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GLOSARIO

PLAN DE MARKETING: Documento que plasma diferentes objetivos los cuales se
pretenden alcanzar para beneficio de la empresa .

ESTRATEGIA: Secuencia de acciones premeditadas encaminadas a cumplir con
objetivos a largo, mediano o corto plazo .

DIAGNOSTICO ORGANIACIONAL: Herramienta que utilizan las empresas para
comprender y analizar la situacion actual en diferentes areas

ENCUESTA: Método de recoleccién de informacion en investigaciones

PLAN DE ACCION: Esquema de seguimiento a estrategias o metas con el fin de
evaluar y tomar decisiones

MARKETING MIX : conglomerado de variables, entre esas producto, precio, plaza y
promocién, los cuales se utilizan para enfocarlas a estrategias netas de marketing .
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RESUMEN

El plan de marketing se dirigio a la fabrica Fuentes y Materas , pues esta empresa carece
de mejoras si se refiere a aspectos de marketing .por tanto:

Se implemento la encuesta como fuente primaria para recolectar informacion, la cual fue
pieza clave para la evaluacion de resultados y la determinacion de estrategias enfocadas
a las 4ps

El diagnostico como herramienta fundamental para identificar ciertos aspectos tanto
internos como externos, aporto informacién acerca del mercado, la competencia e incluso
tendencias de compra de los consumidores .

Luego del diagnéstico, se empez6 a desarrollar las estrategias de mejoramiento en
volumen de ventas en donde se puede encontrar que se propone ampliar la variedad de
productos y prestar nuevos servicios en lo que corresponde al producto

Posteriormente, se plasman las estrategias para incrementar la participacion en el
mercado relacionadas con la interaccion en redes sociales, porque es el componente que
toda empresa debe implementar para ser mas reconocida y competente.

Enseguida , se encuentran las estrategias respecto al posicionamiento de marca que
hace referencia al precio, y que seria el resultado de las estrategias anteriormente
mencionadas en el documento

Por ultimo, se clasifican las estrategias en el plan de accién, presupuesto y proyeccion
en donde se analiza cuales estrategias son las que requieren de presupuesto y asi mismo
asignar el valor para tomar decisiones .

Palabras clave: Clientes, plan de marketing, fabrica, producto, precio, plaza,
promocion, estrategias, plan de accion, presupuesto, objetivo
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INTRODUCCION

Aspectos como la productividad, restricciones comerciales en la produccion de Fuentes
y Materas han sido criticamente afectados debido a la emergencia sanitaria. Hasta lograr
gue algunos de los sectores productivos salgan a las calles a exigir por parte del gobierno
mas oportunidad para que estos negocios puedan llevar a cabo su actividad econémica
de manera flexible.*

Fuentes y Materas no se queda atrds, por el contrario, se ha pensado en varias
estrategias por medio de las redes sociales, pero aun asi no ha sido suficiente por la baja
afluencia de turistas en la zona. Lo que se pretende tocar en esta investigacién, es como
el desarrollo organizacional permite aumentar la productividad y afrontar los efectos
econdémicos en Fuentes y Materas tanto para los clientes y colaboradores.

Por medio de esta investigacion, las causas que se denotaron ademas del bajo
rendimiento en produccion fueron también la falta de recursos para la némina de los
colaboradores, puesto que las ventas disminuyeron considerablemente y se tomaron
medidas, como lo han sido las promociones y descuentos en los productos para evitar
dejar sin empleo a los colaboradores que durante varios afios han estado en medio del
crecimiento de Fuentes y Materas.

De igual manera, el retraso en la entrega de pedidos ha sido el factor determinante y ha
intervenido en el aspecto financiero de la empresa, esta es la causa en cuanto a la falta
de paciencia de los clientes .En cierta medida, con esta investigacion se desea identificar
las alternativas y estrategias desde la perspectiva del marketing, necesarias para que la
empresa dirigida por el sr Melquicidet Rodriguez, utilice herramientas para recolectar
informacion con el fin de identificar la situacion actual de la empresa y el resultado de las
decisiones que se tomaran .

! Laura Mesa Vita. Pérdidas del Sector Viverismo Nacional Ascienden a $24.000 millones, segun
Colviveros Agronegocios, 2020
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1. TITULO

PLAN DE MARKETING PARA LA” FABRICA FUENTES Y MATERAS” CHINAUTA,
FUSAGASUGA.

2. AREA, LINEA, PROGRAMA Y TEMA DE INVESTIGACION

2.1. AREA DE INVESTIGACION

Enfocada al area de Gestidn de las organizaciones y sociedad

2.2. LINEA

Desarrollo Organizacional

2.3. PROGRAMA

Administracion de empresas

2.4. TEMA DE INVESTIGACION

Plan de marketing para la fabrica Fuentes y Materas de Chinauta
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3. PROBLEMA DE INVESTIGACION

3.1. PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA:

La implementacion del plan de marketing para la empresa Fuentes y Materas ubicada en
la cuidad de Fusagasuga, le permitira identificar y disefiar estrategias comerciales y
publicitarias para la supervivencia y proyeccion en el mercado que atiende

3.2. DESCRIPCION DEL PROBLEMA:

La fabrica Fuentes y Materas durante 10 afios se encuentra en el mercado, ha destacado
por la calidad de productos e innovacion en los disefios. Esta empresa, desea tener mas
alcance a otras ciudades y municipios, pues la actividad economica que desempefa
llama la atencion de clientes que desean decorar y adecuar espacios verdes de forma
creativa y amigable con el medio ambiente. Ahora bien, la fabrica Fuentes y Materas de
Chinauta, carece de tacticas que generen el posicionamiento de marca y participacion en
el mercado, ya que se ha identificado que la empresa, requiere definir estrategias de
marketing adecuadas a sus requerimientos que permitan, incrementar el volumen en
ventas e identificar el enfoque publicitario idoneo a las caracteristicas propias de ella.

En el afio en curso, las ventas han disminuido alrededor del 15%, en contraste con
periodos anteriores, debido a la frecuencia de turistas en la zona, las ventas significaban
el fuerte de esta empresa. Paralelamente, es adecuado afirmar que con esta
investigacion se pretende proponer estrategias para mejorar la participacion junto con el
posicionamiento de marca en el mercado

Los beneficios de llevar a cabo el plan de marketing se basan en que las estrategias que
se pretenden proponer invitan a la empresa a analizar los factores y elementos que se
deben tener en cuenta y asi mismo anticiparse a diferentes situaciones y actuar
efectivamente, al analizar los resultados obtenidos, al igual que las desventajas y
ventajas que el mercado tiene frente a la competencia.
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En otro sentido, la aplicacion de las redes sociales puede significar la forma adecuada
para posicionar la marca en el mercado, pero también se debe emplear estratégicamente
para generar esa expectativa que invita al cliente a interactuar con la marca
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4. OBJETIVOS

4.1. OBJETIVO GENERAL

Elaborar el plan de marketing en la fabrica Fuentes y Materas de Chinauta para
el mejoramiento de las ventas y proyeccién en el mercado.

4.2. OBJETIVOS ESPECIFICOS
Realizar el diagnostico de la empresa por medio de la matriz DOFA.
Definir estrategias para el mejoramiento del volumen en ventas.

Proponer estrategias para el incremento en la participacion del mercado.

Establecer estrategias para el posicionamiento de marca en el mercado.
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5. JUSTIFICACION

En el plan de marketing se proponen las estrategias que se consideran adecuadas en
cuanto al mejoramiento de ventas, la participacion en el mercado y también el
posicionamiento de marca. Si bien es cierto, Las Fuentes y Materas son el producto
complementario, es decir conjuntamente se utilizan con otro para satisfacer la demanda
del consumidor. La innovacion, calidad y excelente atencion al cliente, han generado que
esta empresa se logre mantener.?

Los aportes que pueden generar esta investigacion son la apropiacion y comparacion de
diferentes teorias de varios autores en donde coinciden en que mediante el plan de
marketing es posible atacar los aspectos débiles tanto internos como externos.
Adicionalmente, se sabe que la regién del Sumapaz cuenta con numerosos viveros y
negocios que fabrican estos articulos, Fusagasuga es el municipio en donde esta
actividad econOmica prevalece y, por tanto, en Chinauta hay pocos negocios que se
dedican a fabricar y vender Fuentes y materas, lo que significa que es la ventaja que tiene
esta empresa.

La familia del sefior Melquicidet Rodriguez se veria beneficiada en llevar a cabo el
presente proyecto, porque las estrategias que se propongan pueden permitir que esta
empresa tenga la capacidad de “regenerarse”

Otro punto, son las herramientas tecnolégicas y los aplicativos disponibles para
implementarlos en Fuentes y Materas, se deben aprovechar al maximo, y gracias a estos
la idea es apropiarlos e implementarlos, ya que esta empresa cuenta con el potencial
para ser mas reconocida y también por su factor diferenciador

Mas all4 de incrementar las ventas, el plan de marketing le permite a la fabrica innovar la
direccién y adaptarse frente a las nuevas tendencias de negocio, y por lo anterior, es que
se define que es la razon de peso para proponer dicho plan de marketing

Por ende, esta investigacion se lleva a cabo para describir y hacer la propuesta a través
de estrategias de marketing, en efecto, el resultado final se integra en el plan de
marketing, con el fin de atraer a nuevos clientes y realizar la proyeccidon en varios
periodos, de acuerdo con el presupuesto. Es viable realizar esta investigacion de manera

2 Roldan, Servicio posventa ,2020
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virtual, pues se cuentan con todas las herramientas y con informacion que enriquece esta
investigacion.
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6. MARCO DE REFERENCIA

6.1. Marco Conceptual:

Pandemia: se denomina pandemia a la propagacion mundial de nueva enfermedad o
virus. Adicionalmente, cuando no existe vacuna de este, es necesario establecer
cuarentena preventiva es la medida para evitar nUmero incontrolable de contagios. El
covid 19, ha afectado en gran medida a las empresas e industrias del mundo, pero es
necesario establecer que el propdsito de la cuarentena es evitar que el virus se salga de
control al no existir la vacuna. 3

Desarrollo organizacional: El DO permite que las organizaciones mejoren sus procesos
internos y externos apropiandose de la cultura y valores de cada empresa. De esta
manera, desde la década de los 60, este concepto tomo fuerza ya que, mediante su
aplicacidén, mejoraron temas como la productividad y conocimiento de cada colaborador
para con la empresa. Justamente, este concepto se ha adaptado no solo al esquema
empresarial, sino también a varios aspectos como social, hacional y regional. Lo cierto,
es que gracias al analisis que se da a partir del DO, las decisiones que se toman en la
empresa cambian rotundamente el rumbo organizacional de la misma.*

Estrategia: Se trata de la creacién de ideas o aportes estratégicos de manera asertiva
gue permite el constante cambio y redireccionamiento organizacional. Para las empresas,
este paso es muy importante, pues se trata de tomar decisiones en donde todos los
colaboradores se encuentran involucrados para lograr los objetivos y analizar la
competencia para mejorar y posicionarse en el mercado.®

Emergencia sanitaria: Se declara emergencia sanitaria, cuando existe preocupacién
mundial por; catéstrofe natural, conflicto o brotes de enfermedades. La organizacion
mundial de la salud suele establecer diferentes pautas y de estas los paises se rigen para
tomar decisiones.®

8 OMS, emergencia sanitaria.2020

4 McClean, desarrollo organizacional . 2006 p 36
5 Porter, Michael, mejora competitive. 2015

6 OMS,organizacion mundial de la salud. 2020
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Diagnostico Organizacional: Es el proceso de identificar y tener presente todos los
componentes y su funcionamiento respecto a todas las areas de la empresa. El
diagnostico permite conocer que aspectos se deben mejorar y como. Al determinar toda
la informacién relevante y asi establecer acciones apropiadas para cada organizacion.’

