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GLOSARIO

Confort: es todo aquello que produce bienestar y comodidades

Factor clave de éxito un factor clave de éxito para este sector, esraviacion,
todo evoluciona y debemos esta a la vanguardiacgtajmendencias, estilos, gustos, segun

lo que este tipo de mercados demande.

Investigacion Cualitativa: recoge los discursos completos de los sujetos, para

proceder luego a su interpretacion.

Investigacion Cuantitativa: asigna valores numéricos a las declaraciones u
observaciones, con el propésito de estudiar cormdoét estadisticos posibles relaciones

entre las variables

Método deductivo: es un método cientifico que considera que la csitoh se
halla implicita dentro las premisas. Cabe destquarla palabra deduccién proviene del
verbo deducir, que hace referencia a la extracdénconsecuencias a partir de una

proposicion.

Método inductivo: es aquel método cientifico que obtiene conclusigeesrales a

partir de premisas particulares.

Vinilos adhesivos es unadhesivodecorativo de&inilo que se puede pegar en todas las
superficies lisas o levemente rugosas, es decipagades, techos, puertas, muebles, cristales,

azulejos e incluso en papel pintado.
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RESUMEN EJECUTIVO

En el andlisis estratégico se destaca principakengué dentro de los factores claves
de éxito internos, la innovacion juega un papeld&amental por el tipo de negocio, y
teniendo en cuenta los constantes y aceleradosi@se los disefios, tendencias y modas.
Por otro lado y como valor agregado primordial, clamparfiia tiene la fortaleza de
personalizar productos a la medida del clienteesibargo, la debilidad mas grande es que
la marca no es reconocida en el mercado, razotapmral se fundamenta la formulacién

del plan estratégico de mercadeo.

Dentro de la investigacion de mercados se tiengatim fundamental, el 90% de la
poblacion encuestada son mujeres, las cuales tialh@erpoder de decision de compra.
Ademas, el estudio arrojé que el mecanismo prihaEiante el cual los consumidores se
enteran de las diferentes marcas existentes eerehno para la decoracién de los cuartos

de bebés son las redes sociales.

Uno de los principales objetivos de la investigaciés poder establecer cual es el
rango de precios que estarian dispuestos a pagacolesumidores por los diferentes
productos, esto da un punto de partida fundameatal la fijacion de precios competitivos
y razonables que permitan crecer en el mercadandgr la rentabilidad esperada por la

compainiia.

A nivel de producto, la principal estrategia quedsbe desarrollar es el disefio de
productos orientados a satisfacer las necesidaiesles en espacios reducidos, debido a
gue la tendencia en espacios pequefios es mucha,paydo tanto, es fundamental tener

en cuenta esta condicion.
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Para poder implementar el plan de mercadeo la ddimpdeber contar con un

presupuesto de $108 Millones de pesos.

Con el propésito de realizar un seguimiento dedallal plan de mercadeo, los
principales indicadores a tener en cuenta someftémento en las ventas” y “participacion
del mercado”, de esta forma se puede evaluar sialeca esta siendo reconocida en el

mercado.

Palabras clavesinvestigacion de Mercados, Formulacién Plan de Ko,
Decoraciéon de Cuartos de Bebé, Personalizacion

16



EXECUTIVE SUMMARY

This strategic analysis mainly emphasizes that anibe key factors for internal
success, innovation plays a fundamental role dukddype of business and the quick and
constant changes in design, trends and fashionh©uother hand, as its main added value,
the company has the capability to adapt its pradtecthe customer's needs. On the other
hand, its biggest weakness is that the brand isremignized in the market. This fact

represents the origin of this strategic marketitagnp

The conducted market research presents a keydaui:of the surveyed population
are women with a high purchasing power. In addjtitve study showed that the main
mechanism by which consumers find out about théemint brands in the market for

decorating baby rooms are social networks.

One of the main objectives of this research is staldish the price range that
consumers would be willing to pay for the differgmbducts. This gives us a fundamental
start point for competitive and reasonable pricingallows the company to grow in the
market by achieving the expected profitability.

Concerning the product, the main strategy to beeld@ed is product design
oriented to meet the customers’ current needs allspaces. This is due to the increasing

trend of living in small spaces. Therefore, it $sential to take this condition into account.

In order to implement the marketing plan, the conypaust have a budget of $ 108

million pesos.
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In order to carry out detailed monitoring of therkeing plan, the main indicators
to be taken into account are the "increase in 'saled the "market share". Thus, the brand

recognition could be determined.

Keywords: Market Research, Marketing Plan Formulation, BRopm

Decoration, Customization.
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INTRODUCCION

Surge de la idea de una pareja de esposos, quid dintsu proyecto de vida
anhelaban concebir un hijo, en el momento en qcibiegon la noticia, se pusieron en la
tarea de adecuarle un espacio que le pudiera ti@angdo el sentimiento y el amor; por
esta razén, centraron su idea en personalizar atioccon diferentes productos, para que
ese lugar fuera unico y especial; su idea fue taptada por todas las personas que los

rodeaban, que vieron en esto una oportunidad deciteg

El trabajo se presenta para obtener el titulo deedtslistas en Gerencia de
Mercadeo, y el estudio se fundamentara en logrsicipmamiento de la marca “El taller de
Dany” como una empresa productora y comercializadi® productos decorativos para

cuartos de bebés.

Es importante resaltar que a la fecha la empresauenta con un desarrollo
comercial que le permita mayor reconocimiento, @eadores saben que es una idea con
muy buena aceptacion y amplia oferta, pero es agoagalizar una inyeccion de capital, y
realizar un estudio de mercados para analizar dasacomo: conocimiento del sector,
tendencias, clientes potenciales, percepciones etras, que permitan desarrollar la idea y

fortalecer la marca.

El mercado de la decoracién para cuartos infantdesialmente esta siendo
atendido en Colombia, sin embargo, y considerat@l@ue se trata de productos muy
emocionales existe gran niamero de necesidadesquésslen cubrir teniendo en cuenta el

dinamismo y las condiciones en las que viven lasliis modernas.
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Con miras a aprovechar las oportunidades de negf&oidas con este modelo, es
necesario impulsar la marca para que la emprepasieione, se desarrolle y diversifique

productos con el toque personal de cada publico.

