan
exclusividad y originalidad. Segun Google Trends?® la tendencia de blsqueda
“regalos personalizados” en los ultimos 6 afios presenta un pico creciente que es
superado cada afio. Esto representa que la empresa pertenece a un sector en
crecimiento lo que proporciona un panorama positivo para su futuro, por lo tanto,
debe estar atenta a las tendencias del mercado para ser capaz de adaptarse a los

cambios de ser necesario.

2% Google Trends: es una aplicacién online y gratuita de search analytics, lanzada el 11 de mayo de 2006, y
que muestra precisamente el grado de popularidad de los términos (palabras, expresiones, conceptos) que
han sido introducidos en el cajetin de bldsqueda de Google. Tomado de:
https://riunet.upv.es/handle/10251/139841



https://riunet.upv.es/handle/10251/139841
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Segin Accenture®®, empresa global de consultoria, tecnologia y
outsourcing, quien realizé un estudio entre 3.000 consumidores y 100 ejecutivos
del retail®* a nivel mundial para identificar las tendencias que envuelven las
necesidades y expectativas de las personas al momento de interactuar con
productos y servicios, “el 63% de los consumidores a nivel mundial dice que
quiere recibir productos y servicios personalizados”?. Esta informacion ratifica que
el sector de los personalizados estd atomando fuerza y representa un aumento

progresivo de la demanda del mercado.

El sector de los productos personalizados cada dia crece, esto ha hecho
gque mas empresas se interesen en él, creando herramientas, maquinaria e
insumos para esta industria y el caso de las tendencias tecnoldgicas de este
mercado no se quedan atras, se vive un constante cambio y es por ello que, exige
mucho mas a las empresas que se dedican a esta actividad, las impulsa a
mantenerse en permanente actualizacion y capacitacion para responder con las
demandas del cliente. Estas innovaciones requieren mayor complejidad vy
capacidades de razonamiento légico, pero de la misma forma contribuyen a

facilitar los procesos productivos de las organizaciones.

Es crucial para las empresas estar preparadas para los cambios que
presenta el mercado y de esta forma mantener la rentabilidad, asi como estar un
paso delante de su competencia, ofreciendo productos y servicios con alto

estandares de calidad que garanticen la satisfaccion del consumidor final.

30 Accenture: es una empresa global de consultoria, tecnologia y outsourcing. Tomado de:
https://www.accenture.com/

31 Retail: es el comercio minorista uno de los sectores mas importantes en la economia de cualquier pais.
Tomado de: https://books.google.es/books?hl=es&Ir=&id=tEktyF-
cAe8CRoi=fnd&pg=PA1&dg=que+es+retail&ots=atFyjNWRmM5&sig=KL2wb2MFynNmg7WGrH8pTNcUOGo#v
=onepage&q=que%20es%20retail&f=false

32 SANTIAGO. https://www.trendtic.cl/ [pagina web]. (5, julio, 2019). Disponible en Internet:
https://www.trendtic.cl/2019/07/63-de-los-consumidores-a-nivel-mundial-dice-que-quiere-recibir-
productos-y-servicios-personalizados/



https://www.accenture.com/
https://books.google.es/books?hl=es&lr=&id=tEktyF-cAe8C&oi=fnd&pg=PA1&dq=que+es+retail&ots=atFyjNWRm5&sig=KL2wb2MFynNmq7WGrH8pTNcU0Go#v=onepage&q=que%20es%20retail&f=false
https://books.google.es/books?hl=es&lr=&id=tEktyF-cAe8C&oi=fnd&pg=PA1&dq=que+es+retail&ots=atFyjNWRm5&sig=KL2wb2MFynNmq7WGrH8pTNcU0Go#v=onepage&q=que%20es%20retail&f=false
https://books.google.es/books?hl=es&lr=&id=tEktyF-cAe8C&oi=fnd&pg=PA1&dq=que+es+retail&ots=atFyjNWRm5&sig=KL2wb2MFynNmq7WGrH8pTNcU0Go#v=onepage&q=que%20es%20retail&f=false
https://www.trendtic.cl/2019/07/﻿63-de-los-consumidores-a-nivel-mundial-dice-que-quiere-recibir-productos-y-servicios-personalizados/
https://www.trendtic.cl/2019/07/﻿63-de-los-consumidores-a-nivel-mundial-dice-que-quiere-recibir-productos-y-servicios-personalizados/
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6.7. Analisis de las 4P

6.7.1. Producto.

SORPRESARTE cuenta con un amplio portafolio de productos y servicios,
entre ellos estd la unidad de negocio de los productos personalizables, son
aguellos en los que se tiene la posibilidad de convertirlos en una pieza Unica,
adaptandolos a la medida de las necesidades y/o los requerimientos del cliente;
segun las técnicas y herramientas que se tengan a disposicion, algunos de estos

articulos son:

e Camisetas: pueden ser estampadas por medio de técnicas de sublimacion,
transfer o con vinilo textil por transferencia de calor.

e Pocillos: pueden ser personalizadas por sublimacion, transfer o pintura.

e Bolsos: los bolsos ecoldgicos pueden ser en diferentes tipos de tela con
disefios exclusivos.

e Tarjetas, cajas, carteles y otros articulos cuyo insumo principal es el papel.

e Agendas: son totalmente personalizables, desde las hojas de su contenido,
colores, disefio, formato, asi como el tamafio y su portada.

e Casi cualquier producto convencional puede ser convertido en una pieza
singular, ajustandose a las preferencias y gustos de cada cliente lo que le
da un valor agregado a cada uno de ellos.

6.7.2. Plaza.

SORPRESARTE se encuentra ubicada en la calle 4 # 3-43 dentro de la
zona céntrica del municipio de san bernardo Cundinamarca, 100 metros arriba del
parque principal se puede encontrar el punto de atencion fisico. Es la Unica
empresa en el municipio dedicada a la produccion y venta de los productos

personalizados mencionados anteriormente.
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Por otra parte, la marca tiene presencia en redes sociales como Instagram,
Facebook y Tik Tok medios por los cuales los clientes pueden comunicarse y

realizar pedidos con entrega a domicilio.

6.7.3. Promocion.

La organizacion utiliza como estrategia de comunicacion las pautas
radiales, esto lo hace en base a que su nicho de mercado se encuentra
mayormente en la poblacién rural, quienes escuchan la emisora de radio
comunitaria del municipio mientras realizan sus labores diarias. Lo cual ha

resultado ser una estrategia exitosa hasta el momento.

Por otro lado, la voz a voz ha sido su principal medio para darse a conocer
dentro del municipio llegando asi también a comunidades vecinas, esto le ha

permitido tener un crecimiento constante durante los dltimos afos.

La empresa también dispone de una cuenta en redes sociales como
Facebook, Instagram, Tik Tok y WhatsApp, aunque la alimentacion de estas es
bastante reducida e intermitente, ya que se tiene mucho mas en cuenta fechas
especiales y no se cuenta con un plan de contenidos, asi como tampoco se dirige
un presupuesto para publicidad en estas redes sociales por lo tanto no se tiene un
sistema que permita establecer los resultados que se obtienen por las acciones de

promocioén y publicidad.

6.7.4. Precio.

Los principales factores que intervienen en la fijacion de los precios en la
unidad de negocio de productos personalizados son los siguientes: costo de
materia prima, tiempo y complejidad de elaboracion, costos de produccion y
volumen de pedido. El margen de utilidad puede variar desde el 30% hasta el 90%

dependiendo del insumo o maquinaria requerida.
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La organizacién no cuenta con ningun tipo de politica de descuentos y las
condiciones de pago son por adelantado o dividido en dos contados, el 50% al
momento de realizar la orden de pedido y el restante 50% al momento de la

entrega del producto terminado.