Marketing: La implementacién de aspectos sociales y administrativos que el grupo de
personas utiliza para satisfacer las necesidades mediante el intercambio de bienes y
servicios. De modo que se puede aplicar a cualquier empresa, mercado y grupo de
clientes.®

Plan de Marketing: Es el documento donde se determinan los objetivos de marketing y
mediante estos, la idea es crear estrategias para atraer al mercado y la segmentacion de
este, en el intercambio de productos y servicios.®

7 Cummings,diagnostico organizacional . 1993. P 4
8 Kotler, Philip, marketing .2018
9 Westwood, John, fundamentos de mercadotecnia. 2001
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7. MARCO EMPRESARIAL

7.1 Presentacion de la Organizacion

Razon Social: Fuentes y Materas

Direccion: KM 65 Via Chinauta Frente Hotel Villa Amparo

Actividad economica: Fabricacion de articulos de Hormigdn, cemento y yeso.
Nombre Representante Legal: Melquicidet Rodriguez Cruz

Colaboradores de la Empresa: 5

Sector: Secundario

Tamafio: Microempresa

Capital: Privado

Forma Juridica: Unipersonal

Fundadores: Melquicidet Rodriguez Cruz

Fuentes y Materas nace en el afio 2010, cuando el sefior Melquicidet Rodriguez decide
comprar la fabrica ubicada en Chinauta km 67, esta contaba con 5 colaboradores
dedicados a la produccion de diferentes disefios y estilos de materas y Fuentes .En el
2012 debido a la construccion de la segunda via panamericana, esta tuvo que trasladarse
al km 64 de Chinauta al otro lado de la via, esto con el fin de contrarrestar los efectos de
la anterior ubicacion. Ahi duro 4 afios para luego volver a su ubicacién original en el km
67 frente al hotel villa amparo. En el 2019 se establecid orden jerargico a todos los
colaboradores y se designd el respectivo departamento y salario acorde con las
competencias y habilidades a cada colaborador. En el 2020 sigue en este lugar, contando
ademas con que continua con los mismos 5 colaboradores y adicionalmente implemento
estrategias de marketing y redes sociales.
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llustracion 1: Linea de tiempo de Fuentes y Materas

2010 L2 2012 L4

2019 L& 2020

El sefior
Melquicidet
Rodriguez
se apropia
de la fabrica

La fabrica se
traslada
mas delante de
su ubicacién
inicial

kms

La fabrica
vuelve a su
lugar donde
inicio su
actividad

Se aplicaron
algunos aspectos
administrativos
respecto a la
seleccién de los
colaboradores

Creacion de
pagina web y
promocién
mediante
redes
sociales

Fuente: Elaboracion propia

llustracion 2: Ubicacion de la fabrica Fuentes y Materas

Asadero Don Pedro

hogar geriatrico lazos
de amor chinauta

Hotel Piscina Restaurante

Eventos Hotel Villa..
Hotel sencillo con

Mis Canas Felices
Hogar Geriatrico

XS

Al

tienda paisa el sevillano Q o

Vivero El Qasis

Fusagasuga
Vivero

Fuente: Google Maps
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7.2 Mision
Empresa productora y comercializadora de Fuentes y Materas, que siempre va a la
vanguardia de la innovacion, trabajamos para ofrecer la mejor calidad y variedad en el
desarrollo constante de nuevos disefios y formas que se ajusten a la necesidad del cliente
al llevar procesos y estandares de excelencia que nos permiten seguir posicionandonos
y ser lider en el mercado.

7.3 Vision
Seremos la empresa reconocida por la calidad y variedad de Fuentes y materas en

distintos departamentos del pais, al cumplir con los requerimientos de los clientes en
disefio y precios.

llustracion 3 Logo

,

FUENTES y WMIATERAS

L

Fuente: Fabrica Fuentes y Materas

Slogan

“Creamos arte para decorar”
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llustracion 4 Estructura Organizacional

GERENTE
Auxiliar de Aixiliarde Auxiliar de
Produccion ElNahoas Ventas

Fuente: Fabrica Fuentes y Materas

8. MARCO TEORICO

El marketing es la filosofia de negocios en donde se tienen en cuenta las necesidades y
deseos de los consumidores, lo que propone el marketing es que las organizaciones
recurran a la determinacién del mercado meta y posteriormente se disefien productos y
servicios en funcion de dichos mercados. A través de este, se crean relaciones de valor
al satisfacer las necesidades de forma beneficiosa. En efecto, la importancia del
marketing es que, por ejemplo, aplicandolo, la marca de determinada empresa obtiene
mayor publicidad respecto a los productos y servicios, por ende el indice de ventas y la
rentabilidad aumenta, en consecuencia se genera el concepto de diferenciacion entre la
competencia.l®

El producto es aquel articulo tangible o intangible el cual satisface la necesidad, deseo o
preferencia del consumidor en el mercado y que llega a los clientes debido a la
comercializacién. Los productos intangibles se denominan servicios de igual manera

10 Philip Kotler, Gary Armstrong. Fundamentos de marketing, 2003
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cumple la misma funcion. El producto que no cumpla con: aumentar la calidad, eficiencia,
vida util, etc. La finalidad y el alcance de este se vera limitado, es por eso por lo que justo
ahi es donde interviene el marketing y las estrategias de ventas para impulsarlo al
mercado.

Precio es la cantidad de dinero que los consumidores estan dispuestos a pagar por la
adquisicién y uso del producto o servicio. De hecho, en relacion con el precio se debe
considerar estrategias con el fin de generar equidad con la competencia, anclar el precio
para la segmentacion de mercado o adquirir mayor margen de rentabilidad, lo anterior es
complementario del marketing mix.*!

Las ventas han sido la principal actividad comercial que permite el intercambio de
productos y servicios en cualquier sector, industria y mercado vale decir que es
fundamental contar con el grado de negociacidn necesario para lograr la venta exitosa.
Cabe destacar, que la importancia de estas se basa en que gracias a las ventas las
empresas logran generar ingresos y sostenerse. Se puede sefialar que el marketing en
este caso es el medio que permite llegar a culminar el objetivo , ya que se tocan aspectos
como: precios, canales de distribucion, mercado entre otros que le aportan a la
organizacion el complemento competitivo necesario para mantenerse en el mercado??

Las ventas de cualquier producto tangible significan cierta variacion en términos de
marketing,debido a que lo que merece observar y analizar detenidamente son las
técnicas y habilidades con las que se ofrece el producto a los clientes de tal manera que
el mismo encuentre la necesidad a través de dichas competencias, al conocer los
requerimientos del mercado, saber que carencias como empresa se pueden suplir, por la
creatividad y calidad.®

El atributo mas importante del producto es la marca, en efecto se determina que es el
disefio, simbolo que en combinacion permiten diferenciar el producto del grupo de
vendedores o vendedor en relacion con los competidores. Este tipo de insignia no tiene

11 El marketing mix: conceptos, estrategias y aplicaciones, 1990
12 Scharrs, Steven P. Estrategias de marketing, 1991
13 Escuela Nacional de Ventas., s.f.
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fecha de caducidad y vienen acompafiadas en la mayoria por el slogan, frase cuya
finalidad es profundizar y ser impactante para el puablico. Las cualidades suelen ser:

e Describir el atributo

e Beneficio emocional

e Valor que la empresa desea generar en el producto para con el cliente
e La personalidad que proyecta la marca

La innovacién en el producto trae como resultado que los fabricantes cada vez mas
buscan nuevos atributos y caracteristicas favorables. De esta manera se debe ser muy
cuidadoso al elegir ese distintivo, pues se ve algunos casos en que el nombre de la
empresa 0 negocio vs la marca no coinciden, esto sucede debido a determinaciones que
sugieren los distribuidores al intervenir en el volumen de productos bajo la representacion
del distribuidor.'4

En este caso, si lo que se propone es plantear estrategias para el mejoramiento en
volumen de ventas, es necesario hacer énfasis en las estrategias de ventas, puesto que
los productos que ofrece esta empresa son tangibles, es decir que se encuentra ubicado
fisicamente y satisface necesidades. Por tanto, la venta del producto no culmina cuando
se lleva a cabo la entrega, se incluye el servicio post venta dentro del proceso de gestion
de ventas.'®

Por otro lado, las estrategias en venta suelen ser el tipo de gestion que las empresas
necesitan llevar a cabo para mejorar en ese aspecto, siempre y cuando la empresa se
esfuerce significativamente en cuanto publicidad, promocién y ventas, adicionalmente
con dicha gestion, gracias al surgimiento de nuevos clientes, son la base para dar como
concluido que la estrategia se alined con la empresa correctamente. Segun la
perspectiva, ya sea en ventas items como, por ejemplo.*6:

14 Verénica Baena Gracia, Maria de Fatima Moreno Sanchez, Instrumentos de Marketing , 2010.

15 Talavera, Pedro Bermudez, Venta de productos tangibles e intangibles .

16 Fonseca-Carrefio, N. E., Gonzalez Moreno, M. R., & Narvaez Benavides, C. A. (2020). Asociatividad
para la administracion los sistemas de produccién campesina. Revista Estrategia Organizacional, 9(1)
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Tabla 1 Estrategia en ventas

Punto de partida Elemento de Medios Fines
partida
Fabrica/bodega Articulos Ventas y | Mejora en
demandados por | promocion volumen de ventas
consumidores

Tomado de: Marketing y Ventas

Lo anterior hace referencia a que existe cierta diferencia si se desea enfocar en ventas o
en marketing especificamente los fines con el enfoque en marketing son la satisfaccion
de los clientes es decir, todo gira en torno a la comodidad y necesidad del cliente, gracias
al valor de la marca, la idea es que gracias a esa satisfaccion se” capture al consumidor
y de esa manera fidelizarlo”. Varias empresas incluso premian a los colaboradores, pues
atraer clientes nuevos resulta mas costoso.’

Las estrategias de marketing son acciones predeterminadas orientadas a alcanzar el
objetivo o solucionar problemas de la empresa, Dichas estrategias son la base que todo
mercaddlogo debe saber para disefiar el plan de marketing. El autor Philip Kotler,
propone estrategias clave para las empresas, entre esas se encuentran tales como;
lanzar nuevos productos, modificar el disefio, ampliar la garantia, lanzar nueva marca
entre otros. Kotler hace énfasis en que el posicionamiento de marca es la accion de
proponer o disefiar la imagen y posteriormente ofertarla al mercado, para ocupar el
espacio en la mente del consumidor. Lo anterior, se acerca explicitamente a lo que la
presente investigacion desea llegar, por medio de estrategias de posicionamiento que se
adecuen a lo que la empresa desea convertirse.!8

Otro de los conceptos mas relevantes para la presente investigacion es la participacion
en el mercado, pues al incrementar esta, el efecto que se genera es en el incremento de
la rentabilidad. Para ello se debe tener en cuenta varios aspectos como por ejemplo;
evitar llevar a cabo la accién antimonopolio, costos econémicos y mayor conocimiento
respecto a marketing.1®

17 Aramendia, Gorka Zamarrefio, Marketing y ventas .2020.

18Carasila, Milton Coca, IMPORTANCIA Y CONCEPTO DEL POSICIONAMIENTO UNA BREVE
REVISIONTEORICA.2007 .P 106 .

19 Philip ,Kotherl,Direccion de mercadotécnica,2001. P 50 .
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El plan de marketing es el documento en donde se establece relacion entre los objetivos
de la compafia en el area comercial sin dejar de lado los recursos con los que cuenta.
La importancia del plan de marketing radica en que la organizacion que implemente esta
herramienta adquiere claridad sobre qué es lo que se debe hacer y como enfocandose
en los objetivos y las &reas que se deben intervenir, también invita a la organizacion a
priorizar la destinacién de recursos y realizar planes de accién .%°

Las etapas que comprende elaborar el plan de marketing se basan en:

e Determinar los objetivos propios de la empresa

e Aplicar estudios de mercado externos

e Aplicar estudios de mercado internos

e Comprender el FODA

e Establecer estrategias de marketing y posterior el plan de accion
e Proponer planes de publicidad

e Fijar presupuesto

e Proceder a componer el plan

e Presentar el plan

Generalmente, estas etapas se llevan a cabo, pero también depende de la finalidad del
plan de marketing y los diferentes autores que aporten a dicha propuesta.?!