Adicionalmente la Formulacion del plan de mercapaa la empresa “El Taller de
Dany” busca identificar el tipo de publicos quendtera la marca, los gustos y preferencias
de la poblacion objetivo, la oferta y la demandaodeproductos, competencia y sustitutos,
incluidos los precios, adicionalmente conocer ksates de distribucion y las politicas de

publicidad y promocion que debe implementar la marc

El trabajo fue desarrollado en varias etapas, am@nte se presento el
anteproyecto, posteriormente se aplicO la metodalqgopuesta por la Institucion
Universitaria Esumer donde se cumplieron a cabdlida etapas del proceso, se dio inicio
con la etapa de antecedentes, luego se analizzaaiiables en lo que tiene que ver con la
alineacion de la filosofia estratégica del plamegcadeo, luego se abordd el marco teorico
donde se trat6 el tema técnico y la teoria del glamercadeo. Con base en lo anterior y
teniendo herramientas claras se dio inicio al aisadistratégico, investigacion de mercados,
el planteamiento de la formulacién estratégica stégpa de la implementacion estratégica e
indicadores de gestion, y finalmente se dejan ogol@s las conclusiones vy

recomendaciones para la empresa.
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1. ETAPA DE ANTECEDENTES

1.1. Justificacién del plan

El desarrollo del trabajo de grado y su materialta en un plan de mercadeo se
fundamentara en lograr posicionamiento de la marcealler de Dany como una empresa
productora y comercializadora de productos decaratipara cuartos de bebés, es
importante resaltar que a la fecha la empresaancohtado con un desarrollo comercial
que le permita mayor reconocimiento, pues sus oreadaunque saben que es una idea con
buena aceptaciéon y una amplia oferta, es necegader hacer una inyeccion de capital y
realizar un estudio de mercados para analizarasieririables como conocimiento del
sector, tendencias, y clientes potenciales quenipar desarrollar la idea y lograr fortalecer

la marca.

1.2. Resefia histérica de la empresa

Surge de la idea de una pareja de esposos, qoaseeron aproximadamente hace
16 afos en la universidad, y dentro de su proy@etada anhelaban concebir un hijo, en el
momento en que recibieron la noticia, se pusierola ¢éarea de adecuarle un espacio que le
pudiera transmitir todo el sentimiento y el amoor gsta razén, centraron su idea en
personalizar su cuarto con diferentes productas, gae ese lugar fuera Unico y especial,
su idea fue tan aceptada por todas las personalsguedeaban, que vieron en esto una

oportunidad de negocio.

A raiz del nacimiento de su hijo, se decidiéo quaahbre de la empresa, fuera “El

Taller de Dany”.

21



1.3. Definicion del sector en que compite la empras

La empresa esta ubicada en el sector de la de@éorga@specificamente centra su
objeto social en la decoracién de habitaciones pat#és, es muy importante tener en
cuenta que los productos que fabrica la empres@ ALLER DE DANY tienen gran
cantidad de competidores que representan una ameasa su desarrollo, incluso existen
otros subsectores que estan concentrados en danang mercado y fabrican productos
sustitutos que satisfacen la misma necesidad, jearpéo el subsector de los muebles,

subsector de impresiones tipogréficas etc.

Las familias modernas se estan constituyendo esresdaas maduras y la tendencia
es a no ser tan numerosas, permitiendo que lagpaeagan mayor estabilidad econémica
y gue las condiciones de recibir a sus hijos seas pnopicias, esto se convierte en una
oportunidad para el sector de decoracion de cupeoes bebés, sin embargo cada dia los
consumidores son mas exigentes y buscan un espad® vez mas personalizado, es
fundamental tener en cuenta todos los detalleblgssidebido a que los nifios requieren en
su espacio un ambiente agradable, que les trasmauitguilidad, confort, y motivacion para

un crecimiento adecuado Yy feliz.

El sector de la decoracibn maneja en mayor proforia comercializacion por
redes sociales, internet y paginas web, esto gratidesarrollo tecnoldgico en los ultimos
tiempos, en la mayoria de los casos las empresasrgales.

Adicionalmente en este tipo de sector, la aseperisonalizada también es un factor
muy importante, dado que en ese momento se puedgoner diferentes alternativas
mediante catalogos, paginas etc., para la congetdei nuevos clientes se debe ofrecer un
servicio excelente y entregar un producto idealspe® la mejor manera de conseguir

referidos y asi crecer las ventas, para este sestaruy importante la satisfaccion de las
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necesidades emocionales pues esta en juego identifn espacio idoneo para los mas

amados en los hogares.

1.4. Resefia histdrica del sector

En Colombia la industria de la decoracion mueveabnente miles de millones en
el mercado interno y externo, por lo tanto genengleo a un namero muy importante de
personas en la manufactura de cientos de artioaio® lo son: muebles, tapetes, telas
decorativas, persianas, cortinas, ceramicas paes py paredes, lamparas, elementos
decorativos. No solamente es la importancia ecotedngjue representa, sino por la
decoracion en el habitat humano. En Medellin sdizeesacada dos afios el evento
“expodecoracion”, donde muestran todos los esyilles tendencias del sector, y participan
mas de cien mil empresas colombianas con el prigpdsi mostrarle al pais los adelantos
gue diariamente salen al mercado en materia deat2@o.

"Expodecoracion 88" estara representada en grare par la industria de la
decoracion nacional. En Colombia se mueven sigtifias cifras que dan una idea
clara de la magnitud de esta actividad industibpais, segun estadisticas recientes
(1985), produjo en ese afio 29 millones de cubrekeplr un valor de 551 millones
de pesos a precio de fabrica; sacé al mercado IrlilBghes de sabanas y 1.249
millones de metros de tela para cortinas; vend®& @.millones de pesos en

muebles.

A esto puede sumarsele la industria de puertasulm$ decorativos, para darse
cuenta de la significacién que esta industria tiéeetro del sector manufacturero
colombiano: por estas razones “"Expodecoracion &&ietla obligacion de

proyectarse a nivel nacional (Revista Semana, 1988)
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En la actualidad la tendencia, se basa principaienam

1) la decoracion de paredes infantiles (colores|os para nifios), donde los colores
juegan un papel fundamental al pintar las paredesclyos. La moda es utilizar colores
claros, con el propésito de conseguir amplitud pihosidad, y mas sabiendo que los
accesorios de la habitacién probablemente tengensitiad de colores, por lo que se debe

evitar que al final, el resultado quede muy saturagdualmente.

Existen multiples opciones de vinilos adhesivosap#s paredes, que son
apropiados para cada edad, son faciles de instalasinstalar, y econdmicamente es muy
buena opcién para aquellas personas que quierenuwhatoque diferencial a la habitacion

de su pequerio.