Se debe considerar crear un plan de fijacion de pecios puesto que este es
realizado basandose en los costos de produccion y un porcentaje de utilidad

fundamentado en el comportamiento del sector al que pertenece.
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DEBILIDADES

« productividad limitada
» escases de herramientas que

permitan optimizar los
procesos

= baja presencia en medios

publicitarios

* concepto de marca poco

potenciado

FORTALEZAS

» vision creativa

» constante innovacion

» oferta de insumos en tendencia
» especializacién en los procesos

productivos

» facilidad de adaptacion a los

cambios

» plazos de entrega cortos
» alta calidad de productos y

servicios
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Andlisis DAFO

Analisis DATFO

AMENAZAS

aparicion de competidores
directos

desabastecimiento de
proveedores

pandemia que obligue a cerrar
el establecimiento

aumentao excesivo de los costo
de losinsumos

OPORTUNIDADES

publicitar los productos y
servicios en ferias o eventos del
municipio

participar en convocatorias
departamentales que
contribuyan al fortalecimiento
empresarial

= 3sistir a capacitaciones y cursos
» consecucion de nuevos clientes

llustracion 8 andlisis DAFO de la empresa SORPRESARTE

El analisis DAFO “consiste en realizar una evaluacion de los factores
fuertes y débiles que, en su conjunto, diagnostican la situacion interna de una
organizacion, asi como su evaluacién externa, es decir, las oportunidades y

amenazas™s.

e Debilidades:
Las debilidades de SORPRESARTE parten de una productividad limitada,
la baja presencia en medios publicitarios y un concepto de marca poco

potenciado; lo primero se debe a que la empresa aun no cuenta con la cantidad

3 TALANCON, Humberto Ponce. google academico [pagina web]. (1, junio, 2007). Disponible en Internet:
https://www.redalyc.org/pdf/292/29212108.pdf



https://www.redalyc.org/pdf/292/29212108.pdf
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ideal de maquinaria y herramientas que permitan optimizar los procesos de
produccion, puesto que no permite disminuir los tiempos de entrega, lo que
representa la falta de maquinaria y herramientas industriales. En cuanto a la
escaza presencia en medios de comunicaciéon esto disminuye la posibilidad de la
organizacion de posicionar su marca en la mente de los consumidores,
desaprovechando las oportunidades que brinda el entorno para potencializar su

concepto de marca.

e Fortalezas:

Las fortalezas de la organizacion parten de la creatividad y la innovacion, la
empresa siempre se ha diferenciado por mantener una vision creativa
manteniéndose a la vanguardia en cuanto a las tendencias del entorno, siendo
pionera en ofertar productos y servicios con esas caracteristicas, de esa manera
atrayendo clientes de municipios vecinos (Pandi, Cabrera, Venecia), esto gracias
a la constante capacitacion de los colaboradores en cuanto a las nuevas
tendencias del mercado, esto permite mantener actualizado el portafolio,
manteniendo alta calidad en la cadena productiva y el producto final, como
respuesta a la especializacién de los procesos y el continuo aprendizaje de las
técnicas de trabajo que se implementan, beneficiando de manera directa el tiempo
de entrega al cliente, lo cual ha demostrado que la empresa tiene una gran
capacidad de adaptacion a los cambios del entorno lo cual ha contribuido a la

fidelizacién de los clientes.

e Amenazas:

En cuanto a los factores que amenazan la rentabilidad y productividad de la
organizacion se tiene en cuenta la aparicion de competidores directos, en la
actualidad no existe ningun competidor directo dentro del municipio haciendo que
el mas cercano se encuentre en las ciudades vecinas (Fusagasuga, Soacha y
Bogotd). Otro factor que se debe tener en cuenta es el desabastecimiento de los
proveedores, asi como el aumento excesivo de los costos en los insumos de
fabricacion y la apariciéon de una pandemia también podria afectar directamente la

empresa obligando a cerrar el establecimiento por tiempo indefinido.
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e Oportunidades:

Una de las mayores oportunidades que tiene la empresa en la actualidad es
la publicidad a la que se puede tener acceso al implementar herramientas
digitales, igualmente existen espacios como ferias y eventos municipales en los
cuales puede patrticipar, asi como hacer parte de convocatorias gubernamentales
gue contribuyan con el fortalecimiento empresarial, por ultimo los constantes
cambios en las tendencias del mercado ofrecen la posibilidad de capacitarse en
nuevas técnicas que contribuyan con la productividad de la empresa y la

fidelizacion de los clientes.

6.8.1. Estrategias del analisis DAFO

Después de analizar cada uno de los factores internos y externos de la
organizacion es importante crear estrategias que potencialicen las fortalezas y
oportunidades, asi como algunas que contrarresten las debilidades y amenazas

que inciden en ella.

Teniendo en cuenta la matriz DAFO “se deben crear estrategias
considerando cada uno de los cuadrantes se desarrollan cuatro tipos de
estrategias: Estrategias FO: Se aplican a las fuerzas internas de la empresa para
aprovechar la ventaja de las oportunidades externas. Estrategias DO: Pretenden
superar las debilidades internas aprovechando las oportunidades externas.
Estrategias FA: Aprovechan las fuerzas de la empresa para evitar o disminuir las
repercusiones de las amenazas externas. Estrategias DA: Son tacticas defensivas
gue pretenden disminuir las debilidades internas y evitar las amenazas del
entorno. En realidad, una empresa asi quiza tiene que luchar por su supervivencia,

fusionarse, reducirse, declarar la quiebra u optar por la liquidacion™-.

34 Sistema de Informacion Cientifica Redalyc [pagina web]. (20, junio, 2007). Disponible en Internet:
https://www.redalyc.org/pdf/292/29212108.pdf



https://www.redalyc.org/pdf/292/29212108.pdf
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ANALISIS
ESTRATEGICO

FORTALEZAS

1. vision creativa

2. constante innovacién

3. oferta de insumos en
tendencia

4. especializacion en los
procesos productivos

5. facilidad de adaptacion a
los cambios

6. plazos de entrega cortos
7. alta calidad de productos y
servicios

DEBILIDADES

8. productividad limitada

9. escases de herramientas
gue permitan optimizar los
procesos

10. baja presencia en
medios publicitarios

11. concepto de marca
poco potenciado

OPORTUNIDADES
A. publicitar los
productos y servicios
en ferias o eventos del
municipio

B. participar en
convocatorias
departamentales que
contribuyan al
fortalecimiento
empresarial

C. asistir a
capacitaciones y
Cursos

D. consecucién de
nuevos clientes

ESTRATEGIAS FO

C-2. capacitarse en técnicas
de crafting y papeleria
creativa con el fin de ampliar
la oferta de productos y
ofrecer productos de alta
calidad potencializando la
competitividad de la
organizacion.

A-1. participar las
exposiciones comerciales del
municipio en el marco de las
ferias y fiestas y de esta
manera llegar a nuevos
clientes potenciales

D-5. estudiar el entorno e
informarse a cerca de las
tendencias del mercado para
implementarlas.

B-4. participar en las
convocatorias de
fortalecimiento empresarial
de la gobernacion de
Cundinamarca.

ESTRATEGIAS DO

B-9. participar en
convocatorias del
departamento en las que el
FED, el fondo emprender,
Sena entre otros impulsan
las microempresas con
capital de trabajo y/o
capacitaciones, con esto es
posible adquirir nueva
magquinaria que contribuya
con la optimizacioén de los
procesos productivos

C-10. acceder a cursos y
capacitaciones de
marketing digital, tradicional
y de redes sociales con el
fin de potencial el concepto
de marca dentro de la
organizacion y posicionarse
en el mercado

AMENAZAS

E. aparicion de
competidores directos
F. desabastecimiento
de proveedores

G. pandemia que
obligue a cerrar el
establecimiento

H. aumento excesivo
de los costos de los
insumos

ESTRATEGIAS FA

F-2. realizar una planeacion
estratégica de la produccion
acorde con el mercado
actual, teniendo en cuenta la
oferta de productos que se
debe mantener en el stock de
mercancias para satisfacer
las necesidades de un
mercado en contante cambio
(Andlisis de la situacion de la
empresa)

G-5. crear un plan de

ESTRATEGIAS DA

H-8. mantener como
minimo tres proveedores
para cada linea comercial
de la organizacion con el fin
de evitar el
desabastecimiento de estos
por situaciones externas a
la organizacion

E-11. hacer uso de

recursos digitales y
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contingencia para evento tradicionales que permitan
externos que imposibiliten la
atencion en el punto fisico de
la organizacion, creando marca a los consumidores y
acciones que permitan llegar
hasta el consumidor final

(PAGINA WEB, MARKETING | niumero de clientes nuevos
DIGITAL)

transmitir la identidad de la

asi llegar a un mayor

cada mes.