La postura que ofrece el marketing relacional en el plan de marketing es de tener en
cuenta, ya que gracias a este se crean y fortalecen las relaciones con los clientes en
busca de mayores ingresos. El descubrimiento de clientes potenciales es la clave de este
concepto, al seguir el paso de las nuevas tendencias a este propdsito, es adecuado
afirmar que el marketing relacional no en todas las empresas, clientes o situaciones es
adecuado, de modo que las empresas dependen del area de marketing para alinear los
objetivos de esta y llevar a cabo la funcién.??

Gracias a los aportes del marketing estratégico, se puede decir que el posicionamiento
es cuando se determina crear la idealizacion superior a la de los competidores en

20 Ballesteros, Ricardo Hoyos, Plan de marketing . 2013.P 3
21 Westwood, preparar un plan de marketing, 2016.
22 Camino, Jaime Rivera, direccion de marketing . 2012
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términos de diferenciacion, con el fin de generar competitividad respecto a los atributos
del producto y asi mismo que se relacionen con las necesidades de los consumidores.??

La teoria puede ser la contraposicion de la practica y por medio de la observacion,
hipotesis y métodos trata de explicar fendbmenos o diferentes situaciones que son
necesarias de explicacion. Contextualmente, existen diferentes teorias que explican los
fendmenos que se presentan en la organizacion y bajo las mismas se pretende enfocar
para tomar decisiones .%*

Se encuentra que al desarrollar el diagndstico organizacional se pueden realizar
proyecciones bajo las expectativas y decisiones que se quieren tomar mediante planes
estratégicos con el fin de atacar problemas criticos en las organizaciones. Del mismo
modo, anticiparse a los hechos en definitiva es lo que hace referencia el texto, ya que
cuestiona cOmo se encuentra la competencia y asi mismo, genera oportunidades de
cambio respecto a la funcionalidad de la empresa. En Fuentes y Materas de Chinauta, el
diagnoéstico organizacional abarca todos los aspectos que son necesarios mejorar o
cambiar desde la determinacion tedrica aplicada netamente a la experiencia de esta
empresa.?®

El desarrollo organizacional corresponde al concepto de flexibilizaciéon en cuanto a los
aspectos sociales, ya que estos componen el comportamiento humano en la
organizacion, con base a lo anterior, se puede afirmar el DO surgié como resultado de
Los diferentes cambios y tendencias, incluso aspectos externos como el ambiente, la
competencia y el orden social han incluido la investigacion para explicar qué tipo de
lenguaje existe en cada organizacion apoyandose en la psicologia. En Fuentes y Materas
y en cualquier organizacién, el analizar la funcionalidad del DO es relevante porque es el
estudio que no se debe dejar por fuera y que tiene como objeto de andlisis a las personas
en la organizacioén. El marketing incluye a los colaboradores como herramienta para crear
el canal entre el consumidor y el vendedor, por eso, las personas deben estar preparadas
y contar con las habilidades requeridas para asesorar al cliente.

23 Aramendia, Gorka Zamarrefio, Marketing estratégico .Espafia . 2019

24 Vidal, Gustavo Prettel, Marketing a su alcance. Teorias y su aplicacién en el contexto colombiano. 2012
25 SOSA, GUILLERMO VELAZQUEZ VALADEZ*/FEDERICO REYNA, El diagnéstico organizacional y los
ciclos econémicos como fuente de informacién para la toma de decisiones. 2009.P 74
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El plan de accion en este caso es el procedimiento preciso y determinante. Impulsa las
expectativas sobre el mismo y en él se recopilan ideas valiosas para los cambios que se
determinen. En este texto, se menciona que el plan de accién conglomera resultados de
aprendizajes de diferentes conceptos y teorias de marketing.?®

9. METODOLOGIA Y TECNICAS DE RECOLECCION

9.1 Enfoque de investigacion

Se pretende emplear la metodologia de investigacion exploratoria, pues la idea es
investigar qué es lo que sucede en la empresa y mercado, de manera que el enfoque de
investigacion sera de caracter cuantitativo, al partir de datos estadisticos obtenidos como
resultado de encuestas.

9.2 Técnicas de recoleccion de informacion

Fuentes primarias: Se pretende recolectar informacion por medio de cuestionarios
(encuestas) en formato digital.

Fuentes secundarias: A través de articulos, investigaciones y sitios web relacionados.

26 Lens, Ing. Milton Machado, Planificacidn Estratégica Plan de Accién 2015
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10. ANALISIS DE LA SITUACION

En la siguiente matriz, se determinaron diferentes capacidades bajo las cuales se
adaptaron a la situacion de la fabrica las cuales son; imagen corporativa, desarrollo de
tics, estrategias en ventas, motivacion y costos de la materia prima.

Tabla 2 Matriz de perfil de capacidades internas

CAPACIDAD FORTALEZAS DEBILIDAD IMPACTO
ALTO ‘ MEDIO ‘ BAJO | ALTO ‘ MEDIO | BAJO | ALTO ‘ MEDIO ‘ BAJO
CAPACIDAD DIRECTIVA

PLATAFORMA X X
ESTRATEGICA

IMAGEN CORPORATIVA X X
BUENA ACEPTACION AL X X
CAMBIO

SENTIDO DE PERTENENCIA X X

Y COMPROMISO

CAPACIDAD TECNOLOGICA

SOFTWARE X X

DESARROLLO DE TICS X X

DESARROLLO DE PAGINA | X X

WEB

ADQUISICION DE EQUIPOS X X

EFICIENTES

CAPACIDAD EN MARKETING

PUBLICIDAD X X

ESTRATEGIAS EN VENTAS X X

PARTICIPACION EN EL X X

MERCADO

POSICIONAMIENTO DE X X

MARCA

SERVICIO POS VENTA X X

POCA COMPETENCIA X X

SERVICIO AL CLIENTE X X

PRECIOS ADSEQUIBLES X X
| CAPACIADDELTALENTOHUMANO ]

CAPACITACION AL | X X

TALENTO HUMANO

ROTACION DE PERSONAL X X

MOTIVACION X X

SEGURIDAD EN EL PUESTO X X

DE TRABAJO
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SENTIDO DE PERTENENCIA | X X
Y COMPROMISO

CAPACIDAD FINANCIERA
RECURSOS EXISTENTES | X X
DISPONIBLES
ACCESO A CAPITAL X X
CUANDO SE REQUIERE
CRECIMIENTO X X
CAPACIDAD  FINANCERIA | X X
PARA  SATISFACER LA
DEMANDA

COSTOS DE MATERIA X X
PRIMA ELEVADOS

Fuente: Elaboracion propia

10.1. Analisis matriz PCI

Inicialmente, el perfil de las capacidades internas de la fabrica Fuentes y Materas
presenta fortalezas y debilidades de alto impacto. En la capacidad directiva se encontrd
que la plataforma estratégica y la buena aceptacion al cambio impactaron de buena
manera .En debilidades, la imagen corporativa en conjunto se debe mejorar en la
aplicacion de estrategias que llamen la atencion en la percepcion de los clientes, en
contraste con la capacidad tecnologica, se detall6 que, en la aplicacion de software y
adquisicién de equipos eficientes, esta altamente en desventaja. En la capacidad de
marketing, el servicio al cliente corresponde a la debilidad que prevalece negativamente.

Acerca de la capacidad del talento humano: la capacitacion, el sentido de pertenencia y
compromiso determinaron la posicién acertada. Por ultimo, en la capacidad financiera se
puede analizar que, desde los recursos existentes disponibles y la capacidad econémica
para satisfacer la demanda, se encuentra potencialmente fuerte y da lugar a impulsar los
demas.
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Tabla 3 Matriz de evaluacion de factores internos

Matriz de evaluacion de factores internos

Donde: Evaluacion 1: debilidad/ fortaleza mayor
Evaluacion 2: debilidad/ fortaleza menor
Evaluacion 3: fortaleza/ debilidad neutra
Evaluacion 4: fortaleza/ debilidad superior

FACTORES CLAVE INTERNOS % PONDERACION | EVALUACION 1/4 | VALOR
FORTALEZAS
PLATAFORMA ESTRATEGICA 0,02 3 0,06
POSICIONAMIENTO DE MARCA 0,02 2 0.04
PARTICIPACION EN EL MERCADO 0,03 2 0,04
BUENA ACEPTACION AL CAMBIO 0,02 4 0,08
DESARROLLO DE PAGINA WEB 0,03 3 0,06
PRECIO ASEQUIBLE 0,03 3 0,06
SENTIDO DE PERTENENCIA Y
COMPROMISO 0.02 8 0.06
SEGURIDAD EN EL PUESTO DE
TRABAJO 0.02 3 0,06
ACCESO A CAPITAL CUANDO SE
REQUIERE 0.03 3 0,06
CAPACIDAD FINANCERIA PARA
SATISFACER LA DEMANDA 0,001 8 0.06
ROTACION DEL PERSONAL 0,01 3 0,06
SERVICIO AL CLIENTE 0,02 4 0,08
CAPACITACION AL TALENTO HUMANO 0,01 3 0,06
RECURSOS EXISTENTES DISPONIBLES 0,02 3 0,06
ACCESO A CAPITAL CUANDO SE
REQUIERE 0,01 8 0,06
POCA COMPETENCIA 0,04 4 0,08
DEBILIDADES
FALTA DE MOTIVACION 0,02 3 0,06
IMAGEN CORPORATIVA 0,02 4 0,08
SOFTWARE 0,03 4 0,12
DESARROLLO DE TICS 0,03 3 0,09
FALTA DE EQUIPOS EFICIENTES 0,03 3 0,09
PUBLICIDAD 0,03 4 0,12
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ESTRATEGIAS EN VENTAS 0,03 4 0,12
CRECIMIENTO 0,03 3 0,09
SERVICIO POS VENTA 0,03 4 0,12

1 1,97

Fuente: Elaboracion propia

10.1.1 Andlisis Matriz EFI

A la fabrica Fuentes y Materas la aplicacion de esta matriz le resulto favorable, tanto las
fortalezas como debilidades se mostraron en nivel neutral, el servicio al cliente y la poca
competencia sobresalieron. Con respecto a las debilidades se debe realizar la inversion
en cuanto a la falta de crecimiento, falta de publicidad, estrategia en ventasy la aplicacion
del software contable. Los resultados anteriores demuestran que la organizacion tiene
potencial para mejorar y posicionarse en el mercado.