2) la iluminacién en la decoracién de la habitaciéste es un aspecto muy
relevante, en la medida de lo posible que seadural, pero no siempre es posible, por lo
tanto existen opciones de luz artificial que seedeimstalar en puntos estratégicos de la
habitacién, con el fin de que cuando él bebé cretmaga la posibilidad de realizar

diferentes actividades como: lecturas, escrityuaggios de mesa, entre otros.

3) las cortinas y sabanas para la habitacion de¢,bgara las ventanas se puede
elegir una decoracién personalizada que tengaosierblores, por lo que se puede
considerar cortinas infantiles, o persianas queetdiempo se puedan reemplazar acorde a
la edad del pequefio. En cuanto a las sabanasiliesapiueden personalizarse dependiendo

de la edad, y los gustos.
Un factor clave de éxito para este sector, esrdaviacion, todo evoluciona y se

debe estar a la vanguardia en moda, tendencidssegustos, segun lo que este tipo de

mercados demande.
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2. ETAPA DE ALINEACION DE FILOSOFIA ESTRATEGICA PAR A
EL PLAN DE MERCADEO

2.1. Definicion de la mision

Ser una compafia reconocida en el mercado pordsranths personas satisfaccion,
alegria, felicidad y confort, mediante espaciosénicos para los seres mas amados en el
hogar y en la familia.
2.2. Definicion de la visiéon

Para el afio 2019, la empresa El Taller de Dany smronocida en la ciudad de
Medellin, como una marca que genera felicidad fada el entorno que gira alrededor de
un bebé, esto lo logramos a través de la produgca@mmercializacion de productos de alta
calidad para la decoracion de cuartos infantilegegados con mucho amor.
2.3. Definicion de valores corporativos

En la empresa El Taller de Dany valoramos a lasop&s, nos basamos en dar
felicidad a las familias, buscamos los mejores fieins de los clientes sin olvidar la

importancia de conservar el planeta.

Los valores corporativos se definen a continuacion:

Personalizacion capacidad de interpretar lo que el cliente dessdregando

productos diferenciales.
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Practicidad: la marca ofrece diferentes alternativas, en auantiseiios de los
productos, que apoyan el cuidado del bebé, sontigpéacy permiten una facil

manipulacion, adicionalmente tienen una caraciesisiecorativa para su espacio.

Innovacion: la marca centra su atencion en diseflar produgt@es marquen la

diferencia, a través de disefios atractivos y mugenms.
Transparencia: realizamos nuestra gestion de forma objetivaactaverificable.
Respeto interactuamos reconociendo los intereses colegtida diversidad
individual, la sostenibilidad de los recursos nas y garantizando puntualidad en la

entrega de los productos.

Alegria: proyectamos a través de nuestra imagen, alegri guaenes desean

utilizar nuestros productos.

2.4. Estrategia competitiva de la empresa

La empresa El taller de Dany se fundamenta enttategia de Diferenciacion’
por personalizacion, con lo cual se obtendra elcmosamiento y crecimiento en el

mercado:

Se logra ofreciendo mano de obra calificada quang@a un producto alta de

calidad.

Creando soluciones a la medida, por medio de ptoguonovadores, versatiles y

personalizados.
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3. MARCO TEORICO

3.1. Teoria sobre el tema técnico (producto/servim)

3.1.1. Elementos utilizados en los cuartos de bebés

Los hogares requieren alguna estancia para ladikedel bebé, y en multiples casos
deben destinar una habitacion ya utilizada pa@sdines al nuevo integrante de la familia,
por este motivo se trataran los principales eleageqgtie se deben considerar a la hora de

pensar en la decoracion del cuarto para bebés.

Es fundamental la combinacion de colores calidoanquilos, armonicos y
relajantes en las paredes del cuarto, donde seaaneamural infantil (adhesivo) en cada
una de ellas, adicionalmente se incluira una cumavartible en madera que sera el
elemento estrella de la habitacién y como productosplementarios, se podria considerar
diferentes alternativas que son de gran utilidadug dan un toque particular dentro del

cuarto. Los elementos mas importantes que se puedasiderar son:

Diferentes murales con estilos personalizados, diiesavo laminado, que

permitan una facil instalacion.

» La cortina, con las aplicaciones necesarias pata detoque infantil.

* Productos en madera, tales como; lamparas, pes;hemfaleras, apliques,
mesas de noche, cajoneras, porta retratos, colyéapunombres del bebé o

la bebé, que tengan armonia con el disefio elegido.

* Lenceria
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* Moviles (Hogarmania, 2011)
3.1.2. Tendencias en decoracion de cuartos parades

Al decorar la habitacion del bebé, las udltimas ésths nos aportan grandes
cambios. Los cuartos de bebé en la actualidad gwesilas pautas habituales en la
decoracion infantil que se ha aplicado siempre.

Las habitaciones infantiles despiertan todos logire@ntos y emociones de los
padres, por lo que se debe mostrar todo el amdisefios romanticos y quizas demasiado
recargados. Pero esto ya se ha terminado, en daad&in de habitaciones de bebés, nifios

y adolescentes debe de priorizar la funcionalidad, para nada esta refida con el disefio.

La habitacion para el bebé es el espacio con etgoenzara su nueva vida, y por
tanto, la creacidon y organizaciéon de los cuartos daebés debe de estar pensada y
planificada para conseguir el mejor lugar para pegfjuefios, por lo que se veran
habitaciones para nifios de estilo moderno, inusrdieninteresantes. Los cuartos para
bebé no tienen que limitarse a lo ya conocido. L#snas tendencias apuestan y
proporcionan un lugar no sélo para los nifios, $ambién para sus padres. Estos son

algunos consejos para la mejor decoracion de lédtan de un bebé moderno:

* Vinilos adhesivos.
e Lamparas de disefio infantil.
¢ Ordenador infantil.

» Porta retratos y huella de manos o pies.
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Al decorar cuarto de bebé se debe tener en cudma tactores mucho mas
relevantes, como son la funcionalidad, la seguritlatimpieza, el orden y es interesante

seguir los siguientes consejos:

Color de la habitacion del bebé

Las tendencias en decoracion presentadas por lopremelecoradores de
interiores dicen que, lo principal es mantenerdemdos de los tonos rosas y azules. En
los cuartos para bebé se tratara de utilizar uledgpaeutral y moderna en forma de grises y
grises oscuro. También son muy agradables lostaessl con el marfil. La eleccion
de pintar habitacidon bebé con una paleta monociomaidlida creara un ambiente

tranquilo ideal para el nifio y sus padres parastanso.