(Posicionamiento de marca)

Tabla 4 ANALISIS ESTRATEGICO

7. Factor estratégico

7.1. Ventaja competitiva

SORPRESARTE posee la ventaja de estar ubicada en el municipio de San
Bernardo de manera que las personas que pretenden adquirir productos
personalizados pueden encontrarlos facilmente sin tener que desplazarse a otras
ciudades, esto representa un beneficio altamente recompensado con la fidelidad

del consumidor final.

7.2. Segmentacion.

Teniendo en cuenta la observacion y la experiencia adquirida en los Gltimos
afos es posible determinar los factores que inciden en la segmentacion de
clientes, como lo son variables demograficas, psicolégicas y comportamientos del
consumidor de este sector del mercado en particular al cual pertenece la empresa

SORPRESARTE. Lo anterior se analiza en la siguiente tabla:
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Segmentaciéon del mercado

Demogréafica Hombres y mujeres, entre 16 y 60 afios, percibe ingresos
entre 1 y 2 SMMLV, agricultor y/o transportador, alcanzan el

nivel educativo de secundaria

Geogréfica Habitantes del municipio de San Bernardo, Cundinamarca,
Colombia.

Psicografica Clase social media, estilo de vida sedentaria.

Actitudinales Positivo, generoso, agradecido.

comportamentales | Lenguaje del amor que incluye dar obsequios materiales.

Tabla 5 Segmentacion.

Por lo tanto el segmento de clientes®® en la unidad de negocio de productos
personalizados es la siguiente: hombres y mujeres entre los 16 y 60 afos, de
clase socio econdémica media, del municipio de San Bernardo Cundinamarca, su
nivel educativo es secundaria, con ingresos entre uno y dos SMMLV?3, su principal
actividad econOmica se encuentra entre estudiantes, agricultores vy
transportadores, comunmente se les dificulta expresar sus sentimientos por lo cual
buscan un cdémplice o consejero, perciben los regalos como un medio para
transmitir sus emociones y sentimientos; este grupo de personas convive dentro
de un circulo social amplio, le da un uso habitual a las redes sociales procurando
mantenerse a la vanguardia y su frecuencia de compra es de una a dos veces en

el mes, aunque esto puede aumentar en temporadas altas.

7.3. Objetivos del plan de marketing

Para la formulacion de los objetivos SMART descritos a continuacion se tuvieron
en cuenta datos proporcionados por la empresa SORPRESARTE, entre ellos:
promedio de ingresos mensuales, numero de seguidores en Instagram, unidades
vendidas de (agendas, pocillos y camisetas).

35 Segmento de clientes: permite conocer de manera mas precisa el poder de prediccion delo cognitivo y lo
afectivo. No hay que olvidar, ademas, que la segmentacion de clientes es clave para las acciones de
marketing. Tomado de: https://reunido.uniovi.es/index.php/PST/article/view/8269/8133

36 SMMLV: Salario minimo mensual legal vigente. Tomado de:
https://revistascientificas.cuc.edu.co/economicascuc/article/view/194



https://reunido.uniovi.es/index.php/PST/article/view/8269/8133
https://revistascientificas.cuc.edu.co/economicascuc/article/view/194
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1. Crear una pagina web, que ayude a atraer nuevos clientes, de 60 a 90
clientes nuevos mensuales, en los préximos 6 meses.

2. Obtener un 10 % mas de ingresos, durante el tercer trimestre del afio 2024,
de un promedio de $10°200.000 a $11°220.000

3. Aumentar el nimero de seguidores en las redes sociales en un 50 %,

pasando de 138 a 207 seguidores en Instagram, en un plazo de 3 meses.

4. Crear 5 alianzas estratégicas con proveedores y/o clientes corporativos, en
el afio 2024, por medio de la participacion en ferias empresariales y eventos
comerciales del sector.

5. Duplicar las ventas de los productos personalizados (agendas, pocillos y
camisetas) en los proximos 6 meses, de 6, 10, y 3 unidades mensuales a
12, 20 y 6 unidades respectivamente.

8. Factor operativo

8.1. Estrategias de promocion

Objetivo de marketing #1

Crear una péagina web, que ayude a atraer nuevos clientes, de 60 a 90
clientes nuevos mensuales, en los préximos 6 meses.

8.1.1. Estrategia Lanzamiento de pagina web — (mediano plazo)

La creacion de una pagina web®’ representa una ventaja para las
empresas que desean seguirles el paso a los cambios de habitos de consumo del
mundo de hoy; las personas perciben un nivel de prestigio en las compafiias que
cuentan con este tipo de herramientas tecnoldgicas, ademas que les transmite
mucha mas confianza en los productos o servicios que adquieren a través de

internet.
Plan de accioén:

1. Encontrar la plataforma de hosting ideal para la pagina web

2. Elegir el nombre del dominio

37 pagina web: Una pégina web es una plataforma publicitaria, considera reducir costos en publicidad
tradicional y optar por implementar un sitio web, Tomado de:
https://scholar.google.es/scholar?hl=es&as sdt=0%2C5&qg=que+es+una+pagina+web&btnG=



https://scholar.google.es/scholar?hl=es&as_sdt=0%2C5&q=que+es+una+pagina+web&btnG=
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Adquirir el plan de hosting

Disefar el contenido para la pagina

o &~

Publicar el sitio web
6. Monitorear los resultados de la pagina

Frecuencia de inversion: anual

Costo de la estrategia: $2.800.000, incluye: desarrollo de la pagina web con
personalizacion, creacion de bases de datos, sistema de gestion de contenido,
dominio (gratis por el primer afio), hosting, mantenimiento de la pagina web y
certificado de seguridad. Este valor se obtiene al cotizar el trabajo de un disefiador

web.

Objetivo de marketing # 2
Obtener un 10 % mas de ingresos, durante el tercer trimestre del afio 2024,
de un promedio de $10°200.000 a $11°220.000.

8.1.2. Estrategia Publicidad en medios masivos (Radio) — (largo

plazo)

‘La pauta radial ha sabido evolucionar durante los afios y se ha logrado
mantener a través del tiempo como uno de los medios de publicidad masivos mas
efectivos. En primer lugar, a diferencia de otras es que es bastante accesible a
diferencia de las demas y permite al consumidor dejar volar su imaginacion frente

a lo que escucha™s.

Consiste en pautar mensajes publicitarios en la radio que inviten al cliente
potencial a conocer la marca, asi como a consumir los productos y servicios que
oferta; este es también un medio para generar recordacién y fomentar el

posicionamiento.

38 FREEVCONTENT. https://www.ipp.edu.pe/ [pagina web]. (26, mayo, 2020). Disponible en Internet:
https://www.ipp.edu.pe/blog/publicidad-
radial/#:~:text=Imaginacién:%20A%20diferencia%20de%200tros,las%20sensasiones%20que%20se%20desea
n.



https://www.ipp.edu.pe/blog/publicidad-radial/#:~:text=Imaginación:%20A%20diferencia%20de%20otros,las%20sensasiones%20que%20se%20desean
https://www.ipp.edu.pe/blog/publicidad-radial/#:~:text=Imaginación:%20A%20diferencia%20de%20otros,las%20sensasiones%20que%20se%20desean
https://www.ipp.edu.pe/blog/publicidad-radial/#:~:text=Imaginación:%20A%20diferencia%20de%20otros,las%20sensasiones%20que%20se%20desean
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Plan de accion:

1. Crear la idea principal del mensaje teniendo en cuenta cada temporada
comercial

2. Discutir el mensaje final con la emisora local

3. Realizar el pago del servicio (mensual)

4. Evaluar los resultados.

Frecuencia de inversién: mensual

Costo de la estrategia: El plan mensual de las pautas en la emisora tiene un

costo de $70.000 por concepto de cuatro pautas diarias durante todo el mes.

Objetivo de marketing # 3
Aumentar el niumero de seguidores en las redes sociales en un 50 %,

pasando de 138 a 207 seguidores en Instagram, en un plazo de 3 meses.