Tabla 4 Matriz DOFA

DEBILIDADES
Falta de motivacion
se debe mejorar la imagen
corporativa
No se aplica algun software

Falta de equipos eficientes
No se realiza publicidad

No se determinan estrategias
en ventas

Crecimiento escaso

No se da el servicio posventa

FORTALEZAS
Se mejoro
estratégica
Posicionamiento de marca

plataforma

OPROTUNIDADES
Alianzas con la gobernacién de
Cundinamarca en cuanto a la
participacion de ferias agroindustriales
Categorizarse como la fabrica mas
importante del municipio de Fusagasuga
Posibilidad de instalar nueva sucursal
El mercado de viveros se mueve
constantemente.
Implementar la venta de otras especies
de plantas para las materas
Incursionar en otros municipios de
Cundinamarca
Mejorar las instalaciones de la fabrica

AMENAZAS

Irregularidades en la economia en el pais
Aumento de precios en la materia prima.
Construccion de via en el sector donde

se encuentra ubicada la fabrica.
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o Existe participacion en el ° Oferta de productos sustitutos como lo
mercado son las materas de barro
e Buena aceptacion al cambio ° Baja de ventas por los cambios en la
economia del pais

e Se implementé pagina web

e Excelente servicio al cliente

e Precios asequibles
e Capacitacion al talento

humano

e Sentido de pertenencia y
compromiso

e Seguridad en el puesto de
trabajo

e Acceso a capital cuando se
requiere

e Capacidad financiera para
satisfacer la demanda
e Baja rotacion del personal
e Recursos existentes
disponibles
e Poca competencia
Fuente: Elaboracion Propia

10.1.2 Andlisis de la matriz DOFA

La fabrica Fuentes y Materas implemento y mejoro la pagina web, la idea es que
elementos de las TICS también se apliquen, la tecnologia juega el papel importante y por
eso el sefior Melquicidet Rodriguez esta atento a los aspectos a mejorar y dar el
complemento necesario para incrementar la participacion en el mercado de la fabrica.
Incluso gracias a diferentes programas que tiene la alcaldia, se podria llegar a crear
alianzas para que en ferias se den a conocer los productos y asi mismo se alcance con
las estrategias en ventas, se trata de darle valor a semejante oportunidad y aprovecharla.
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En cuanto a las debilidades, el punto critico esta en la falta de aplicacién de programas
contables, es la debilidad que urge tratar de inmediato y debido al desarrollo de la matriz
DOFA es que se detecto que tecnolégicamente se debe cumplir con ese tema.

Posiblemente, en los préximos afios se dara apertura a la ampliacion de la via Bogota -
Girardot, y en cuestion, la fabrica debera trasladarse de punto como sucedié hace
algunos afios. De igual manera, el incremento en los precios de la materia prima han
aumentado recientemente, lo que provoca cierta desestabilidad en costos y los cambios
en la economia del pais.

10.1.3 Fuerzas Demograficas

En julio del 2020, el Dane publico las estadisticas habituales del mercado laboral en
Colombia, y los resultados demostraron que la poblacibn econémicamente activa a
comparacion del 2019, Registro cierta reduccion aproximadamente en 2.255.000 , lo que
indica que la PET se ubic6 en 22.542.000 millones de personas econémicamente activas
en todos los mercados del pais. 2/

Adicionalmente, otro factor que determina el punto de partida en la economia es que el
desempleo se dio en sectores como: comercio y reparacion de vehiculos, actividades de
entretenimiento, recreacion, sector hotelero, servicios de comida, sector de transporte,
sectores de agricultura, actividades cientificas, servicios administrativos y ejecutivos,
obra y construcciéon, empleos domeésticos y empleados del gobierno. Aproximadamente
2.255.000 millones de personas decidieron apartarse del mercado laboral, pese a las
condiciones para encontrar empleo; En consecuencia, 1.902.000 millones fueron
resultado de las decisiones de empresas de recorte de personal debido a la crisis por la
emergencia sanitaria del covid 19.

27 Hoyos, Javier,mercado laboral . 2020
PET: Poblacion en edad de trabajar
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10.2.1 Fuerzas Politicas

Las empresas que se dedican a la fabricacion de articulos de hormigon,cemento y yeso
se encuentran regidas por el Ministerio de Comercio, Industria y Turismo

10.2.2 Fuerzas Tecnoldgicas

Para el 2021 las tendencias tecnoldgicas cada vez son mas aceleradas, desde las nuevas
estrategias de inteligencia artificial hasta asistentes digitales de voz, de alguna manera
permiten que las actividades diarias e incluso trabajos se vean reemplazados por ello. Se
ve como incluso empieza la existencia de casas inteligentes, todo conglomerado para
gue la vida se mas sencilla y sistematizada. También ha prevalecido la seguridad y
proteccion de datos, en la medida que los usuarios han recuperado la confianza en la
tecnologia, algo que no era de esperarse, pero en el 2021 las compafiias han decidido
implementar en las politicas la ley de tratamiento de datos .

Afortunadamente, el éxito de “la nube“ ha favorecido igualmente para las diferentes
empresas quienes la han implementado, y el secreto esta en conocer detalladamente las
funciones que ofrece esta herramienta.

La llegada de la tecnologia 5G y la ampliacion de la cobertura de internet se deberia
priorizar para las zonas vulnerables al considerar que en el 2021, el contar con el servicio
de internet es necesario, por ejemplo, en municipios es notable como existen problemas
de conectividad por falta de antenas y demas.?®

28 Ramirez, Paula, 12 tendencias tecnolégicas y empresariales para 2021
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10.2.3 Fuerzas Econdmicas

El comportamiento del IPC a comparacion del 2020 mostro cierta variacion (0.64), de
igual manera sucedio con aspectos como educacion y alojamiento, agua, electricidad,
gas y demas.?®

10.3.1 PIB

El Producto interno Bruto, es decir la produccion total de Colombia en el 2020 obtuvo
reduccion de 6.8%, segun el Dane, dicho porcentaje es el resultado de los efectos
colaterales econdmicos en el sector productivo debido a las medidas que las
organizaciones tomaron en esa situacion critica. %°

11. TABULACION DE ENCUESTA

Enseguida se presentan los datos y las respectivas graficas que corresponden a la informacion
recolectada en la encuesta aplicada a 396 personas para el plan de marketing , cada grafica
cuenta con la descripcion de los datos y el estudio que se relaciona con el tema de cada pregunta.

29 DANE, Informacion febrero , 2021
30 Negocios, Economia .El tiempo , Economia colombiana cay6 6,8 por ciento el afio pasado .2021
IPC: Indice de precios al consumidor
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Grafica 1 Motivo de compra y Elementos para elegir el Producto
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Fuente: Elaboracion propia

Segun Ilvan Thomson, el producto se compone de diferentes atributos por los cuales los
consumidores encuentran la necesidad y por ende surge la disposicion para adquirirlo.
Se puede sefialar que el 76% manifiesta que prefiere comprar Materas para Decorar
jardines, siendo la actividad que los fusagasuguefios prefieren por la gran oferta de
variedades en cuanto al disefio de materas que ofrece la fabrica los cuales adquieren
estos articulos para dicho fin .3t

El 83% sostuvo que el elemento que se tuvo en consideracion para elegir el producto fue
el material, porque los consumidores de este tipo de productos son bastante rigurosos
con este aspecto, prefieren adquirir productos elaborados con materiales de calidad a
comparacioén de articulos con la vida util reducida por el material . No obstante gracias al
estudio de marketing sobre varios motivos de compra, se llegé al punto de analizar que
la experiencia del cliente respecto a la decision de compra se relaciona con aspectos
como la atencién al cliente, estrategias netamente enfocadas a prestar excelentes

31 thompson, Ivan. Definicion de producto.2020
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servicios que se le da al cliente al generar la venta, y que podria mejorar por ejemplo en
el servicio posventa. 32

Grafica 2 Tamafio de Fuente de preferencia y Capacidad Monetaria
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Fuente: Elaboracion propia

Al tener en cuenta que las fuentes de agua corresponden al producto de tamafo
razonable respecto al gusto del cliente. Notablemente, el 86% indico que prefieren la
fuente de 2mts, porque son articulos que llaman la atencion de los clientes por la
funcionalidad y estética que le puede aportar a los espacios que el cliente prefiera, debe
ser para espacios amplios y con disposicion de todo lo que conlleva instalar en este caso
la estructura de la fuente.®?

82 Gomez, Alexia de la Morena, Neuromarketing y nuevas estrategias de la mercadotecnia: analisis de la
eficiencia publicitaria en la diferenciacion de género y la influencia del marketing sensorial y experiencial
en la decisién de compra.Espafia. 2016

3 Martinez-Loépez, Francisco J., tamafio del surtido y ventas de la categoria: ¢ existe una relacién directa?.
2013.P 6.
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El 81% de las personas encuestadas aseguran estar dispuestos a pagar entre $550.000
a $570.000 por adquirir las fuentes de agua, lo que quiere decir que si existen clientes
con la capacidad adquisitiva y que podrian estar encontrando estos productos en esos
precios en el mercado

La investigacion arroja que las personas tienen la disposicion econémica para acceder
a estos productos con precios comodos. En el estudio realizado por Alba Moyolema, se
da a conocer que las caracteristicas técnicas de producto interfieren en la decision de
compra, incluso aspectos como el tamafio de este, permite que los clientes encuentren
la mejor alternativa para decorar jardines .34

34 Alba Cristina Moyolema Sailema, Las Caracteristicas Técnicas del Producto y la Decision de Compra en
la Empresa Calzado Guzman de la Ciudad de Ambato. Ecuador . 2015.P 76
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Grafica 3 Servicios posventa que prefieren los clientes y Opcion de cambio de
productos defectuosos.
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Fuente: Elaboracion propia

La informacion establece que el (73%) de las personas prefieren como servicio posventa,
asesoria especializada por el manejo de informacion que es valiosa tanto para el
mantenimiento o la conservacion de las condiciones fisicas del producto, lo que significa
gue a los clientes realmente les interesa ese tipo de relaciones posterior a la compra y
esto se podria representar en futuras compras. Leonardo Silva Ortega en la investigacion
establece que el servicio posventa tiene como objetivo ofrecer soluciones eficaces a los
consumidores atribuyéndole el éxito al resultado de estrategias focalizadas en aplicar
consultorias. 3°

En caso de que el producto resulte defectuoso, el 77% de las personas coinciden en que
se opte por la opcion de cambiarlo, pues corresponde a determinar que es positivo que
las personas apunten a esta opcion, porque significa que no pretenden buscar otro
producto de otra empresa, sino que al cambiar el producto se entiende que el cliente esta
dispuesto a satisfacer las necesidades con los productos de la fabrica . El cédigo civil

35 Ortega, Leonardo Silva. Analisis del servicio posventa de una empresa comercializadora de productos
electronicos.2020
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establece que, por defecto debe existir responsabilidad en el caso de la comercializacion
del producto defectuoso. De igual manera, la fabrica se hace responsable si esa situacion

llega a suceder, se procedera a escuchar atentamente al cliente para llegar a la solucién
36

Grafica 4 Motivo compra de Fuentes y en qué lugares comerciales desearia encontrar el
Producto
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Fuente: Elaboracion propia

El 69% expuso que el motivo por el cual compraria fuentes seria para mantener la buena
imagen de fincas, haciendas y demas, para darle ese aspecto rustico y acogedor en estos
espacios, debido a que dichos articulos por excelencia son altamente demandados para
ese motivo de compra, y que la mayoria de clientes recurre a adquirir los productos con
el motivo presente de decorar. En el respectivo estudio, se demuestra que la decision de

36 Sierra-Vanegas, Yery Luz, Hacia una nueva teoria de la responsabilidad por producto defectuoso en
Colombia .2016
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compra interfiere en el tipo de producto, ademas, también en los servicios adicionales por
parte de la empresa 3’

Preferiblemente, con relaciéon al lugar comercial en donde el cliente preferiria encontrar
el producto segun la encuesta, seria en la zona comercial (76%), porque este tipo de
empresas por lo general se ubica a las afueras de Fusagasuga y evita que la poblacion
conozca ampliamente los productos y servicios, con lo cual se concluye que este tipo de
empresas o viveros deberian considerar ubicarse en zonas comerciales .

Gréfica 5 Frecuente de compra y criterios que considere de calidad .
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37 Manzuoli, Juan Pablo.UNA VISION RENOVADORA SOBRE EL PROCESO DE DECISION DE
COMPRA.2020
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El 46% refiere que la frecuencia de compra es una vez al afo, Si bien es cierto, las
materas corresponden al producto que es duradero para los clientes debido al
material(hormigon), finalmente lo que indica la frecuencia de compra es que el producto
es de buena calidad, pero aun asi es necesario diversificar la variedad de productos y
servicios para que los consumidores tengan mayor experiencia con los articulos de la
fabrica. Lo que plantea Ruth Fernandez, es que la aplicacion de estrategias para generar
ventas corresponde directamente a obtener ingresos significativos para la empresa en
este caso.%8

El 74% recalca que el disefio es criterio de mayor peso para considerar el producto de
calidad, lo que significa que los clientes prefieren el disefio y material para incluirlo en las
preferencias, son factores clave para asegurar las ventas y satisfacer las necesidades de
las personas en el mercado, también, hechos como controlar y verificar la produccion
antes de ser distribuida para la venta hace le diferencia en cuanto O errores y aplicado en
la méxima expresion al concepto de calidad total.