Siempre se puede animar el efecto visual con congitos y accesorios de
decoracion de bebés coloridos que aporten el &iatyague se puedan sustituir facilmente.
Otro aspecto muy importante de la utilizacién dedolores neutros es que no sefalan el
sexo del bebé y que puedan ser tanto, habitacparasmifios como dormitorios para nifias.

Muebles bebé

Al seleccionar los muebles de bebé, no se debdaslgue rapidamente pasara esa
época y se debe pensar en muebles para nifiosagwep@n todas sus etapas. Se tratara de
elegir cunas, armarios, cajoneras con angulos IkEngi no engorrosos, Nos permitiran
ahorrar espacio en la habitacién, facilitardn supieza y evitaran que los nifios puedan
hacerse dafio.

En la actualidad existen amplios catalogos dondmges los muebles de la

habitacion del bebé que se adapten a cada gustiory e recuerda que, para crear un
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espacio moderno se optara por un mobiliario paiiasnéon lineas limpias, en cantidad y

tamano adecuado para dejar un gran espacio liere@gipermita crear una zona de juegos.

Lo esencial es colocar los muebles imprescindipéga cada temporada y el mejor
consejo son los muebles convertibles que crecerekaitio: las cunas transformables en

camas, las cajoneras que hacen de muebles candsagdos armarios adecuados.

Complementos y accesorios de bebé

Al decorar la habitacién del bebé no se debe alvilee aunque los accesorios
decorativos e ideas para la habitacion del bebgamecen importantes para el nifio, los
estudios realizados por expertos aseguran todontrario, el bebé necesita estimulos para
su correcto crecimiento: los colores de la halidtaciel bebé y sonidos, son fundamentales

pero también el sosiego, limpieza y armonia.

En los primeros meses, el consejo es utilizar cemphtos y accesorios de bebé
gue se pueda sustituir adecuandonos a su edadyqg amcoracion de habitaciones utilizar
una coleccién de sus fotos o unos bonitos viniléanitiles. Es muy importante no exagerar

y reservar un espacio para colocar un sofa o ldmsibmodo.

lluminacién en habitaciones para bebés

El protagonista es el nifio y juega un papel muyoirigmte en todo lo relacionado
en como decorar habitacion bebé. La luminosidadddehitorio es fundamental, buscar
una habitacion con abundante luz natural y trata e€scogerlamparas de
bebé modernas que cumplan con la decoracion ysshentiempo sean muy cémodas de
usar. El consejo es optar por lamparas con regylgde permitan atenuar la intensidad de
la luz. También es primordial la eleccion de los jores disefios de cortinas

infantiles, estores o persianas para dormitoritaiiies.
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Ordenacién y almacenamiento en habitaciones infarés

Aunque en un primer momento puede que no sea maxgesaes el orden en el
dormitorio del bebé dependera de nosotros, prdntdraero de juguetes y accesorios para
bebés iran aumentando. Por eso, es interesantensarpdesde el inicio en los métodos de

ordenacién para conseguir una decoracion habitasipara nifios comoda y apropiada.

Existen infinidad de posibilidades como baules,agajarmarios y disponer de
tiendas con un gran catalogo en articulos paracesteetido. El consejo es aumentar el
confort en la decoraciébn de habitaciones y cuades bebé tratando de pensar por
adelantado en el lugar de almacenamiento parautpsefes, libros, ropa, todo para estar

sistematizado y racionalizado.

Si deseamos tener un espacio genial, sélo tenemsosctear una decoracion
adecuada que podamos ir variando al mismo tiempacerecen y cambian las necesidades
de los pequefios. Siguiendo estos pequeiios consigesnuevas tendencias al decorar la
habitacion del bebé disfrutaremos de muchas hoedises (Blog de Decoracion
Hoylowcost, 2017).

3.1.3. Motivos o apligues utilizados en los cuartqsara bebés

Existen multiples motivos o apliques que se puadiizar en la decoracion de los

cuartos para bebés, entre ellos estan los siggiente
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Fotografia 1.Jirafa divertida

Fuente: Cascanuecess, 2012.

Fotografia 2.Decoracién mundo marino

Fuente: Cascanuecess, 2012.
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Fotografia 3. Safari nifio

Fuente: Cascanuecess, 2012.

Fotografia 4.Una selva divertida para jugar

Fuente: Cascanuecess, 2012.
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3.2. Teoria sobre plan de mercadeo e investigacide mercados

3.2.1. Plan estratégico de mercadeo

¢,Qué es un plan de mercadeo?

El plan de marketing es la herramienta basica dtidgeque debe utilizar toda
empresa orientada al mercado que quiera ser cdimpetEn su desarrollo se
definirdn los diferentes procesos que deben reaktadrea de mercadeo, es
importante resaltar que todas las areas de la dimmeben trabajar de forma
alineada congruente con el plan estratégico, siendoesario realizar las
correspondientes adaptaciones con respecto abplaral de la empresa, ya que es

la Unica manera de dar respuesta valida a lasidades y temas planteados.

En marketing, como en cualquier otra actividad igeied, requiere de una adecuada

planificacion para reducir el riesgo a un fracaso.

Sin un plan de marketing nunca sabremos como halnaszado los resultados de

nuestra empresa, y por tanto, estaremos expuektssanvulsiones del mercado.

Para Philip Kotler y Gary Armstrong (2012), autods libro Fundamentos de
Marketing, marketing se define asi:

Una filosofia de direccion de marketing segun lal @l logro de las metas de la
organizacion depende de la determinacion de lagsidades y deseos de los
mercados meta y de la satisfaccion de los desedsrmi@ mas eficaz y eficiente

gue los competidores (p. 20).
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Es necesario conocer la diferencia entre venta goatepto de marketing. Al

respecto, ambos autores, Kotler y Armstrong, mergioque el concepto de venta
"adopta una perspectiva de adentro hacia afueoa.téifto), el punto de partida es
la fabrica y requiere de muchas ventas y promopara obtener ventas rentables"
El concepto de marketing "adopta una perspectivafdera hacia adentro. (Por
tanto) el punto de partida es un mercado bien deefig el enfoque es hacia las
necesidades del cliente. Asi, bajo el concepto deketing, la orientacion hacia el

cliente y el valor son el camino que lleva a lastas y las utilidades (Marketing-

free.com, 2016).