8.1.3. Estrategia Adquirir herramienta de monitorizacion de

redes sociales — (mediano plazo)

Se trata de adquirir una herramienta que permita monitorear el
comportamiento de las redes sociales de la empresa y lo que se publica en ellas,
también ayuda a entender el desempefio de la marca, que permita verificar la
informacion y fomente la mejora continua en las estrategias de contenido para
redes sociales. Esta es una forma efectiva de identificar las oportunidades que se
presentan en el mercado asi mismo aumenta la eficacia de las campafas
publicitarias y le da la posibilidad a la organizacion de mantenerse informada y
actualizada con respecto a los cambios en los habitos de consumo de sus clientes
potenciales. “El estudio y monitoreo de las redes sociales ha permitido el uso
asertivo de publicidad en las distintas redes que existen hoy, vy

complementariamente para alivianar la administracion de las distintas cuentas que
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pueden pertenecer a una organizacion se han creado una infinidad de

herramientas de monitoreo de redes sociales”®,

La herramienta que se va a utilizar serd Hootsuite??, puesto que esta
permite: configurar el contenido para que se publique autométicamente en un
horario especifico, programar mensajes de agradecimiento para los nuevos
seguidores, brinda informes detallados de los analisis que realiza, cuenta con un
banco de consejos para mejorar la creacion de contenido y otro de tacticas para
aumentar el trafico en las redes sociales, integra todas la redes sociales en un

solo lugar, entre muchos otros atributos que tiene esta herramienta.
Plan de accion:

Adquirir el plan ideal para la organizacion
Crear una cuenta en Hootsuite
Afnadir cada una de las cuentas de redes sociales de la empresa

Subir contenido de la marca

a bk 0N PF

Administrar la programacion de las publicaciones en cada una de las redes
sociales

6. Medir el rendimiento y los resultados

7. Evaluar el desempeiio de la herramienta

Frecuencia de inversién: mensual

Costo de la estrategia: La herramienta concede treinta dias de prueba gratis y a
partir del siguiente mes se requiere un presupuesto de $220.000 por concepto de
suscripcion mensual a la plataforma. Este valor se obtiene directamente de la

pagina web de Hootsuite.

39 FERRIERE SEPULVEDA, Maria Alejandra. https://scholar.google.es/ [pagina web]. (2016). Disponible en
Internet:
http://repobib.ubiobio.cl/jspui/bitstream/123456789/1574/1/Ferriere%20Sepulveda,%20Maria%20Alejandr
a.pdf

40 Hootsuite: En términos generales, facilita la gestion de perfiles corporativos en varias redes sociales al
mismo tiempo. Pero tienen algunas caracteristicas especificas. Tomado de:
https://www.ceut.edu.mx/Biblioteca/books/Administraci%C3%B3n-2/Claves-del-Marketing-Digital.pdf



http://repobib.ubiobio.cl/jspui/bitstream/123456789/1574/1/Ferriere%20Sepúlveda,%20María%20Alejandra.pdf
http://repobib.ubiobio.cl/jspui/bitstream/123456789/1574/1/Ferriere%20Sepúlveda,%20María%20Alejandra.pdf
https://www.ceut.edu.mx/Biblioteca/books/Administraci%C3%B3n-2/Claves-del-Marketing-Digital.pdf
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Objetivo de marketing # 3
Aumentar el nimero de seguidores en las redes sociales en un 50 %,

pasando de 138 a 207 seguidores en Instagram, en un plazo de 3 meses.

8.1.4. Estrategia Crear contenido en redes sociales - (mediano

plazo)

“Es fundamental destacar que la creacién de contenido es una de las
formas mas baratas para anunciar con calidad en las redes sociales, considerando
gue una empresa principiante en el mercado no dispone de tantos recursos para

invertir en publicidad™*.

Es indispensable para las empresas estar cada vez mas cerca de los
clientes y se mas accesibles a ellos. Se le debe dar gran importancia a lo que se
publica para lograr atraer y ganar su confianza; una buena idea es interactuar con
ellos, para esto es relevante saber cuales son las redes sociales donde se
encuentra el nicho de mercado al que se quiere llegar, asi como realizar una
preparacion el contenido para cada una de estar redes sociales con la finalidad de
gue todo este refleje la esencia de la marca y al mismo tiempo le genere al
consumidor un aporte de valor. Al hacer esto eficientemente es posible crear un

vinculo solido entre la marca y los consumidores.
Plan de accion:

Tener claro el Buyer persona*? de la empresa
Establecer objetivos

Analizar la competencia

Recopilar el contenido

Elaborar el plan de creacion de contenido

o 0ok w0 N PE

Crear un calendario

41 RIBEIRO, Karoline. https://www.postedin.com/ [pagina web]. (28, octubre, 2017). Disponible en Internet:
https://www.postedin.com/blog/como-las-redes-sociales-de-pequenas-empresas-pueden-
competir/#:~:text=Es%20fundamental%20destacar%20que%20la,recursos%20para%20invertir%20en%20pu
blicidad.

42 Buyer persona: es un personaje ficticio que se construye a partir de la etnografia de una poblacién (edad,
sexo, costumbres, creencias, entre muchas otras), con perfil psicoldgico, calidades y comportamientos
similares. Tomado de: https://dialnet.unirioja.es/servlet/articulo?codigo=7402241



https://www.postedin.com/blog/como-las-redes-sociales-de-pequenas-empresas-pueden-competir/#:~:text=Es%20fundamental%20destacar%20que%20la,recursos%20para%20invertir%20en%20publicidad
https://www.postedin.com/blog/como-las-redes-sociales-de-pequenas-empresas-pueden-competir/#:~:text=Es%20fundamental%20destacar%20que%20la,recursos%20para%20invertir%20en%20publicidad
https://www.postedin.com/blog/como-las-redes-sociales-de-pequenas-empresas-pueden-competir/#:~:text=Es%20fundamental%20destacar%20que%20la,recursos%20para%20invertir%20en%20publicidad
https://dialnet.unirioja.es/servlet/articulo?codigo=7402241
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7. Publicar el contenido
8. Evaluar el contenido y los resultados

Frecuencia de inversion: semanal

Costo de la estrategia: Inversion de $33.900, calculando sobre el precio de un

salario minimo en 7 horas de trabajo semanal.

8.2. Estrategia de precio

Objetivo de marketing # 2
Obtener un 10 % mas de ingresos, durante el tercer trimestre del afio 2024,
de un promedio de $10°200.000 a $11°220.000.

8.2.1. Estrategia Sistema de abonos y reservas - (largo plazo)

“El plan separe segun el periodico el tiempo en una encuesta realizada por
la CCV* entre 400 comerciantes determindé que muchos de ellos ponen en
practica el sistema con el propésito de incrementar sus ventas y el comprador
adquiere con cierta facilidad econdmica los articulos que de contado no pueden

pagar”#,

Se plantea que los clientes puedan realizar la orden de pedido haciendo un
adelanto del monto total al cual pueden hacer pagos durante del tiempo en que se

elabora su producto o el cancelar la totalidad del saldo el dia de la entrega.

Plan de accion:
Promover la informacion voz a voz
2. Realizar las ordenes de pedido, recepcionando la informacién del cliente y
el abono correspondiente
Elaborar el producto con las especificaciones del cliente
Recibir los abonos parciales y/o total

Hacer la entrega del pedido

43 CCV: Camara de Comercio de Villavicencio. Tomado de: www.eltiempo.com
44 REDACCION EL TIEMPO. PLAN SEPARE, UNA COSTUMBRE MERCANTIL. En: EL TIEMPO. 21, diciembre,
2004. p. 1.



http://www.eltiempo.com/
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Frecuencia de inversion: Ocasional, esta sujeta a cambios en la demanda del

mercado.

Costo de la estrategia: No tiene costo debido a que el abono inicial cubre los

costos de produccion, en caso de presentarse un imprevisto.