3 FERNANDEZ, RUTH RUIZ, MARKETING ESTRATEGICO PARA EL INCREMENTO DE LA
FRECUENCIA DE COMPRA DE LAS MEDICINAS DE MARCA.Ecuador . 2017
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Grafica 6 Medio efectivo para la promocion del producto y que redes sociales utiliza
frecuentemente .
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Fuente: Elaboracion propia

Instagram es la red social que los participantes respondieron que mas utilizan, con el
50%, se encontr6 que, para la promociéon de productos y ventas online, es
extremadamente util porque permite saber con exactitud las estadisticas de interacciones
con los clientes y las futuras tendencias para adaptarse a los fenébmenos del mercado.
Segun Rafael, resulta adecuado para difundir informacién de caracter masiva, al
entender el algoritmo y la interfaz .39

Puntualmente, el 93% respondié que las redes sociales son el medio por el cual se
deberia dar promocién al producto porque se acerca mas a lo que el cliente necesita en
cuanto a efectividad, disposicion y buena atencién, de manera que las redes sociales
estan al alcance de todo el mundo y por eso se debe promocionar a través de este

La importancia del marketing digital gira en torno hasta en identificar qué alcance tienen
las redes sociales en cuanto a determinar a través de que red social apropiar y dirigir al
target adecuado respecto a los objetivos.

$Cabarcas Paternina, Rafael Enrique, La efectividad del uso del marketing digital como estrategia para el
posicionamiento de las PYMES para el sector comercio.2017 P 56
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Grafica 7 Capacidad de compra de Matera de 84 x 60 Cms(grande)
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Fuente: Elaboracion propia

El 90% de los encuestados determinaron que estarian dispuestos a pagar entre $80.000
a $100.000 por materas de 84 x 60 Cms(grande).Este resultado refleja que las personas
encuentran que el precio fijado para las materas de ese tamafio es razonable y comodo
si se compara con la calidad de este y posiblemente con el de otras empresas ,en este
caso se analiza que el precio es estandar, debido a que la competencia indirecta maneja
mas o menos el precio aproximado, por tanto, los consumidores se fijan bastante en el
precio relacionandolo también con la calidad.

Indiferente al precio fijado, para poder determinarlo se requiere de cierto andlisis del
comportamiento del consumidor, y ademas de la aplicacién de diferentes métodos de
fijacion de precios adecuados para el mercado.*°

40 C, Carlos Alberto Mejia,mercadeo . 2005
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Grafica 8 Conocimiento de productos de la fabrica Fuentes y Materas
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Fuente: Elaboracion propia

El 62% de personas afirman conocer a la fabrica o igualmente comprar los productos.
Dicho dato se puede tomar de manera positiva, ya que gracias a ese reconocimiento en
el sector , es que la mayoria de clientes compran frecuentemente lo que hace que aporten
el valor para que se mantenga en el mercado. El hecho de evaluar acerca de los
consumidores que si conocen o han comprado el producto, tiene que ver con el
posicionamiento de marca que se pretende determinar.

El autor Marco Villarroel, sugiere diferentes etapas en donde se conoce el procedimiento
basico para la creacion de marcas de caracter exitoso en medio de mercados
competitivos, y se relaciona con la presente encuesta porque eso es lo que se pretende
proponer acatando la situacién actual de la empresa .4

4 Marco Fernando Villarroel Puma 1, Wendy Diana Carranza Quimi 2, Miriam Patricia Cardenas Zea, La
creacion de la marca y su incidencia en el posicionamiento de un producto. 2017
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Grafica 9 Ubicacion de la fabrica Fuentes y Materas
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Fuente: Elaboracion propia

El 66% de encuestados expresaron que se encuentran de acuerdo con la ubicacion
actual de la fabrica, pues la mayoria de los demandantes residen en el casco rural de
Fusagasuga, esto implica que la ubicacion de la fabrica facilita a la actividad econémica
y al reconocimiento que a lo largo del tiempo ha ganado, ademas hace algunos afios la
ubicacion se vio alterada debido a obras de la ampliacién de la via panamericana, esta
se traslad6 de lugar a pocos kildbmetros, lo cual influyd en el nimero de ventas
inconstantes para ese afo .

Elizabeth, en el informe “Factores Determinantes Para la Toma de Decisién de la
Ubicacion de la Empresa senbox” menciona que la ubicacion repercute en aspectos
directamente relacionados con el éxito de estrategias de marketing y los efectos positivos,
sin olvidar que gracias a los portales online la ubicacion tiende a trascender mas alla en

caso de que el cliente no cuenta con la disponibilidad para desplazarse al punto de venta
42

42 ELIZABETH, CORTEZ GOMEZ LISSETTE, FACTORES DETERMINANTES PARA LA TOMA DE
DECISION DELA UBICACION DE LA EMPRESA SENBOX. 2017
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Grafica 10 Personalizar el disefio del producto
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Fuente: Elaboracion propia

El 68% de los encuestados sefialo que estaria de acuerdo y le gustaria personalizar el
disefio del producto. En este caso, significa que los clientes confian en que si estos
proponen el disefio determinado, la fabrica va a realizar todo lo necesario para cumplir
con la sugerencia, y de eso se trata, de que como clientes también se propongan ideas
a gusto personal. Frente al restante que no le gustaria personalizar el disefio, se entiende
gue los disefos por defecto que ofrece la fabrica estan acordes con las preferencias y
gustos derivados de cada cliente.

En el estudio realizado por Deyanira Bedolla, se determina que a través de los afios cada
vez las estrategias deben ser adecuadas para las necesidades que existan en el
mercado, e incluyendo técnicas adicionales para el disefio de productos mediante pautas
sensoriales adicionales a la vista y el oido, las cuales innovan completamente en la
evaluacion bajo el concepto de analizar y partir de las emociones y sensaciones que
surgen como resultado en dichos estudios.*?

43 Bedolla Pereda, Deyanira, Disefio sensorial. Las nuevas pautas para la innovacion, especializacion y
personalizacion del producto .Espafia. 2002
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Grafica 11 Ocasion adecuada para adquirir Fuentes y Materas
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Fuente: Elaboracion propia

El 67% de los encuestados encontraron de acuerdo en que cualquier ocasion es
adecuada para adquirir Fuentes y Materas, al tener en consideracion que las preferencias
y gustos de los clientes se prestan para que estos productos cumplan con el momento
adecuado, ya sea en fechas especiales, obsequios, decoraciones de jardines, pasillos,
terrazas o fachadas.

En el estudio “Comportamiento del Consumidor® los autores expresan que existen
diferentes etapas por las cuales el consumidor pasa previamente al decidir si realiza la
compra, el comprador pone en perspectiva el momento posterior de la compra, es decir
la situacion actual vs la situacion ideal, en el circulo social de igual manera se generan
ciertas caracteristicas que repercuten en la decisibn de compra, desde aspectos

culturales hasta fuentes comerciales que interfieren en el comportamiento del consumidor
44

4 PBr. Litania Esperanza Rivas TorrezwBr. Haussin Guadalupe Echaverri Morales, Estudio del
Comportamiento del Consumidor.2014.Nicaragua P 65
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Grafica 12 Requerimientos de las Fuentes y Materas
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Fuente: Elaboracion propia

El resultado demuestra que las personas se encontraron de acuerdo con los
requerimientos que ofrece el producto, con el 65% de respuestas, se ve reflejado que las
personas aceptan que los requerimientos se ajustan a lo que ellos buscan en este tipo
de productos, y por eso es que deben implementar mas disefios alternos que le permita
a los consumidores tener en cuenta la amplia variedad

En el libro calidad escrito por Pablo San Miguel, habla de que se tiene en cuenta aspectos
como la atencion al cliente, aspectos tecnologicos, humanos y comerciales que describen
cudles son los requerimientos de los clientes para volver a realizar mas compras.*

45 SAN MIGUEL, PABLO,calidad 2007

60



Grafica 13 Ocupacion y Estado civil
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Fuente: Elaboracion propia

De los 396 de los encuestados, No se encontro respuesta alguna acerca de las personas
cuyo estado civil era: viudo. Por otro lado, el 80% de las respuestas corresponden a
participantes que se encuentran solteros , este porcentaje es interesante, pues puede ser
la razén por la cual estas personas al vivir solas no tienen el habito de tener plantas en
el lugar donde residen, ni el conocimiento acerca de los cuidados bésicos.

El 94% de personas aclararon que son estudiantes y posteriormente, se pudo verificar
gue la encuesta la respondieron pocas amas de casa. Lo que significa que este grupo de
personas las cuales se dedican a la labor del hogar, han reducido considerablemente a
lo largo del tiempo debido a que cada vez las mujeres tienen la oportunidad de formar
parte del mercado laboral , e incluso la ocupacion puede significar si son clientes
potenciales o no segun Victor Fabian Pesantez Angulo en el proyecto de Factibilidad para
la Creacién de una Empresa de Entretenimiento con vehiculos monoplaza (karting) en
el canton Rumifiahui.*®

46 Fabian Pesantez Angulo. proyecto de Factibilidad para la Creacion de una Empresa de
Entretenimiento con vehiculos monoplaza (karting) en el canton Rumifiahui. Ecuador . 2012 P
27
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Grafica 14 Sexo y Estrato social
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En la mayoria de las respuestas, se puede evidenciar que las mujeres respondieron de
manera atenta a las preguntas (51%) este resultado evidencia que las mujeres se
involucran mas a comparacion de los hombres si se trata de adquirir articulos para la
decoracion del hogar y demas. En la investigacion, se concuerda con la presente grafica
de que las mujeres son las que se hacen cargo de la organizacion y estética por voluntad
propia, lo que se diferencia de los hombres debido al interés en cuanto a este tipo de
actividades. 4’

Con relacion al estrato social, El 2 (46%) prevalecié en el nimero de respuestas en la
presente encuesta, pero ademas el estrato 3 estuvo muy cerca de liderar en este aspecto,
y se puede decir que personas de estrato 2 y 3 estan dispuestas a conocer mas acerca
de la fabrica, lo que indica que las personas en estos estratos cuentan con las
condiciones socioecondémicas 6ptimas para adquirir los productos de la fabrica .

47 Catalina Pareja Rodriguez. Plan Estratégico de Mercadeo para el Posicionamiento del Servicio de
Alquiler de Plantas Vivas de la Empresa Vivero Chibcha .Colombia . 2018 P 87
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Gréfica 15 Edad y Nivel de estudios
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Fuente: Elaboracion propia

Segun la gréfica, el resultado que arrojo respecto al nivel de estudios de los encuestados,
el (43%) expreso que es profesional, al relacionarlo con “la investigacion de mercados
para determinar la viabilidad de comercializar bolsas biodegradables fabricadas a partir
de residuos naturales y reciclados “ este coincide en que el porcentaje mayor es de
personas profesionales, ahora bien, lo que quiere decir que la ocupacion a lo largo de los
afios ha punteado en cuanto a cumplir con algun pregrado lo que mejora la calidad de
vida de los fusagasuguerios .*®

El rango de edad se encuentra de 18 a 24 afios (54%) lo que mejora el concepto de
adecuar los espacios a Materas y Fuentes en ese grupo de personas que a futuro pueden
inclinarse por recurrir al cuidado de jardines sosteniblemente.