Stanton, Etzel y Walker, (2005), autores del litiondamentos de Marketing,
explican que el concepto de marketing “hace hircapila orientacion del cliente y en la
coordinacién de las actividades de marketing pkyanaar los objetivos de desempefio de
la organizacion” (p. 9). En ese sentido, y a dotete los autores, "el concepto de

marketing se basa en tres ideas:

a. Toda la planeacion y las operaciones deben orgmtal cliente. Esto es, cada
departamento y empleado deben aplicarse a laaatidh de las necesidades de los

clientes.

b. Todas las actividades de marketing de una organizagdeben coordinarse. Esto
significa que los esfuerzos de marketing (planea@é producto, asignacién de
precios, distribucion y promocion) deben idearssombinarse de manera coherente,
congruente, y que un ejecutivo debe tener la aladry responsabilidad totales del

conjunto completo de actividades de marketing.
El marketing coordinado, orientado al cliente, esneial para lograr los objetivos de

desemperio de la organizacion. El desempefio degatinees generalmente medido

en términos de recuperacion de la inversion, prdei@lmacén y capitalizacion de
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mercado. Sin embargo, el objetivo inmediato poddaalgo menos ambicioso que

mueva a la organizacion mas cerca de su meta tikedini

Etapas de un plan de mercadeo:

No es posible encontrar un programa estandar @anadlizacion del plan de
marketing; ya que las condiciones de elaboracioe lgudan validez son variadas y

responden, por lo general, a diferentes necesidadagisuras de la empresa.

El plan de marketing requiere un trabajo metédiarganizado para ir avanzando
pOCOo a poco en su redaccion, es recomendable guargaiamente discutido con todos los
departamentos implicados durante la fase de soral@bn con el fin de que nadie, dentro
de la empresa, se sienta excluido del proyecto esapal. De esta forma, todo el equipo
humano se sentira vinculado a los objetivos fijagasel plan dando como resultado una

mayor eficacia a la hora de su puesta en marcHa@&eting, 2017hb).
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llustracion 1. Distintas etapas para la elaboracidn de un planat&eting

Analisis de |a situacion
Y
Deeterminacion de objetivos

I

Y
Elaboracidn v selecddn de estrafegias
T
Y
Plan de accion

Y

Establecimiento de presupnestc

Y

Meétodos de control

Fuente: Cef Marketing, 2017a.

Analisis de la situacion

El area de marketing de una compafiia no es untdeparto aislado y que opera al
margen del resto de la empresa, debe trabajameiofude la Mision de la empresa y sera
dirigido por la alta gerencia, el plan de Mercadebe indicar cuéles seran los objetivos
corporativos para el desarrollo. Se debe recopifarmacion tanto interna externa lo que

lleva a descubrir la situacion real de la compeafiiau pasado y presente.

Dentro del plan de marketing, al desarrollar laagton de una empresa dentro del
mercado, hay que considerar que, junto a la readimale los analisis hasta aqui expuestos,
hay que considerar otros factores externos e mdeque afectan directamente a los

resultados.
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Determinacion de objetivos

Los objetivos constituyen un punto central en &betacion del plan de marketing,
ya que todo lo que les precede conduce al estabtio de los mismos y todo lo que les
sigue conduce al logro de ellos. Los objetivos @ncppio determinan numéricamente
donde se quiere llegar y de qué forma; estos addet#n ser acordes al plan estratégico
general, un objetivo representa también la soludEseada de un problema de mercado o

la explotacion de una oportunidad.

Elaboracion y seleccion de estrategias

Las estrategias son los caminos de accion de gpert® la empresa para alcanzar
los objetivos previstos; cuando se elabora un geamarketing estas deberan quedar bien
definidas de cara a posicionarse ventajosament erercado y frente a la competencia,
para alcanzar la mayor rentabilidad a los recursaserciales asignados por la compafiia.

Asimismo, se debe ser consciente de que todaexgatebe ser formulada sobre la
base del inventario que se realice de los pun&rsdsi y débiles, oportunidades y amenazas
que existan en el mercado, asi como de los facior@sos y externos que intervienen y

siempre de acuerdo con las directrices corporatleda empresa

Plan de accidon

Si se desea ser consecuente con las estrategiasigeadas, tendra que elaborarse
un plan de accion para conseguir los objetivos ysims en el plazo determinado.
Cualquier objetivo se puede alcanzar desde laagidio de distintos supuestos estratégicos
y cada uno de ellos exige la aplicacién de una skritacticas. Estas tacticas definen las
acciones concretas que se deben poner en praetiagppder conseguir los efectos de la
estrategia. Ello implica necesariamente el dispateetos recursos humanos, técnicos y

economicos, capaces de llevar a buen término elddanarketing.
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Se puede afirmar que el objetivo del marketingl ggieto de llegada, la estrategia o
estrategias seleccionadas son el camino a segaippder alcanzar el objetivo u objetivos

establecidos, y las tacticas son los pasos qugueagar para recorrer el camino.

Es muy importante sefialar que las tacticas deberaesecuentes tanto con la
estrategia de marketing a la que debe apoyar comdos recursos comerciales de los que
dispone la empresa en el periodo de tiempo estdblelca determinacion de las tacticas
gue se llevaran a cabo para la implementaciéon d@stlategia sera llevada a cabo por el
director de marketing, al igual que el establecamuele objetivos y estrategias. Se han de
determinar, de igual forma, los medios humanossyréewursos materiales necesarios para
llevarlas a cabo, sefialando el grado de respoidabitie cada persona que participa en su
realizacién, como las tareas concretas que cadalenrglas debe realizar, coordinando

todas ellas e integrandolas en una accion comun.

Establecimiento de presupuesto

Una vez que se sabe qué es lo que hay que hakefakan los medios necesarios
para llevar a cabo las acciones definidas previtaneBsto se materializa en un
presupuesto, cuya secuencia de gasto se hace sgprogramas de trabajo y tiempo
aplicados. Para que la direccion general apruelael de marketing, deseara saber la
cuantificacion del esfuerzo expresado en términameatarios, por ser el dinero un
denominador comun de diversos recursos, asi corgaddleva a producir en términos de
beneficios, ya que a la vista de la cuenta de é&xgitin provisional podra emitir un juicio
sobre la viabilidad del plan o demostrar interéslldearlo adelante. Después de su

aprobacion, un presupuesto es una autorizaciénupifizar los recursos econémicos.
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Sistemas de control y plan de contingencias

El control es el dltimo requisito exigible a un plde marketing, el control de la
gestion y la utilizacion de los cuadros de mandmjien saber el grado de cumplimiento
de los objetivos a medida que se van aplicandedtategias y tacticas definidas. A través
de este control se pretende detectar los posilaléss fy desviaciones a tenor de las
consecuencias que estos vayan generando para pptear soluciones y medidas

correctoras con la maxima inmediatez.