8.3. Estrategias de plaza

Objetivo de marketing # 5
Duplicar las ventas de los productos personalizados (agendas, pocillos y
camisetas) en los proximos 6 meses, de 6, 10, y 3 unidades mensuales a 12, 20 y

6 unidades respectivamente.
8.3.1. Estrategia Demostraciones de producto- (mediano plazo)

Este tipo de estrategias le permite al cliente potencial tener el primer
contacto con el producto, otorgdndole una perspectiva preliminar lo cual permite a

la empresa observar su reaccion u opinion al respecto.

Consiste en presentar a clientes potenciales que podrian realizar un pedido
de gran volumen, un producto de muestra sin costo, con el fin de demostrarle la

calidad del producto que estaria adquiriendo al realizar el contrato de compra.
Plan de accién:

1. Buscar clientes potenciales, como colegios, y politicos.

2. Estudiar cuales serian los productos y disefios adecuados para atraer estos
clientes.

Realizar las pruebas de produccién.

Planear la demostracion con las muestras de producto.

a

Programar la reunion.
6. Evaluar los resultados.
Frecuencia de inversién: ocasional, esta sujeta a cambios en la demanda del

mercado
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Costo de la estrategia: $200.000 al afio para las correspondientes
demostraciones y pruebas de producto, los cuales cubren viaticos y muestras de

producto.

Objetivo de marketing # 4
Crear 5 alianzas estratégicas con proveedores y/o clientes corporativos, en
el aflo 2024, por medio de la participacion en ferias empresariales y eventos

comerciales del sector.

8.3.2. Estrategia Participacion en eventos comerciales - (largo

pazo)

Esta es una estrategia apropiada para posicionarse, ya sea en eventos
especializados para la industria a la que se pertenece o se trate de una feria
comercial de muestras empresariales, esto no solo fomenta la adquisicion de
nuevos clientes, sino que también es una oportunidad para conocer nuevos

proveedores y conocer la competencia un poco mas de cerca.

La participacion a este tipo de eventos puede ser de dos formas: como
expositor o visitante, esto puede ofrecer a la empresa dos puntos de vista con

experiencias totalmente diferentes.
Plan de accion:

1. Buscar cuales son los proximos eventos o ferias que se realizaran en el
entorno comercial de la empresa.

2. Plantear el estudio de pros y contra de cada evento con el fin de decidir en
cuales se tendra participacion.

3. Hacer la preparacion correspondiente para la asistencia.

4. Asistir ya sea como expositor o participante.

5. Realizar una evaluacion de los resultados obtenidos.

Frecuencia de inversién: ocasional, esta sujeta a cambios en la demanda del

mercado
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Costo de la estrategia: $500.000 al afio para participacion de ferias y eventos
comerciales los cuales cubren: viaticos y logistica (decoracion, inscripcion,

posters) con un adicional de $100.000 para imprevistos.

8.4. Estrategias de Producto
Objetivo de marketing #5

Duplicar las ventas de los productos personalizados (agendas, pocillos y
camisetas) en los préximos 6 meses, de 6, 10, y 3 unidades mensuales a 12, 20 y
6 unidades respectivamente.

8.4.1. Estrategia Packaging publicitario exclusivo - (mediano

plazo)

“‘Debido al gran impacto que han tenido las ventas online en los dltimos
afios, en muchos casos el Packaging es la primera toma de contacto que el
usuario tiene con la marca e influye en su nivel de satisfaccién. EI consumidor
necesita saber que se ha tratado con mimo su paquete y hacerlo sentir Unico
siempre es un valor en alza. Por eso, no solo es importante el envase como

medida de proteccién sino como forma de comunicacion de la marca™®.

Con el fin de generar toda una experiencia de compra a los clientes y darles
un valor afiadido a los productos se plantea generar una estrategia de Packaging

gue incluya contenido de valor e identidad de marca.
Plan de accién:

1. Redaccién del Brief46

45 LA FACTORIA CREATIVA. https://www.lafactoriacreativa.com/ [pagina web]. (2022). Disponible en
Internet: https://www.lafactoriacreativa.com/blog/diseno-grafico/el-packaging-estrategia-marketing/

6 Brief: es un documento escrito que contiene o debe contener toda la informacién necesaria

para encarar el desarrollo de una campana publicitaria. Tomado de:
https://d1wqgtxtslxzle7.cloudfront.net/37023769/DEFINICION DE BRIEF-libre.pdf?1426707601=&response-
content-

disposition=inline%3B+filename%3DEL BRIEF Y COMO LOGRARLO.pdf&Expires=1685323964&Signature=b
43vTxytWH2PaA5sHif~sBa9XVCWyQxkOK1vCdBSk~ZgeZzas5fAgZfmkghlgFulyYCFGFtIHMEXFSOLAN2G-
hkQuPOpeQBYR-JNaEzgUM)j7cecpNcMMFcgsP9SD~bN2-
V5ylFpDmbicV~DVdcyLyF5wjLEiOepGFxEgwOBVEes~clJ7~QQU9iIWHhpJAVRgZTTa7cin64rk~-
P09g4NQ15UieDN6Nhol66I1V7cShAOUgZhhcsyamOGr2FsLuwnrs~na6HezI7fKIfeTDgBRJIkA35)g8ee~tVS4risZr
nBxcisDTiUOgYbMy986JoiKRVZCmfECphbxetgECZ-Tp~MQ__ &Key-Pair-ld=APKAJLOHF5GGSLRBV4ZA