48 Nataly Rodriguez Mosquera. INVESTIGACION DE MERCADOS PARA DETERMINAR LA VIABILIDAD
DE COMERCIALIZAR BOLSAS BIODEGRADABLES FABRICADAS A PARTIR DE RESIDUOS
NATURALES Y RECICLADOS. 2019. P 75
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Grafica 16 Nivel de Ingresos y Municipio
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Fuente: Elaboracion propia

El 62% de respuestas reflejaron que los ingresos no superan mas de los 2 SMMLV, es
dato cuestionante, pues la idea es que el precio del producto sea asequible para los
consumidores sin olvidar que el ingreso base es el salario minimo y no suelen contar con
ingresos adicionales

El estudio menciona que al menos una persona por familia tiene ingresos comodos para
adquirir los bienes y servicios y en perspectiva con la investigacion gran parte de las
respuestas estan por encima del promedio en cuanto al nimero de encuestados que
obtienen ingresos.*°

El 94% de las respuestas se dieron en el municipio de Fusagasuga, debido a que Fuentes
y Materas se encuentra ubicada en Chinauta, siendo asi, el sector en el que ha
desarrollado la actividad econémica siendo reconocida por los fusagasuguefios

49 Como ha afectado la pandemia de la COVID-19 a los modos de sustento de los hogares en los paises
en vias de desarrollo? .2020. P 2
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12 TECNICAS DE MARKETING

Posterior al analisis de la matriz Dofa y la respectiva encuesta, se pudo plantear la
funcionalidad de las estrategias.

12.1 Estrategias del Plan de Marketing

A continuacion, se encontraran las estrategias del plan de marketing que responden
explicitamente a los objetivos planteados.

12.2 Mejoramiento en volumen de ventas

Las estrategias se enfocaron a las 4ps del marketing mix; como producto, precio , plaza
y promocién en primera medida, en cuanto al producto se pueden encontrar las
siguientes:

12.2.1 Producto

Ampliar la variedad de productos, al ofrecer materas mas pequefias y que en la
parte frontal, se plasmen frases motivadoras de acuerdo con fechas especiales,
para que las personas que no tengan espacios amplios de jardin tengan la
posibilidad de decorar areas como oficinas, dormitorios y demas.

Ofrecer adicionalmente, el servicio fitosanitario que permite controlar plagas en las
plantas, pues hay personas que no tienen conocimiento y debido a ello, las plantas
tienden a morir rapidamente, por tanto, posterior a la compra, el cliente tiene la
oportunidad de contactarse con la fabrica en caso de que la plata se encuentre
afectada.

Implementar la comercializacion de venta de plantas que, en lugar de tierra, se
reemplace por viruta de colores. Este tipo de sustrato es resultado del proceso de
trituracion de arboles o material vegetal. La viruta en este caso podria atraer la
atencion de los clientes potenciales, y para la fabrica seria la manera de innovar,
pues en el sector no hay algun vivero que comercialice plantas con estas
caracteristicas.
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12.2.2 Posicionamiento de Marca

El precio corresponde a la variable que delimita cual es la percepcion de los
consumidores en relacion con el precio, por tanto:

12.2.3 Precio

En este punto se encontrara la estrategia respecto al precio de los articulos :

e Elegir fechas determinadas al afio, en donde sean festivas con el fin de aprovechar
la frecuencia de turistas por la zona para determinar precios especiales y
promociones.

12.3.1 Plaza

Si se trata de plaza, se determina:

e Colocar avisos donde los turistas o habitantes que frecuenten la zona puedan
encontrar la ubicacion a 15 metros de la fabrica y los productos que se ofrecen.

e Adecuar las condiciones del area de produccion en las instalaciones de la fabrica,
para evitar que los colaboradores adquieran problemas de salud.

12.3.2 Incremento en la participacién del mercado

Para lograr el incremento en la participacion del mercado, es necesario enfocarse en la
variable de promocién, es por eso que se proponen las siguientes estrategias:
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12.3.3 Promocion

Crear y ejecutar determinada seccion en las diferentes redes sociales que sea
adecuada para las personas que no tengan conocimiento previo acerca del
cuidado de las plantas. Aportar informacion acerca del tipo de plantas adecuadas
para los diferentes espacios, la calidad, el tipo de cuidados y tamafos de las
materas. De esta manera, se trabaja en lograr el incremento de interacciones.

Realizar video de 30 a 60 segundos de testimonio de los clientes sobre la
experiencia de adquirir alguno de los productos de la fabrica Fuentes y Materas
con esta estrategia, aumentaria en engagement inicial para empezar a manejar
las publicaciones en redes sociales constantemente. La idea es que la fabrica se
dé a conocer por el publico en diferentes plataformas digitales. *°

Establecer imagen corporativa que se adecue a las caracteristicas de los

productos de la fabrica y que mejore la percepcion de los clientes
estratégicamente.

12.3.4 Mercado

Las siguientes estrategias, surgieron a partir de la matriz DOFA y se enfocan
directamente a los clientes en cuanto al desarrollo de mercado:

Incursionar en nuevas zonas del pais, exactamente via Guaymaral, pues esta
ubicacion es bastante estratégica porque ese lugar carece de este tipo de
empresas con actividades econdmicas relacionadas con viveros o fabricas de
articulos en cemento, también se sabe que esa zona es bastante habitada por
personas que viven en haciendas y fincas, lo cual favorece al incremento de ventas
y clientes potenciales.

Generar alianzas con la alcaldia de Fusagasuga para participar en ferias
agroindustriales, con el fin de que los productos y servicios de la fabrica tengan

50 Engagement: Concepto que se usa para determinar el compromiso que se establece entre una marca y
su audiencia en las distintas comunicaciones que producen entre si.
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mayor alcance si se refiere a los consumidores que no distinguen dichos
productos.
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13 .PLAN DE ACCION

Tabla 5 Estrategia No 1 : Ampliar la variedad de productos, al ofrecer materas mas pequefias con frases motivadoras

Empresa Fabrica Fuentes vy Periodo de Junio 2021-junio 2022
Materas ejecucion
Objetivo Definir estrategias para el mejoramiento del volumen INDICADOR
en ventas. PRODUCTO
Meta esperada
Estrategia Acciones Recursos Responsable | Tiempo de
ejecucion
Fabricar Materas | Hormigon Auxiliar de
pequeiias (30x10) | Moldes produccién
Agua
Am p| iar la Ventas de materas pequeifias *100
variedad de | Pintar las Materas | Lija Auxiliar de Incrementar total de ventas de materas
productos, de acuerdo con las | Pintura produccion Junio -julio | las ventas al
al  ofrecer | fechas especiales | blanca 2021 10%
materas o preferencias de | Pintura  de
mas los clientes colores
pequefas Pincel
con frases
motivadoras | Agregarlas al | Computador Auxiliar de
portafolio de | Impresora produccién
productos

Fuente: Elaboracion propia
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Tabla 6 Estrategia No 2 :Servicio fitosanitario para controlar las plagas de las plantas

Empresa

Fabrica Fuentes
y Materas

Periodo de ejecucion

Junio 2021-junio 2022

Objetivo

Definir estrategias para el mejoramiento del volumen

en ventas.

PRODUCTO

Estrategia

Acciones

Recursos

Responsable

Tiempo de
ejecucion

Meta esperada

INDICADOR

Servicio
fitosanitario
para
controlar las
plagas de las
plantas

Investigar acerca
de cuéles son los
productos para
controlar plagas en
plantas

Computador

Auxiliar de
ventas

Acceder a los
productos

especiales  para
ofrecer el servicio

fitosanitario

Transporte

Auxiliar de
ventas

Al realizar la venta
de estas materas,
aplicar(COMPO) la
cantidad adecuada
para que la planta
se mantenga en
buen estado libre
de plagas

Insecticida
(COMPO)

Auxiliar de
ventas

Junio
2021

-julio

Mejorar la
percepcién de
los clientes en
cuanto al valor
agregado

servicios fitosanitarios ofrecidos

total de servicios fitosanitarios
* 100

Fuente: Elaboracion propia
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Tabla 7 Estrategia No 3: Comercializacion de plantas con viruta de colores

Empresa Fabrica Periodo de ejecucion Junio 2021-junio
Fuentes y 2022
Materas INDICADOR
Objetivo Definir estrategias para el mejoramiento del
volumen en ventas. PRODUCTO | Meta
esperada
Estrategia Acciones Recursos Responsable | Tiempo de
ejecucion
Dirigirse al Carro Auxiliar de
lugar donde | Gasolina produccion
Comercializacion | comercialicen
de plantas con | viruta de Ventas de materas con viruta realizadas
viruta de colores | coloresy Mejorar | total ventas de materas con vituta proyectadas
comprarla Junio 2021 al 7% las * 100
Adecuar la Auxiliar de ventas
viruta de | Sustrato(viruta) | produccion de
colores en materas
cada matera con
Poner en el | Mostrador Auxiliar de viruta de
mostrador las | (vitrina) produccion colores
materas con
la viruta de
colores

Fuente: Elaboracion propia
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Tabla 8 Estrategia No 4 : Mayor interaccion en redes sociales

INDICADOR

Empresa | Fabrica Fuentesy | Periodo de ejecucién Junio 2021-junio 2022

Materas
Objetivo Proponer estrategias para el incremento en la

participacion del mercado. PROMOCION

Meta
Estrategia Acciones Recursos | Responsable | Tiempo de | esperada
ejecucion

Crear pagina de Celular Auxiliar de

Instagram exclusiva Internet Ventas

para la fabrica Fuentes

y materas

Publicar todos los | Camara Auxiliar de Incrementar

productos y servicios de | Celular Ventas los

tal manera que se |internet seguidores

genere expectativa de la pagina

Mayor Determinar seccion | Celular Auxiliar de Agosto 2021 de Instagram

interaccion | dirigida a los clientes | Internet Ventas de la fabrica
enredes | potenciales que no Fuentes y
sociales | sepan del cuidado de Materas

plantas

Afadir informacioén | Celular Auxiliar de

sobre, calidad, tipo de | Internet Ventas

plantas adecuadas para
cada espacio, cuidados
y demas

# publicaciones en instagram

total interacciones
x 100%

Fuente: Elaboracion propia
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Tabla 9 Estrategia No 5: Realizar video de 30 a 60 segundos de testimonio de los clientes sobre la experiencia de adquirir
alguno de los productos de la fabrica Fuentes y Materas

INDICADOR

Empresa | Fabrica Fuentes Periodo de Junio 2021-junio 2022

y Materas ejecucion
Objetivo Proponer estrategias para el incremento en la

participacién del mercado. PROMOCION

Meta esperada
Estrategia Acciones Recursos Responsable | Tiempo de
ejecucion

Realizar Apoyar el | Factura Auxiliar de
video de 30 | proceso de Ventas Incrementar la
a 60 | venta de oportunidad de
segundos cualquiera de ventas en los
de los productos productos de la
testimonio | de la fabrica Septiembre fabrica Fuentes vy
de los | Indicarle al | Instalaciones | Auxiliar de 2021# materas
clientes cliente los | de la fabrica | Ventas
sobre la | puntos clave
experiencia | para realizar la
de adquirir | grabacion
alguno de | Iniciar la | Camara Auxiliar de
los grabacion de | Celular Ventas
productos | 60 segundos
de la | aprox
fabrica Editar video | Editor Auxiliar de
Fuentes y | segln Audiovisual | Ventas
Materas pardmetros de

Engagement

#ventas realizadas en el periodo - #
experiencias de compra en video/ #
ventas proyectadas

* 100
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Publicar video | Celular Auxiliar en
en Instagram Internet ventas
Fuente :Elaboracion propia
Tabla 10 Estrategia No 6: Renovar Imagen Corporativa
Empresa | Fabrica Periodo de Junio 2021-junio
Fuentes vy ejecucion 2022
Materas INDICADOR
Objetivo Proponer estrategias para el incremento en
la participacion del mercado. PROMOCION | Meta esperada
Estrategia Acciones Recursos | Responsable | Tiempo de
ejecucion