De no establecerse estos mecanismos de contraliatmds de esperar a que
terminara el ejercicio y ver entonces si el obgetiwarcado se ha alcanzado o no. En este
altimo caso, seria demasiado tarde para reacciésarpues, los mecanismos de control
permiten conocer las realizaciones parciales ditiob en periodos relativamente cortos
de tiempo, por lo que la capacidad de reaccioneagsnmediata.

Llegados a este punto, se considera importantean@n un grafico el proceso de

control que nos propone Philip Kotler (2012), enilsto La direccion de marketing.

llustracion 2. El proceso de control

Establecimisnio

Accones
Ja bt o Medicion Dhiagnostico
de objetivos 5 correctoTas
{QuE queremos JChe estz ;Por qué [Cue deberdamos
conaeguir? Fucedisndan? miceds? hacer?

Fuente: Cef Marketing2017c.
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Mercadeo aplicado a la decoracion, nuevas tendensian mercadeo

El mundo moderno cada vez es mas exigente, el dwwcan decoracién para
cuartos de bebés cada vez relne una cantidadrdergtess que van ganando importancia,
ademas de ser agradables a la vista deben garaatirania, tranquilidad, descanso y

mucho sentimiento tanto para la familia como pasablebés que van a habitar el espacio.

El Color: es importante que las habitaciones terugdor, pues este ayuda a que los
nifos estén denejor humor y conserven su buen estado de animogrinacion de
colores es muy importante a la hora de la elecd®mas recomendable es usar colores
pastel que proyectan limpieza, tranquilidad, aungueendencia moderna apunta a tonos

tierra pero siempre buscando armonia y enfoquérariguilidad y descanso visual.

Los muebles: Teniendo en cuenta que los espacitsseriviendas modernas son
reducidos, es importante contar con multimueblesdecir muebles que tengan varias
funciones como por ejemplo que la cama tenga saranncorporado, los elementos a

utilizar deben ser funcionales

Fotografia 5. Dormitorio casa arbol

Fuente: Espaciohogar.com, Blank, 2017.
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Disefio: Tener la opcion de personalizar el espasiona ideal solucion para las
familias modernas, ya que permiten no solo contar on espacio idoneo si no la
oportunidad de poder elegir el disefio de la haiditac

Fotografia 6. Dormitorio de carreras

Fuente: Espaciohogar.com, Blank, 2017.

3.2.2. Investigacion de mercados

A continuacién se define la investigacion de meosade indican sus etapas, y las
diferencias entre investigacion cualitativa y citativa.

3.2.3 ¢ Qué es la investigacion de mercados?

La investigacion de mercados es la funcion que aare consumidor, al cliente y
al publico con el vendedor mediante la informaci@ncual se utiliza para identificar y
definir las oportunidades y los problemas del miamge para generar, perfeccionar y
evaluar las acciones de marketing; para monitakdesempefno del marketing y mejorar
su comprension como un proceso. La investigaciomeleados especifica la informacion
gue se requiere para analizar esos temas, disgfiéclsicas para recabar la informacion,
dirige y aplica el proceso de recopilacién de datosiliza los resultados, y comunica los
hallazgos y sus implicaciones.
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La investigacion de mercados es la identificaciénppilacion, analisis, difusion y
uso sistematico y objetivo de la informacion conpebposito de mejorar la toma de
decisiones relacionadas con la identificacion y&@oh de problemas y oportunidades de

marketing.

Varios aspectos de esta definicion son de intdPéisnero, la investigacion de
mercados es sistematica: todas las etapas delsprat® investigacion de mercados se
requiere la planeacion metddica. Los procedimienfws se siguen en cada etapa son
metodolégicamente sélidos, estan bien documentgdes la medida de lo posible, se
planean con anticipacion. Su uso del método cieatde refleja en el hecho de que se

obtienen y analizan datos para probar ideas odsoprevias

La investigacion de mercados intenta aportar infmign precisa que refleje la
situacion real. Es objetiva y debe realizarse dedimparcial. Aunque siempre es influida
por la filosofia del investigador, deberia estardide los sesgos personales o politicos del
investigador o de la administracion. La investigacque esta motivada por un beneficio
personal o politico infringe los estandares profesies, ya que implica un sesgo
deliberado para obtener hallazgos predeterminados.

El lema de cada investigador deberia ser “Averigyalilo como es”.

La investigacion de mercados incluye identificaci@topilacion, analisis, difusiéon
y uso de la informacion. Cada fase de este proegsmportante. Se identifica o define el
problema u oportunidad de la investigacion de numsay luego se determina la
informacion que se requiere para investigarlo. ugse cada oportunidad de marketing se
traduce en un problema que debe investigarse,saqufilizardn de manera indistinta los
términos “problema” y “oportunidad”. A continuaciose identifican las fuentes de
informacion pertinente, y se evalla la utilidaduhe& serie de técnicas de recopilacion de

datos que difieren en su complejidad. Se utilizenétodo mas adecuado para recabar los
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datos, los cuales se analizan e interpretan, yudsspe hacen inferencias. Por ultimo, los
hallazgos, las implicaciones y las recomendacigegzesentan en un formato que permita
que la informacion sirva para la toma de decisiahesnarketing y que se proceda en
consecuencia. El siguiente apartado amplia estiaidéh mediante la clasificacion de

diferentes tipos de investigacion de mercados (btedh 2004, p. 7).

3.2.4. Etapas o pasos en la investigacion de meroad

Se considera que el proceso de investigacion deathes consta de los siguientes

seis pasos.