https://www.lafactoriacreativa.com/blog/diseno-grafico/el-packaging-estrategia-marketing/
https://d1wqtxts1xzle7.cloudfront.net/37023769/DEFINICION_DE_BRIEF-libre.pdf?1426707601=&response-content-disposition=inline%3B+filename%3DEL_BRIEF_Y_COMO_LOGRARLO.pdf&Expires=1685323964&Signature=b43vTxytWH2PaA5sHif~sBa9XVCWyQxkOK1vCdBSk~ZgeZzas5fAqZfmkqhIgFuLyYCFGFtIHmExFS0L4N2G-hkQuPOpeQBYR-JNaEzgUMj7cecpNcMMFcqsP9SD~bN2-V5ylFpDmbicV~DVdcyLyF5wjLEiOepGFxEgwOBvEes~clJ7~QQU9iWHhpJAvRqZTTa7cin64rk~-Po9q4NQ15UieDN6Nhol66IV7cShAOUgZhhcsyamOGr2FsLuwnrs~na6Hezl7fKIfeTDgBRJkA35Jg8ee~tVS4risZrnBxcisDTiUOgYbMy986JoiKRVZCmfECphbxetgECZ-Tp~MQ__&Key-Pair-Id=APKAJLOHF5GGSLRBV4ZA
https://d1wqtxts1xzle7.cloudfront.net/37023769/DEFINICION_DE_BRIEF-libre.pdf?1426707601=&response-content-disposition=inline%3B+filename%3DEL_BRIEF_Y_COMO_LOGRARLO.pdf&Expires=1685323964&Signature=b43vTxytWH2PaA5sHif~sBa9XVCWyQxkOK1vCdBSk~ZgeZzas5fAqZfmkqhIgFuLyYCFGFtIHmExFS0L4N2G-hkQuPOpeQBYR-JNaEzgUMj7cecpNcMMFcqsP9SD~bN2-V5ylFpDmbicV~DVdcyLyF5wjLEiOepGFxEgwOBvEes~clJ7~QQU9iWHhpJAvRqZTTa7cin64rk~-Po9q4NQ15UieDN6Nhol66IV7cShAOUgZhhcsyamOGr2FsLuwnrs~na6Hezl7fKIfeTDgBRJkA35Jg8ee~tVS4risZrnBxcisDTiUOgYbMy986JoiKRVZCmfECphbxetgECZ-Tp~MQ__&Key-Pair-Id=APKAJLOHF5GGSLRBV4ZA
https://d1wqtxts1xzle7.cloudfront.net/37023769/DEFINICION_DE_BRIEF-libre.pdf?1426707601=&response-content-disposition=inline%3B+filename%3DEL_BRIEF_Y_COMO_LOGRARLO.pdf&Expires=1685323964&Signature=b43vTxytWH2PaA5sHif~sBa9XVCWyQxkOK1vCdBSk~ZgeZzas5fAqZfmkqhIgFuLyYCFGFtIHmExFS0L4N2G-hkQuPOpeQBYR-JNaEzgUMj7cecpNcMMFcqsP9SD~bN2-V5ylFpDmbicV~DVdcyLyF5wjLEiOepGFxEgwOBvEes~clJ7~QQU9iWHhpJAvRqZTTa7cin64rk~-Po9q4NQ15UieDN6Nhol66IV7cShAOUgZhhcsyamOGr2FsLuwnrs~na6Hezl7fKIfeTDgBRJkA35Jg8ee~tVS4risZrnBxcisDTiUOgYbMy986JoiKRVZCmfECphbxetgECZ-Tp~MQ__&Key-Pair-Id=APKAJLOHF5GGSLRBV4ZA
https://d1wqtxts1xzle7.cloudfront.net/37023769/DEFINICION_DE_BRIEF-libre.pdf?1426707601=&response-content-disposition=inline%3B+filename%3DEL_BRIEF_Y_COMO_LOGRARLO.pdf&Expires=1685323964&Signature=b43vTxytWH2PaA5sHif~sBa9XVCWyQxkOK1vCdBSk~ZgeZzas5fAqZfmkqhIgFuLyYCFGFtIHmExFS0L4N2G-hkQuPOpeQBYR-JNaEzgUMj7cecpNcMMFcqsP9SD~bN2-V5ylFpDmbicV~DVdcyLyF5wjLEiOepGFxEgwOBvEes~clJ7~QQU9iWHhpJAvRqZTTa7cin64rk~-Po9q4NQ15UieDN6Nhol66IV7cShAOUgZhhcsyamOGr2FsLuwnrs~na6Hezl7fKIfeTDgBRJkA35Jg8ee~tVS4risZrnBxcisDTiUOgYbMy986JoiKRVZCmfECphbxetgECZ-Tp~MQ__&Key-Pair-Id=APKAJLOHF5GGSLRBV4ZA
https://d1wqtxts1xzle7.cloudfront.net/37023769/DEFINICION_DE_BRIEF-libre.pdf?1426707601=&response-content-disposition=inline%3B+filename%3DEL_BRIEF_Y_COMO_LOGRARLO.pdf&Expires=1685323964&Signature=b43vTxytWH2PaA5sHif~sBa9XVCWyQxkOK1vCdBSk~ZgeZzas5fAqZfmkqhIgFuLyYCFGFtIHmExFS0L4N2G-hkQuPOpeQBYR-JNaEzgUMj7cecpNcMMFcqsP9SD~bN2-V5ylFpDmbicV~DVdcyLyF5wjLEiOepGFxEgwOBvEes~clJ7~QQU9iWHhpJAvRqZTTa7cin64rk~-Po9q4NQ15UieDN6Nhol66IV7cShAOUgZhhcsyamOGr2FsLuwnrs~na6Hezl7fKIfeTDgBRJkA35Jg8ee~tVS4risZrnBxcisDTiUOgYbMy986JoiKRVZCmfECphbxetgECZ-Tp~MQ__&Key-Pair-Id=APKAJLOHF5GGSLRBV4ZA
https://d1wqtxts1xzle7.cloudfront.net/37023769/DEFINICION_DE_BRIEF-libre.pdf?1426707601=&response-content-disposition=inline%3B+filename%3DEL_BRIEF_Y_COMO_LOGRARLO.pdf&Expires=1685323964&Signature=b43vTxytWH2PaA5sHif~sBa9XVCWyQxkOK1vCdBSk~ZgeZzas5fAqZfmkqhIgFuLyYCFGFtIHmExFS0L4N2G-hkQuPOpeQBYR-JNaEzgUMj7cecpNcMMFcqsP9SD~bN2-V5ylFpDmbicV~DVdcyLyF5wjLEiOepGFxEgwOBvEes~clJ7~QQU9iWHhpJAvRqZTTa7cin64rk~-Po9q4NQ15UieDN6Nhol66IV7cShAOUgZhhcsyamOGr2FsLuwnrs~na6Hezl7fKIfeTDgBRJkA35Jg8ee~tVS4risZrnBxcisDTiUOgYbMy986JoiKRVZCmfECphbxetgECZ-Tp~MQ__&Key-Pair-Id=APKAJLOHF5GGSLRBV4ZA
https://d1wqtxts1xzle7.cloudfront.net/37023769/DEFINICION_DE_BRIEF-libre.pdf?1426707601=&response-content-disposition=inline%3B+filename%3DEL_BRIEF_Y_COMO_LOGRARLO.pdf&Expires=1685323964&Signature=b43vTxytWH2PaA5sHif~sBa9XVCWyQxkOK1vCdBSk~ZgeZzas5fAqZfmkqhIgFuLyYCFGFtIHmExFS0L4N2G-hkQuPOpeQBYR-JNaEzgUMj7cecpNcMMFcqsP9SD~bN2-V5ylFpDmbicV~DVdcyLyF5wjLEiOepGFxEgwOBvEes~clJ7~QQU9iWHhpJAvRqZTTa7cin64rk~-Po9q4NQ15UieDN6Nhol66IV7cShAOUgZhhcsyamOGr2FsLuwnrs~na6Hezl7fKIfeTDgBRJkA35Jg8ee~tVS4risZrnBxcisDTiUOgYbMy986JoiKRVZCmfECphbxetgECZ-Tp~MQ__&Key-Pair-Id=APKAJLOHF5GGSLRBV4ZA
https://d1wqtxts1xzle7.cloudfront.net/37023769/DEFINICION_DE_BRIEF-libre.pdf?1426707601=&response-content-disposition=inline%3B+filename%3DEL_BRIEF_Y_COMO_LOGRARLO.pdf&Expires=1685323964&Signature=b43vTxytWH2PaA5sHif~sBa9XVCWyQxkOK1vCdBSk~ZgeZzas5fAqZfmkqhIgFuLyYCFGFtIHmExFS0L4N2G-hkQuPOpeQBYR-JNaEzgUMj7cecpNcMMFcqsP9SD~bN2-V5ylFpDmbicV~DVdcyLyF5wjLEiOepGFxEgwOBvEes~clJ7~QQU9iWHhpJAvRqZTTa7cin64rk~-Po9q4NQ15UieDN6Nhol66IV7cShAOUgZhhcsyamOGr2FsLuwnrs~na6Hezl7fKIfeTDgBRJkA35Jg8ee~tVS4risZrnBxcisDTiUOgYbMy986JoiKRVZCmfECphbxetgECZ-Tp~MQ__&Key-Pair-Id=APKAJLOHF5GGSLRBV4ZA
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Realizar un diagnéstico del empaque actual de los productos.

3. Determinar cuales son los valores corporativos que debe representar el
empaque.

4. Disefiar, plasmar y hacer pruebas de calidad.

5. Evaluar prototipos y hacer correcciones de ser el caso.

6. Implementacion y seguimiento.

Frecuencia de inversion: mensual

Costo de la estrategia: $450.000 al afio para Packaging en el cual estara incluido
lo siguiente: tarjetas de presentacion, tarjetas de agradecimiento, stickers
publicitarios de dos tamarfios diferentes, material para elaboracion de bolsas, cajas

personalizadas, obsequios y material P.O.P.4’

8.5. Plan econémico

Es relevante aclarar que la empresa SORPRESARTE cuenta con una
amplia oferta de productos que oscilan entre ochenta y noventa articulos
diferentes, mismos que permiten la rentabilidad de la organizacién al satisfacer
efectivamente los costos y gastos que debe asumir mensualmente la empresa, sin
embargo, en funcidn de este andlisis se han tenido en cuenta tres productos que

hacen parte de la linea de personalizados (agendas, pocillos y camisetas).