Contratar Teléfono Auxiliar de

disefiador Redes Ventas

grafico sociales

Recibir Celular Auxiliar de

bocetos Internet Ventas # ventas periodo actual — # ventas periodo anterior
Renovar Discutir Celular Auxiliar de Ampliar el # ventas periodo anterior
Imagen bocetos Ventas alcance hacia * 100
Corporativa Octubre 2021 | el mercado

Elegir Computador | Auxiliar de objetivo y los

bocetos Ventas clientes

convirtiéndose

Implementar | Computador | Auxiliar en mas

nhueva ventas reconocible

imagen

corporativa

en todos los
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documentos
oficiales vy
redes
sociales de
la fabrica

Fuente: Elaboracion propia

Tabla 11 Estrategia No 7: Adecuar sefalizacion en el sector de ubicacién de la fabrica

INDICADOR

Empresa Fabrica Periodo de Junio 2021-junio
Fuentes y ejecucion 2022
Materas
Objetivo Proponer estrategias para el incremento en la
participaciéon del mercado. PLAZA Meta
esperada
Estrategia Acciones Recursos | Responsable | Tiempo de
ejecucion
Solicitar Celular Gerente
Adecuar disefio 2 | Informacion
sefalizacion | pendones (| de la fabrica
en el sector | Imetro x 80) Atraer
de Aprobar Celular Gerente Octubre nuevos
ubicacion disefio para 2021 clientes
de lafabrica | empezar la
elaboracion
Recibir los 2 | Adhesivo Gerente
pendones vy | Pegante
ubicarlos a 10

#ventas periodo actual — # ventas periodo anterior

# ventas periodo anterior
* 100
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metros de la
ubicacion de

la fabrica
Fuente: Elaboracion propia
Tabla 12 Estrategia No 8: Mejorar condiciones en el area de produccién
Empresa | Fabrica Periodo de Junio 2021-junio
Fuentes vy ejecucion 2022
Materas INDICADOR
Objetivo Proponer estrategias para el incremento en
la participaciéon del mercado. PLAZA Meta esperada
Estrategia Acciones Recursos | Responsable | Tiempo
de
ejecucion
Sefalizar el | Avisos Gerente
area de
Mejorar produccién # ventas periodo actual — # ventas periodo anterior
condiciones | Proveer Gafas de | Gerente # ventas periodo anterior
en el area | implementos | seguridad Noviembre | Permitir  que * 100
de de seguridad | Tapabocas 2021 los
produccién con filtro colaboradores
Guantes mejoren su
Gorra nivel de
Instalar Taladro Gerente productividad
dispensador
de hormigon
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Fuente: Elaboracion propia

Tabla 13 Estrategia No 9 : Fijar promociones y precios especiales por la frecuencia de turistas

INDICADOR

Empresa Fabrica Periodo de Junio 2021-junio 2022
Fuentes y ejecucion
Materas
Objetivo Establecer estrategias para el Posicionamiento
de marca en el mercado. PRECIO Meta
esperada
Estrategia Acciones Recursos Responsable | Tiempo de
ejecucion
Aprovechar Fijar precios Excel Auxiliar de
determinadas ventas
épocas  del | Elegir las | Disponibilidad | Auxiliar de Aumentar el
afio para fijar | fechas de articulos ventas valor de los
promociones | Promover Auxiliar de Octubre 2021 | productos
y precios | publicidad en | Celular ventas Febrero 2022 | de la fabrica
especiales redes Instagram Fuentes vy
por la | sociales Internet materas
frecuencia de | Realizar Auxiliar de
turistas prueba piloto ventas

inventario para promociones

# total de inventario
* 100

Fuente: Elaboracion propia
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Tabla 14 Estrategia No 10. : Incursionar en nuevas zonas del pais

INDICADOR

Empresa Fabrica Fuentes | Periodo de ejecucién | Junio 2021-junio 2022
y Materas
Estrategia Acciones Recursos Responsable | Tiempo de
ejecucion Meta esperada
Investigar zonas | Computador | Gerente
potencialmente Internet
favorables para la
fabrica
Incursionar | Buscar local Gerente
en nuevas | comercial via | Gasolina Generar
zonas del | Guaymaral Carro enero 2022 reconocimiento
pais Adquirir todos los Auxiliar de de en el sector
moldes, cemento, | Empresas produccion
hormigébn para la | proveedoras
fabrica de articulos | de  materia
en el nuevo local | prima
ubicado en
Guaymaral
Realizar el | Camién de | Gerente

traslado a la nueva
sucursal

mudanza

ventas de clientes nuevos

- 100
total de ventas clientes

Fuente: Elaboracion propia
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Tabla 15 Estrategia No 11: Generar alianzas con la alcaldia de Fusagasuga

INDICADOR

Empresa | Fabrica Periodo de Junio 2021-junio

Fuentes y ejecucion 2022

Materas
Estrategia Acciones Recursos | Responsable | Tiempo de

gjecucion | Meta esperada

Reunirse Computador | Gerente

con los | Internet

directivos

gue puedan
Generar coordinar Tener mas
alianzas con | ese tipo de participacion en
la alcaldia | ferias enero ferias municipales
de Acordar Celular Gerente 2022 o departamentales
Fusagasuga | fecha internet
para Escoger celular Auxiliar de
participar ubicacioén produccién
en ferias Escoger Auxiliar de

stand Celular produccion

Escoger Fuentes vy | Auxiliar de

productos Materas produccion

para

mostrar en

la feria

# de participacion en ferias realizadas

# total de participacidon en ferias proyectadas

* 100

Fuente: Elaboracion propia
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14. PRESUPUESTO

El presupuesto permite conocer de manera anticipada, los gastos y costos que se tendran en cierto periodo, es importante
para tomar decisiones en la medida que se identifique y gestionen los recursos se cumpliran las metas que se desprenden

a partir de este.

14.1 Estrategias sin presupuesto

A continuacion, se presentan estrategias para la Fabrica las cuales no cuentan con costo para la realizacién y pueden ser
implementadas con facilidad.

Tabla 16 estrategias sin presupuesto

Objetivo Estrategia Accibn Responsable

Proponer estrategias para el Crear péagina de Instagram

. .. .| Mayor interaccién en redes . s

incremento en la participacion . exclusiva para la Fabrica Fuentes y Gerente
sociales

del mercado. Materas
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Publicar todos los productos y
servicios de tal manera que se
genere expectativa

Gerente

Determinar seccién dirigida a los
clientes potenciales que no sepan
del cuidado de plantas

Gerente

Afnadir informacion sobre, calidad,
tipo de plantas adecuadas para
cada espacio, cuidados y deméas

Gerente

Realizar video de 30 a 60
segundos de testimonio de
los clientes sobre la
experiencia  de  adquirir
alguno de los productos de la
fabrica Fuentes y Materas

Apoyar el proceso de venta de
cualquiera de los productos de la
fabrica

Auxiliar de ventas

Indicarle al cliente los puntos clave
para realizar la grabacién

Auxiliar de ventas

Iniciar la grabacion de 60 segundos
aproximadamente

Auxiliar de ventas

Editar video segun parametros de
Engagement

Auxiliar de ventas

Establecer estrategias para el
Posicionamiento de marca en
el mercado.

Aprovechar determinadas
épocas del afio para fijar
promociones y precios
especiales por la frecuencia
de turistas

Fijar precios

Elegir las fechas

Auxiliar de ventas

Auxiliar de ventas

Promover redes

sociales

publicidad en

Auxiliar de ventas

Realizar prueba piloto

Auxiliar de ventas
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Generar alianzas con la alcaldia de Fusagasuga para
participar en ferias

Reunirse con los directivos que
puedan coordinar ese tipo de ferias

Gerente

Acordar fecha Gerente
Escoger ubicacion Auxiliar de
produccién
Escoger stand Auxiliar de
produccién
Escoger productos para mostrar en Auxiliar de

la feria

produccién

Fuente: Elaboracién propia
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14.2 Estrategias con presupuesto

Posteriormente, se detectaran las estrategias que requieren de presupuesto y se encontraran las acciones que direccionan a las
estrategias, seguidamente del objetivo al cual van enfocadas con el correspondiente responsable y el valor total .

Tabla 17 Estrategias con presupuesto

- . ., Valor
Objetivo Estrategia Accion Presupuesto Responsable Total
. ~ Auxiliar de
) Fabricar Materas pequefias (6 cm ) $ 4.000 - $ 4.000
Ampliar la de produccién
productos, al ofrecer materas
mas pequefias con frases Pintar las Materas de acuerdo con las fechas $3.000 Auxiliar de $3.000
motivadoras especiales o preferencias de los clientes produccion
. Auxiliar de
Agregarlas al portafolio de productos $0 C $0
produccion
$ 7.000
Definir estrategias Investigar acerca de cuéles son los Auxiliar de
ara el $0 i6 $0
p productos para controlar plagas en plantas produccion
mejoramiento del Adquirir insecticida para ofrecer el servicio Auxiliar de
volumen en Servicio fitosanitario para fito(ianitario P $17.000 produccion $17.000
controlar las plagas de las
Ml pla:tag Al realizar la venta de estas materas, aplicar
(insecticida, fertilizantes )la  cantidad $0 Auxiliar de $0
adecuada para que la planta se mantenga en produccién
buen estado libre de plagas
$ 17.000
Dirigirse al lugar donde comercialicen viruta Auxiliar de
o g g $ 22.850 o $ 22.850
Comercializacién de plantas | de colores y comprarla produccion
con viruta de colores _ Auxiliar de
Adecuar la viruta de colores en cada matera $0 ., $0
produccién
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Poner en el mostrador las materas con la Auxiliar de
. $0 . $0
viruta de colores produccién
$ 22.850
Contratar disefiador grafico $ 180.000 | Auxiliar de finanzas | $ 180.000
Recibir bocetos $0 Gerente $0
Renovar Imagen Corporativa Discutir bocetos . . $0 Gerente $0
Implementar nueva imagen corporativa en
todos los documentos oficiales y redes $0 Gerente $0
sociales de la fabrica
$ 180.000
Proponer o Solicitar disefio 2 pendones ( 1metro x 80) $ 45.000 | Auxiliar de finanzas $ 45.000
. Adecuar sefializacion en el —— —
estrategias para el L Aprobar disefio para empezar la elaboracién $0 Gerente $0
incremento en la| €' de ubl_cacmn dela Recibir los 2 pendones y ubicarlos a 10
participacion  del fabrica metros de la ubicacion de la fabrica $o Gerente $o
mercado. $45.000
Senfalizar el area de produccién con avisos
de precauciéon ,peligro, solo personal $ 20.000 Gerente $ 20.000
) . autorizado
Mejorar condiciones en el Proveer implementos Je
area de produccién : $ 75.000 Gerente $ 75.000
seguridad(tapabocas, gafas, guantes)
S . . $
Adquirir e instalar dispensador de hormigon | $ 2.299.000 Gerente 5999.000
$ 2.394.000
Investigar zonas potencialmente favorables $0 Gerente
para la fabrica
Buscar local comercial via Guaymaral $ 50.000 Gerente $50.000
Incursionar en nuevas zonas del pais Adquirir  todos los moldes, cemento, Auxiliar de
hormigén para la fabrica de articulos en el $75.000 produccioén $75.000
nuevo local ubicado en Guaymaral
Realizar el traslado a la nueva sucursal $250.000 Gerente $250.000
$ 375.000
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Fuente: Elaboracion propia

15.PROYECCIONES

A continuacion, se encuentran proyectados los presupuestos de las estrategias que requieren de costo, con base al IPC de los
préximos 3 afios, segun las proyecciones del grupo Bancolombia.