Definicién del problema

El primer paso en cualquier proyecto de investiyaae mercados es definir el
problema. Al hacerlo, el investigador debe considegl proposito del estudio, la
informacion antecedente pertinente, la informaaée se necesita y la forma en que se
utilizara para la toma de decisiones. La definiaéhproblema supone hablar con quienes
toman las decisiones, entrevistas con los expeaiwssector, analisis de los datos
secundarios y, quizas, alguna investigacion cu@i#acomo las sesiones de grupo. Una
vez que el problema se haya definido de manerasprees posible disefiar y conducir la

investigacién de manera adecuada

Desarrollo del enfoque del problema

El desarrollo del enfoque del problema incluye danfulacion de un marco de
referencia objetivo o tedrico, modelos analitiqgngguntas de investigacion e hipotesis, e
identificacion de la informacion que se necesitasteEproceso estd guiado por
conversaciones con los administradores y los expedel area, analisis de datos

secundarios, investigacion cualitativa y considerss pragmaticas.
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Formulacién del disefio de investigacion

Un disefio de investigacion es un esquema parar ll@aveabo un proyecto de
investigaciéon de mercados. Expone con detalle Hosegulimientos necesarios para obtener
la informacién requerida, y su propésito es disaifarestudio que ponga a prueba las
hipotesis de interés, determine las posibles respsiex las preguntas de investigacion y
proporcione la informacion que se necesita paraatamma decision. El disefio también
incluye la realizacion de investigacion explorapta definicion precisa de las variables y
el disefio de las escalas adecuadas para medidd® &bordarse la cuestion de como
deberian obtenerse los datos de los participaptasejemplo, aplicando una encuesta o
realizando un experimento). También es necesaseridr un cuestionario y un plan de
muestreo para seleccionar a los participantes steide®. De manera mas formal, la

elaboracion de un disefio de investigacion inclogesiguientes pasos:

» Definicion de la informacion necesaria.

» Andlisis de datos secundarios.

* Investigacion cualitativa.

e Técnicas para la obtencion de datos cuantitativerscuesta, observacion vy
experimentacion).

* Procedimientos de medicion y de escalamiento.

» Disefo de cuestionarios.

« Proceso de muestreo y tamafo de la muestra.

* Plan para el andlisis de datos.
Trabajo de campo o recopilacion de datos
La recopilacién de datos implica contar con personan equipo que opere ya sea

en el campo, como en el caso de las encuestasnplysdqcasa por casa, en los centros

comerciales o asistidas por computadora), desdefisiaa por teléfono (telefénicas o por
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computadora), por correo (correo tradicional y estas en panel por correo en hogares
preseleccionados), o electronicamente (por corfectrénico o Internet). La seleccion,
capacitacion, supervision y evaluacion adecuadbsqigpo de campo ayuda a minimizar

los errores en la recopilacion de datos.

Preparacion y analisis de datos

La preparacion de los datos incluye su revisiorgifm@acion, transcripcion y
verificacion. Cada cuestionario o forma de obseérase revisa y, de ser necesario, se
corrige. Se asignan codigos numéricos o letras pepeesentar cada respuesta a cada
pregunta del cuestionario. Los datos de los cusstios se transcriben o se capturan en
cintas o discos magnéticos, o se introducen dimesntée a la computadora. Los datos se
analizan para obtener informacion relacionada @® domponentes del problema de
investigaciéon de mercados y, de esta forma, brilmfarmacion al problema de decision

administrativa.

Elaboracion y presentacion del informe

Todo el proyecto debe documentarse en un inforroet@slonde se presenten las
preguntas de investigacion especificas que seifidandn; donde se describa el enfoque, el
disefio de investigacion y los procedimientos w@dizs para la recopilacion y analisis de
datos; y donde se incluyan los principales resalatos hallazgos deben presentarse en un
formato comprensible que facilite a la administbtacsu uso en el proceso de toma de
decisiones. Ademas, debe hacerse una presentaeidpaoa la administracion, en la cual
se usen tablas, figuras y graficas para mejoraiagidad e influencia. Internet sirve para
difundir los resultados e informes de la investigade mercados, colocandolos en la Web
para que estén disponibles para los administradtedéedo el mundo (Malhotra, 2004, p.
10-11).
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Segun el autor, en el siguiente diagrama, se varoknte ilustrados los seis pasos

gue comprenden la investigacion de mercados:

llustracion 3. Pasos que comprenden la investigacion de mercados

J

I Definician del F}ml:llema

Desarrollo de un acercamiento
al pmblema
l Disefn de Ia investigacian

Recolzccion de datos

02

Preparacion y analisis de datos

L)

|

J

Preparacion y presantacion
del reporte final

Fuente: Malhotra, 2004, p. 34.

3.2.5. Diferencias en el enfoque de investigacione dmercados cualitativa y

cuantitativa

El objetivo de cualquier ciencia es adquirir congentos y la eleccién del método
adecuado que permita conocer la realidad es pty fandamental. El problema surge al
aceptar como ciertos los conocimientos erréneogceversa. Los métodos inductivos y
deductivos tienen objetivos diferentes y podrianresumidos como desarrollo de la teoria

y anadlisis de la teoria respectivamente. Los métodaluctivos estan generalmente
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asociados con la investigacion cualitativa mientjas el método deductivo esta asociado

frecuentemente con la investigacion cuantitativa.

Los cientificos sociales en salud que utilizan daj@s cualitativos enfrentan en la
actualidad problemas epistemolégicos y metodol&gipe tienen que ver con el poder y la

ética en la generacion de datos asi como con idezagxterna de los mismos

La investigacion cuantitativa es aquella en la geerecogen y analizan datos
cuantitativos sobre variables. La investigacionlitatava evita la cuantificacion. Los
investigadores cualitativos hacen registros nawatde los fendmenos que son estudiados
mediante técnicas como la observacion participgrites entrevistas no estructuradas. La
diferencia fundamental entre ambas metodologiasgues la cuantitativa estudia la
asociacion o relacion entre variables cuantificaglda cualitativa lo hace en contextos
estructurales y situacionales. La investigacioni@aima trata de identificar la naturaleza
profunda de las realidades, su sistema de relagiose estructura dinamica. La
investigacion cuantitativa trata de determinardaria de asociacién o correlacion entre
variables, la generalizacion y objetivacién de fesultados a través de una muestra para
hacer inferencia a una poblacion de la cual todastna procede. Tras el estudio de la
asociacion o correlacion pretende, a su vez, hafsgencia causal que explique por qué las

cosas suceden o no de una forma determinada.