Inicialmente se establece el costo por unidad de cada uno de los productos
anteriormente mencionados y también el precio por unidad, con estos dos valores
es posible determinar el margen porcentual, dividiendo los costos por unidad de
producto en el precio multiplicado por cien; para obtener la utilidad en unidades de
pesos, se le restan los costos por unidad al precio de venta a de cada uno de los
productos. A partir de esto se asigna un porcentaje de la utilidad para ser invertido

en el plan de marketing, en este caso fue de 10%; luego de esto se procede a

47 Material P.O.P: es publicidad en punto de venta. Tomado de:
https://books.google.es/books?hl=es&Ir=&id=Vdc3DgAAQBAJ&oi=fhd&pg=PP1&dg=que+es+Material+P.0.P
&ots=ldeMOBYP9G&sig=3-

PKxF ClokKO xsdHKhMI4ng88#tv=onepage&q=que%20es%20Material%20P.0.P&f=false



https://books.google.es/books?hl=es&lr=&id=Vdc3DgAAQBAJ&oi=fnd&pg=PP1&dq=que+es+Material+P.O.P&ots=ldeM0BYP9G&sig=3-PKxF_CIokKO_xsdHKhMl4ng88#v=onepage&q=que%20es%20Material%20P.O.P&f=false
https://books.google.es/books?hl=es&lr=&id=Vdc3DgAAQBAJ&oi=fnd&pg=PP1&dq=que+es+Material+P.O.P&ots=ldeM0BYP9G&sig=3-PKxF_CIokKO_xsdHKhMl4ng88#v=onepage&q=que%20es%20Material%20P.O.P&f=false
https://books.google.es/books?hl=es&lr=&id=Vdc3DgAAQBAJ&oi=fnd&pg=PP1&dq=que+es+Material+P.O.P&ots=ldeM0BYP9G&sig=3-PKxF_CIokKO_xsdHKhMl4ng88#v=onepage&q=que%20es%20Material%20P.O.P&f=false
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calcular el resultado en pesos, tomando la utilidad, multiplicandola por el

porcentaje asignado y por ultimo el punto de equilibrio se obtiene tomando el valor

total de la inversion del plan de marketing $7°872.800 y dividiéndolo una tercera

parte en cada una de el valor monetario asignado al plan de marketing por unidad

de producto, esto ultimo indica que se deben vender: 1749 unidades de agendas,

2914 unidades pocillos y 3280 unidades de camisetas que en valores monetarios

representan unos ingresos de: $79°110.400 anualmente, que al calcular el 10%

gue fue asignado inicialmente para cubrir la inversién del plan de marketing da un

resultado de: $ 7°911.040, la diferencia que existe entre el costo total de la

inversion y este ultimo dato se debe a que se aproximé por encima el célculo de

namero de unidades que se deben producir de cada uno de los productos.

% Cantidad | Punto de
asignado | asignada | equilibrio
Preci al plan de | al plan de | anual para
recio : :
Costos % . marketing | marketing | recuperar
Producto : de . Utilidad
unidad utilidad por por la
venta . . . ‘.
unidad unidad inversion
de de del plan de
producto | producto | marketing
Agenda | $45.000 | $60.000 25% | $15.000 10% 1.500 1749u.
Pocillo $9.000 | $18.000 50% | $9.000 10% 900 2914u.
camiseta | $21.000 | $29.000 28% | $8.100 10% 810 3280u.
Tabla 6 tabla de plan econémico
8.6. Indicadores de gestion
Con el fin de evaluar los resultados de las estrategias propuestas

anteriormente, se plantea llevar un registro detallado teniendo en cuenta los

siguientes indicadores de gestion:

e numero de clientes potenciales captados.

e alcance online de la marca.

e cantidad de pedidos.

e ventas efectuadas.

e retorno de inversion.

e cantidad de clientes nuevos diariamente.
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Para esto se realizara un monitoreo, con una frecuencia semanal, mensual,

semestral y anual.
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9. Proyecciones de las estrategias de marketing.

PROYECCIONES DE LAS ESTRATEGIAS DE MARKETING

ESTRATEGIA

RESULTADOS ESPERADOS

7.1.1
Lanzamiento de pagina
web

Mayor presencia en la internet

Ser mas accesible para sus clientes
potenciales mejorar la credibilidad de la
organizacion

Brindar respuestas mas rapidas y soluciones
efectivas

Fortalecer de la relacién del cliente con la
empresa

Incrementar las ventas

Realizar pedidos y efectuar compras en
cualquier momento del dia

Optimizar la cadena productiva

Llevar un seguimiento en tiempo real de los

resultados de la pagina

7.1.2
Publicidad en medios
masivos (Radio)

Llegar a muchas mas personas
Segmentar el publico al que se quiere llegar
lo que garantiza la efectividad del mensaje

Afianzar la credibilidad y reconocimiento

7.1.3
Adquirir herramienta de
monitorizacién de redes
sociales

Gestionar eficientemente las redes sociales
de la empresa

Tener constancia en las publicaciones
mucho mas facilmente

Brindar mayor atencion a los seguidores y
mejorar la comunicacion con ellos
Aumentar el Engagenment y fidelizar el

publico de la web
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Aumentar la fidelizaciéon
Atraer nuevos clientes
Aumentar la facturacion

Generar confianza en ambas direcciones

7.2.1
Sistema de abonos y cliente — empresa.
reservas Obtener diferenciacién con respecto a la
competencia
Capacidad de adaptarse a las nuevas
tendencias de consumo.
7.1.4 Humanizar la marca
Crear contenido en redes , .
sociales Estar mas cerca de los consumidores

Demostrar los valores y la esencia
corporativa

Mostrar las diferentes perspectivas de los
productos y servicios que se ofertan.
Obtener una ventaja competitiva
Convertirse en lider de opinién dentro del
nicho de mercado

Aumentar la confianza de los clientes
Posicionar la marca en la mente de las
personas aumentar los ingresos de la

organizacion
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7.3.1
Demostraciones de
producto

Dar a conocer las caracteristicas y atributos
de los productos y asi convencer mas
facilmente a los clientes potenciales
Generar recordacion

Realizar una retroalimentacion del proceso y
determinar las mejoras adecuadas para

lograr resultados mas eficientes

7.3.2
Participacion en eventos
comerciales

Hacer nuevas alianzas estratégicas
Atraer clientes potenciales al brindarles una
experiencia de compra diferente
Fortalecer la imagen de la marca.
Publicitar la empresa y conectar con el
mercado

Analizar el entorno, la competencia y los
cambios en los habitos de consumo.
Aprender a ceca de nuevas técnicas o
manejo de herramientas que beneficien la
cadena productiva; encontrar nuevos

proveedores

7.4.1
Packaging publicitario
exclusivo

Aportar a la marca valor e identidad

Crear una experiencia de compra autentica
Generar recordacion

Obtener mejores resultados en las ventas
Crear un producto personalizado para cada
uno de los segmentos del mercado

Atraer la atencion de consumidores
potenciales.

Obtener un factor diferenciador y una ventaja

competitiva

Tabla 7Proyecciones de las estrategias de marketing.
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10. Conclusiones

Se disefio un plan de marketing que permiti6 a la empresa
SORPRESARTE realizar en primer lugar un diagnostico interno y
darse cuenta de las debilidades, oportunidades y amenazas que
tiene en un mercado en crecimiento y que al encontrarse como la
Unica empresa en la el municipio de San Bernardo, posee una
ventaja competitiva muy importante al ser la Unica empresa dedicada
a la fabricacién y distribucion de productos personalizados en el
municipio, sin embargo, no pretende quedarse estancada sino que
por el contrario quiere ofrecer un servicio que satisfaga las
necesidades de sus clientes actuales y potenciales, que le permita
mantenerse y crecer a mediano y largo plazo.

Con la investigacion se corroboro que la empresa cuenta con una
gestion de marketing poco eficiente la cual no le ha permitido
conseguir un crecimiento mayor en el mercado, esto debido a la baja
presencia en medios de comunicacion digitales y tradicionales, pero
también a un déficit de acciones orientadas al posicionamiento. Por
lo cual se plantearon estrategias de marketing apropiadas para la
empresa.

Al estudiar el factor promocion, fue posible evidenciar que esta se
basa principalmente en la voz a voz de la comunidad vy
ocasionalmente se hace uso de medios masivos como la radio,
también que las redes sociales de la empresa estan siendo
desaprovechadas al no darles un uso adecuado como medio de
publicidad para la marca, por lo tanto, se plantearon estrategias que
promuevan una gestion eficiente de las redes sociales y un
apropiado control de estrategias de medios.