Tabla 18 Proyecciones

ANO 2021 2022 2023 2024

ESTRATEGIA 2,40% 3% 3,50% 3,70%

Ampliar la variedad de productos,
ofreciendo materas mas pequefias
con frases motivadoras $7.000 $7.210 S 7.462 S 7.738

Servicio fitosanitario para controlar

las plagas de las plantas S 17.000 $17.510 S 18.122 S 18.793
Comercializacion de plantas con

viruta de colores $22.850 S 23.536 S 24.359 S 25.261
Renovar Imagen Corporativa $ 180.000 $ 185.400 S 191.889 S 198.989

Adecuar sefializacion en el sector de
ubicacién de la fabrica S 45.000 S 46.350 S 47.972 S 49.747
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Mejorar condiciones en el drea de
produccidn $2.934.000 $3.022.020 S 3.127.791 $3.243.519
Incursionar en nuevas zonas del pais $375.000 S 386.250 S 399.769 S 414.560

Fuente: Elaboracion propia
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16.CONCLUSIONES

En relacion con el diagndstico realizado, se encontré que la Fabrica Fuentes y
Materas cuenta con falencias de indole tecnolégicas tales como: falta de
publicidad, que implica que no exista crecimiento en el mercado, se menciona
ademas que las ventas suelen ser inconstantes , y deficiencia en cuanto al manejo
de software contable, por esta razon la fabrica no lleva registro de cuentas, se
debe agregar que el aumento en el precio de materia prima genera aumentos en
los costos de produccién, por tal razon se pretende mantener los costos en
constante reduccion para disponer de precios asequibles al mercado.

Por otra parte, se encuentran rasgos positivos que se reflejaron en el diagndéstico,
demuestra que la ubicacion es excelente debido a la frecuencia de turistas, todavia
cabe resaltar que no existe alguna fabrica en el sector que pueda significar
competencia directa.

A propésito del mejoramiento en volumen de ventas, las estrategias se enfocaron
explicitamente al producto, desde la ampliacién de la variedad de articulos
mediante la elaboracion de materas pequefias con frases de acuerdo a fechas
especiales para adecuar en espacios como oficinas, dormitorios y demas,
adicionalmente la prestacion del servicio fitosanitario que evita que las plagas se
descontrolen, hasta la comercializacion de materas con viruta como elemento
decorativo que mantiene intacta la humedad que requieren las platas durante la
vida .Con lo anterior, se quiere llegar a lograr incrementar el volumen de ventas
con productos adicionales en el portafolio de productos.

En el caso de la participacién en el mercado, la imagen corporativa requiere de
actualizacion, que logre proyectar la confianza y seguridad hacia los clientes para
tener la experiencia de adquirir los productos de la organizacién , igualmente a
través de la encuesta realizada, se pudo analizar que la fabrica Fuentes y Materas
cuenta con buena aceptacion y participacion en el mercado, no obstante también
se evidencio que fuera del municipio de Fusagasuga, la fabrica no es reconocida

Con base al posicionamiento de marca, las estrategias para dicho posicionamiento
se determinaron con referencia a la plaza, abarcaron la fijacion de promociones y
ofertas en fechas determinadas, de modo que también, se propone la adecuacién
de avisos a escasos metros de la ubicacién de la fabrica, con el propdsito de que
el cliente encuentre facilmente el punto de venta.
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Al Tener en cuenta los puntos anteriores, se concluye que, al potencializar las
ventas a través de ideas novedosas y como se determind en el presente texto,
mediante estrategias de innovacion y creatividad en la ampliacion de la variedad
de productos y experiencia para el consumidor se llega a mejorar el volumen en
ventas.

En segunda instancia, mediante la encuesta, se recopilaron datos que se
analizaron para mejorar la participacion en el mercado a través de estrategias
mencionadas en el plan de accion.

El resultado final que se genera de diferentes acciones publicitarias es el
posicionamiento de marca que, sin duda para esta empresa, es el elemento clave
porque ofrece productos y servicios éptimos para los clientes, pero no se lleva a
cabo la publicidad adecuada para que crezca en el mercado.

Se concluye que, Independientemente del tipo de empresa, namero de
empleados, gerente y demas, las empresas deben elaborar acorde a las
caracteristicas anteriormente mencionadas el plan de marketing, el cual permite
que la organizacién detecte los puntos a fortalecer e incluso determinar aspectos
negativos que pueden afectar sin conocimiento de causa a la empresa en el
mercado.
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17.RECOMENDACIONES

Se recomienda que en la fabrica Fuentes y Materas se implemente el area de
marketing en la estructura organizacional, puesto que el respectivo plan de accién
va encaminado a cumplir objetivos de marketing enlazados con los objetivos
institucionales y que conlleva atencion directa de dicha area .

Instaurar la funcién del servicio posventa y atencion especializada conforme se
cree la base de datos de todos los clientes mediante envio de correos, informacion
o por medio de redes sociales.

Dar cumplimiento al software contable que se ajuste a las caracteristicas propias
de la fabrica.

Generar plan motivacional a los colaboradores enfocado al incentivo por
cumplimiento de metas, hay que recordar que la motivacion hacia los
colaboradores es fundamental para la aplicacion del plan de marketing y
actividades administrativas.
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20.ANEXOS

Anexo 1 Carta de autorizacion

11 de septiembre de 2020

Sr Melquicidet Rodriguez

Gerente Fabrnca Fuentas y Maleras

Fusagasuga

Cordial saludo

Teniendo en cuenta la presente investigacion, la estudiante TATIANA NATALY BUENDIA
GUTIERREZ con CC 1069762474, A través de. LA RESOLUCION No. 000050 "POR
LA CUAL SE ESTABLECE LA POLITICA DE TRATAMIENTO DE DATOS DE LOS
TITULARES DE LA UNIVERSIDAD DE CUNDINAMARCA"

En donde se menciona en el "ARTICULO 5° - POLITICA DE TRATAMIENTO DE
DATOS DE LOS TITULARES. Fijar, adoptar y comunicar una "Politica Institucional
de Tratamiento de los datos personales” de los titulares de la Universidad de
Cundinamarca, en desarrollo de las actividades de caracter académico, laboral y
comercial, garantizando la proteccion de derechos como la privacidad, intimidad, el
buen nombre y la imagen de nuestros interesados. En tal sentido, la recoleccion de
datos se limitara a aquellos datos personales que son pertinentes y adecuados para
la finalidad para lo cual son recolectados o requeridos. ‘me permito solicitar el
consentimiento previo, expreso para referirse a su nombre y posterior publicacién
en la presente investigacion titulada "“PLAN DE MARKETING PARA LA FABRICA
FUENTES Y MATERAS" por ende la informacion que se mencione en el documento
sera netamente utilizada para fines académicos de tal manera que hace referencia
al responsable tratamiento de datos al sr Melquicidet Rodriguez

Agradezco su atencion

- pry )

celye7>Yes
Melquicidet Rodriguez Cruz
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Anexo 2 Formato de encuesta

Investigacion de Mercado "Fabrica
Fuentes y Materas’

FACULTAD DE CIENCIAS ADMINISTRATIVAS, ECONGMICAS Y CONTABLES
ADMINISTRACION DE EMPRESAS

Objetivo:

Elaborar el plan de marketing en la Fabrica Fuentes y Materas de Chinauta para el
mejoramiento de las ventas y proyeccion en el mercado.

*0bligatorio
Instrucciones: Favor marcar las respuestas que considere adecuadas

{Que elementos tiene en cuenta para elegir el producto? *

O Marca
Disefio
Material

Tamafio

Servicio posventa

O O O O O

Otros:
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;Cuales son los servicios posventa que prefiere? *

O Asesoria especializada
() wisita técnica

O Obsequios adicionales
O Reparacion gratuita

O Otros:

:En gqué lugares comerciales le gustaria encontrar el producto? *

O Zona comercial
O Tienda especializada
() Centros comerciales

O Avenidas principales

O Otros:
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LA traves de que medio considera mas efectiva la promocion de un producto? *
Vaya publicitaria

Perifoneo

Pauta en radio

Volantes

Redes sociales

Television

ONONONONONONG

Otros:

iQueé redes sociales utiliza frecuentemente? *

O Instagram

Facebook
Tiktok

twitter

O 00O

Otros:

;Qué criterios considera que debe tener el producto para ser de calidad? *
O Marca

O Ubicacion

O Precio
O Disefio

Otros:

A continuacién, encontrara preguntas respecto a Materas

iCuanto Estaria dispuesto a pagar por una Matera de 84 x 60 Cms(grande)? *
() $80,000 a $100,000

() $105.000 a $115.000

() $$120,000 a $140.000

() $145.000 a$150,000
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iCada cuanto usted compra Materas? *

O Cada 3 meses
Dos veces al afio
Una vez al afio
Mensualmente

Cada 15 dias

O OO0O0

Indique el motivo por el cual compra o comparia Materas

O Adecuar Materas en terrazas o pasillos

O Obsequios

O Decorar Jardin

() otros:

A continuacién, encontrara preguntas a responder sobre Fuentes

i Qué tamano de Fuente es de su preferencia? *

O 2 mts (Grande)
O 1 metro (mediana)

O 1: B0 cms (Estandar)

Indigque el motivo por el cual compra o compraria Fuentes

O Decorar en jardines

Decorar en infraestructuras en espacios culturales
Mantener buena imagen en entradas (finca,haciendas)
Obsequio

Otros:

O O OO0
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iCuanto estaria dispuesto a pagar por una Fuente de 2 mts(grande)? *

() Entre $550.000 y $570.000
() $580.000 a $600.000
() $610.000a $ 630.000

() $640.000a $680.000

Favor marcar las respuestas que considere adecuadas

Donde; 1- Totalmente en desacuerdo 2- Desacuerdo 3- Meutro 4- De acuerdo 5 Totalmente de acuerdo

iConoce o ha comprado Productos de la Fabrica Fuentes y Materas?

1 2 3 4 5

O O O O O

iConsidera que en Chinauta, Fuentes y Materas se encuentra bien ubicada? *

1 2 3 4 5

O O O @] O

iCualquier ocasion es adecuada para adquirir los Fuentes y Materas? *
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ilLas Fuentes y Materas se ajustan a sus requerimientos? *

1 2 3 4 5

O O O O O

iLa ubicacion geografica para visitar la Fabrica es importante para usted? *

A continuacién, encontrara diferentes preguntas generales con el fin de saber
algunas caracteristicas de las personas, le invito a responder atentamente

Sexo ™

O Masculino

O Femenino

Estado civil *

Soltero (a)
Unién libre
Casado (a)

Viudo (a)

O O0O0OO0O0

Otros:
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Ocupacion *
O Estudiante
Independiente

Empleado

desempleado

O O O O

Otros:

Estrato Social *

O
() 2
(O s
O 4

Rango de Edad *

() Menor a 18 afios
18 a 24 afios
25 a 34 afios
35 a 44 afios
45 a 54 afios

Mas de 55 afios

00000

MNivel de estudios *

Gracias por su Colaboracion.
Primaria

Bachiller

Tecnico

Tecnologo

00000

Profesional
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Sus ingresos oscilan entre *

O Menos de un SMMLY
() Entre 1y 2 SMMLV
() Entre 3y 4 SMMLY
() Mas de 4 SMMLY
O

Otros:

Municipio donde reside *

Fusagasuga
Arbelaez
Silvania

Socacha

CHONONONG)

Otros:

“"ARTICULO 5° - Politica DE TRATAMIENTO DE DATOS DE LOS TITULARES" Fijar,
adoptar y comunicar una "Politica Institucional de Tratamiento de los datos
personales” de los titulares de la Universidad de Cundinamarca, en desarrollo
de las actividades de caracter académico, laboral y comercial, garantizando la
proteccion de derechos como la privacidad, intimidad, el buen nombre y la

imagen de nuestros interesados.
Gracias por su Colaboracién.
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