Con relacion a los productos personalizados se encontré que es un
sector que se encuentra en un alto indice de crecimiento constante

desde los ultimos afios; puesto que las personas cada vez mas
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buscan la exclusividad en los detalles de su diario vivir. Al analizar el
factor precio se identificé la necesidad de crear un plan de fijacion de
precios, ya que en la actualidad esta se basa en los costos de
produccion y un porcentaje de utilidad fundamentado en el
comportamiento del sector.

Con respecto a la variable plaza, se observo la ineficiente gestion de
medios publicitarios digitales por lo cual se establecieron estrategias
gue den posibles soluciones a esta probleméatica permitiéndole a la
empresa ser mas visible en la web, ser mas accesible y llegar

facilmente a los clientes actuales y potenciales.
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11. Recomendaciones

e Serecomienda a la empresa SORPRESARTE tener en cuenta esta
investigacion y los resultados obtenidos para decisiones futuras en su
proceso empresarial.

e Continuar actualizando y ampliando su portafolio de productos y servicio
basandose en los cambios de consumo que se presenten en el sector.

e Fortalecer las diferentes areas de la organizacion prestando importante
atencion al factor precio para asi garantizar la rentabilidad de su proceso
productivo.

e Enfocarse en gestionar eficientemente el area de marketing, sacando el
mayor provecho de las oportunidades que le brinda el sector al que
pertenece.

e Poner en marcha las estrategias para fortalecer las relaciones con los
clientes prestando atencion a sus necesidades con el fin de brindar
resultados eficientes.

e Llevar un seguimiento de las estrategias de marketing que han sido
propuestas con el objetivo de controlar su desarrollo y evaluar los

resultados cada seis meses.
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Anexos

CAMARA DE COMERCIO DE BOGOTA

mm SEDE VIRTUAL
-
(h Come'm CODIGO VERIFICACION: A233990891F8F1

co 21 DE FEBRERO DE 2023 HORA 13:58:13
AA23399089 PAGINA: 1 DE 1

*od W Rk ek e e kW e W e R e kR R e W R

B

ESTE CERTIFICADO FUE GENERADO ELECTRONICAMENTE Y CUENTA CON UN CODIGO
DE VERIFICACION QUE LE PERMITE SER VALIDADO ILIMITADAMENTE DURANTE

60 DIAS, INGRESANDO A WWW.CCB.ORG.CO

AEh I T rAFd A A hd kb hhhdrhhhhh TR AR AR AT T d bbbk hr AR T AT AT AT A A A AT h
RECUERDE QUE ESTE CERTIFICADO LO PUEDE ADQUIRIR DESDE SU CASA U
OFICINA DE FORMA FACIL, RAPIDA Y SEGURA EN WWW.CCB.ORG.CO

Fhdkdhhkhkdhhhk bk hkhhhhhhhhhhh T rrdddrd b ddd bbb d bbbk drhkr b drh b rdddrrhbhhhhhhd
PARA SU SEGURIDAD DEBE VERIFICAR LA VALIDEZ Y AUTENTICIDAD DE ESTE
CERTIFICADO SIN COSTO ALGUNO DE FORMA FACIL, RAPIDA Y SEGURA EN
WWW.CCB.ORG.CO/CERTIFICADOSELECTRONICOS

ta A S S S R S SR S RS SR e SRR RS R SRS E Rt E SRR R R R R R R R bR R
QUE, LOS DATOS DEL EMPRESARIO Y/O EL ESTABLECIMIENTO DE COMERCIO HAN
SIDO PUESTOS A DISPOSICION DE LA POLICIA NACIONAL A TRAVES DE LA
CONSULTA A LA BASE DE DATOS DEL RUES

R e R e L Rkt ]

CERTIFICADO DE MATRICULA DE ESTABLECIMIENTO DE COMERCIO
LA CAMARA DE COMERCIO DE BOGOTA, CON FUNDAMENTO EN LAS MATRICULAS E
INSCRIPCIONES DEL REGISTRO MERCANTIL
CERTIFICA:
NOMBRE : SORPRESARTE
MATRICULA NO : 02856859 DEL 18 DE AGOSTO DE 2017
DIRECCION COMERCIAL : CL 6 NO. 7-10
MUNICIPIO : SAN BERNARDO (CUNDINAMARCA)
E-MAIL COMERCIAL : LAURAHASJIROGGMAIL.COM
ACTIVOS VINCULADOS AL ESTABLECIMIENTO : $ 600,000
CERTIFICA:
ACTIVIDAD ECONOMICA : 4791 COMERCIO AL POR MENOR REALIZADO A TRAVES DE
INTERNET. 5621 CATERING PARA EVENTOS.
TIPO PROPIEDAD : PROPIEDAD INDIVIDUAL
CERTIFICA:
RENOVACION DE LA MATRICULA : EL 2 DE MARZO DE 2022
ULTIMO ANO RENOVADO : 2022
CERTIFICA:
PROPIETARIO (S)
NOMBRE : LAURA HASBLEIDI JIMENEZ ROJAS
C.C. : 1069763524
N.I.T. : 1069763524 3 ADMINISTRACION : GIRARDOT, REGIMEN SIMPLIFICADO
MATRICULA NO : 02856802 DE 18 DE AGOSTO DE 2017
s vk e ok e ok g o e ok ke o ke e ke ol ke e ke e ke o e e e o o e o e o e o ke ok sk o b ke sk o ke ke ke e ke e o e e e o ke e e e ke e e e ok ok o e ok o ok ke ek
CERTIFICA:
LA INFORMACION ANTERIOR HA SIDO TOMADA DIRECTAMENTE DEL FORMULARIO DE
MATRICULA DILIGENCIADO POR EL COMERCIANTE.

Constanza
Piar,

Trujillo
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DE CONFORMIDAD CON LO ESTABLECIDO EN EL CODIGO DE PROCEDIMIENTO
ADMINISTRATIVO Y DE LO CONTENCIOSO Y DE LA LEY 962 DE 2005, LOS ACTOS
ADMINISTRATIVOS DE REGISTRO AQUI CERTIFICADOS QUEDAN EN FIRME DIEZ
(10) DIAS HABILES DESPUES DE LA FECHA DE INSCRIPCION, SIEMPRE QUE NO
SEAN OBJETO DE RECURSOS.

* * * EL PRESENTE CERTIFICADO NO CONSTITUYE PERMISO DE * &
*ox % FUNCIONAMIENTO EN NINGUN CASO L
% o gk ok ok ok ok sk e ke e o e ok e ke e ok e e g Sk ke ok o T ok ok o 3k ok ok S e o ok ok ok ok ok e ke e e e ke gk ok e ok ok ok o e ok ok ok ok ok ok ok ke ok
**ESTE CERTIFICADO REFLEJA LA SITUACION JURIDICA DEL ESTABLECIMIENTO**
¥ DE COMERCIO HASTA LA FECHA Y HORA DE SU EXPEDICION. o

B R e e R e e

EL SECRETARIO DE LA CAMARA DE COMERCIO,
VALOR : $ 3,600

B o

PARA VERIFICAR QUE EL CONTENIDO DE ESTE CERTIFICADO CORRESPONDA CON LA
INFORMACION QUE REPOSA EN LOS REGISTROS PUBLICOS DE LA CAMARA DE
COMERCIO DE BOGOTA, EL CODIGO DE VERIFICACION PUEDE SER VALIDADO EOR
SU DESTINATARIO SOLO UNA VEZ, INGRESANDO A WWW.CCB.ORG.CO

R R R R R R R e R R R Rl
ESTE CERTIFICADO FUE GENERADO ELECTRONICAMENTE CON FIRMA DIGITAL Y
CUENTA CON PLENA VALIDEZ JURIDICA CONFORME A LA LEY 527 DE 1999.

LA E RS R e R R R R R R A e e R RS R R S A SR
FIRMA MECANICA DE CONFORMIDAD CON EL DECRETO 2150 DE 1995 Y LA
AUTORIZACION IMPARTIDA POR LA SUPERINTENDENCIA DE INDUSTRIA Y
COMERCIO, MEDIANTE EL OFICIO DEL 18 DE NOVIEMBRE DE 1996.
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