Los fundamentos de la metodologia cuantitativa seden encontrar en el
positivismo que surge en el primer tercio del sifltX como una reaccion ante el
empirismo que se dedicaba a recoger datos sirdintiolos conocimientos mas alla del
campo de la observacion. Alguno de los cientifidesesta época dedicados a temas
relacionados con las ciencias de la salud son lagt€laude Bernard, siendo este ultimo
el que propuso la experimentacion en medicina. Mcypios del siglo XX, surge el
neopositivismo o positivismo l6gico siendo una de aportaciones mas importantes la

induccion probabilistica. La clave del positivisidgico consiste en contrastar hipotesis
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probabilisticamente y en caso de ser aceptadamgsiedas en circunstancias distintas, a
partir de ellas elaborar teorias generales. Ladistizga dispone de instrumentos
cuantitativos para contrastar estas hipotesis \emp@deptarlas o rechazarlas con una
seguridad determinada. Por tanto el método cieatifras una observacion, genera una
hipotesis que contrasta y emite posteriormente wwlusiones derivadas de dicho
contraste de hipdtesis. El contrastar una hipétegistidamente verificada no da absoluta
garantia de su generalizacion ya que, como sef@llaRopper, no se dispone de ningun
método capaz de garantizar que la generalizacionnde hipotesis sea valida. Con el
ejemplo de los cisnes, K. Popper rebatia las tesipositivistas sobre la generalizacién de
las hipotesis "todos los cisnes de Austria erandals... no se dispone de datos sobre el
color de los cisnes fuera de Austria..., todosdsses son blancos...". En el momento
actual no hay ningun método que garantice que ihergézacion de una hipétesis sea
valida, pero si se puede rebatir una hipétesisucansola evidencia en contra de ella. Es

por ello que la ciencia, como sefiala K. Poppercaexplicaciones cada vez mejores

Diferencias entre investigacion cualitativa y cutativa:

llustracion 4. Diferencias de los enfoques de investigacion deades

Investigacién cualitativa Investigaciﬂn cuantitativa
Centrada en la fenomenologia vy ‘Basada en la induccion probabilistica
comprension del pasitivismo logico
Observacion naturista sin control Medicion penetrante y controlada
Subjetiva Objetiva
Inferencias de sus datos Inferencias mas alla de los datos
Exploratoria, inductiva y descriptiva Confirmatoria, inferencial, deductiva
Orientada al proceso Orientada al resultado
Datos "ricos y profundos” Datos "salides vy repetibles"”

No generalizable Generalizable
Holista Particularista
Realidad dinamica Realidad estatica

Fuente: Pita Fernandez y Pértegas Diaz, 2002, p. 76-78.
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4. ETAPA DE ANALISIS ESTRATEGICO

4.1. Determinacion de los factores claves de éxito

Tabla 1. Factores claves de éxito

DETERMINACION DE LOS FACTORES CLAVES DE EXITO

TIPO DE FCE FCE p.RELATIVO  CAllficadion b e rado
empresa
Recursos humanos 10% 3
Innovacion 15% 4 60%
Hacia el interior de la organizacion | Tecnologia de proceso 5% 3 15%
Capital 10% 3 30%
Comunicacion 10% 3 30%
Branding 15% 4 60%
. .., _|Customer intimacy 10% 2 20%
Hacia el mercado de la organizacion Logistica 10% > 20%
Mercadeo 15% 2 30%
TOTAL (promedio calificaciébn empresa enlos F.C.E. ) 33%

Fuente: Elaboracion propia.
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4.2. Andlisis de las fuerzas del entorno externo

Tabla 2. Andalisis de las fuerzas del entorno externo

ANALISIS DE LAS FUERZAS DEL ENTORNO EXTERNO

FUERZAS DEL ENTORNO

IMPACTOS POSITIVOS

IMPACTOS NEGAT IVOS

FUERZAS SOCIOCULTURALES Y
DEMOGRAFICOS

Generacion de empleo para
personas de la region.

La gente es factor clave del
éxito en la organizacion.

Desastres naturales.

Campaias de los
gobiernos que
desestimulan tener hijos.

FUERZAS ECONOMICAS

Bajo nivel de endeudamiento.

Crisis en el mercado y
guerra de precios, genera
una sobre oferta del
producto en el mercado.

FUERZAS POLITICAS Y FISCALES

Tratado de libre comercio que
permite llegar a otros
mercados.

La violencia afecta la
confianza de nuevos
inversionistas en Colombia.

FUERZAS TECNOLOGICAS

El uso de la tecnologia abierta.

FUERZAS INTERNACIONALES

La revaluacion del peso
genera pérdida de
rentabilidad.

Fuente: Elaboracion propia.

4.3. Analisis DOFA

Tabla 3. Anélisis DOFA interno

ANALISIS DOFA

ANALISIS INTERNO

Fortalezas

Debilidades

Creatividad e innovacion aplicada del personal y
de los productos.

Poco posicionamiento de la marca en el
mercado.

Materia prima de alta calidad usadas en el
proceso.

Poca tecnologia pues los productos son muy
artesanales, con lo cual la produccion es
altamente demandante en mano de obra.

Posibilidad de personalizar y customizar los
productos a la medida del cliente.

Poco presupuesto para mercadeo y publicidad.

Fuente: Elaboracion propia.
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Tabla 4. Anélisis DOFA entorno

ANALISIS DOFA

ANALISIS DEL ENTORNO

Oportunidades

Amenazas

en producto adaptado.

El mercado esta mal atendido y con poca oferta

mercado.

Posicionamiento de otras empresas en el

es muy amplio.

El nicho de mercado al que se pretende llegar

Productos sustitutos.

para generar asesorias y contactos mas
eficaces.

Tecnologias de la informacion y Servicios web

prima.

Aumento del precio e impuestos en materia

Materia prima faciles de conseguir y muy
variadas para aplicar.

hijos.

Familias que retrasan cada vez mas el tener

Fuente: Elaboracion propia.

4.4. Andlisis al interior del sector industrial

4.4.1. Estructura del mercado en que se compite

Tabla 5. Estructura del mercado en que se compite

ESTRUCTURADEL MERCADO EN LAQUE SE COMPITE

Oligopolio

AR indiferenciado

Oligopolio diferenciado

Competencia perfecta

Competencia
monopolistica

VARIABLES DE MARKETING PRINCIPALES ATENER

EN CUENT AEN EL PLAN

Determinar objetivos, muy
importante para calcular
la inversion necesaria.

Estudio del mercado y la
competencia.

Identificar el pablico
objetivo.

Utilizacién de las redes
sociales como canal de
construccion de nuevas
oportunidades.

Rescatando el principio
del Marketing es
indispensable tener en
cuenta estudiar el
Producto, Plaza, Precio y
Promocion.

Fuente: Elaboracion propia.
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La estructura de mercado en que compite el Tadlddahy es sin duda competencia
monopolistica, ya que tiene productos altamengerealiiciados. El punto clave en este caso
es que se presenta una diferenciacion del prodoatmancia no homogénea; es decir, un
producto en particular, dependiendo del produgioede tener variaciones que le permitan
ser, en algun aspecto, diferente a los demas piaxiainilares hechos por otras empresas.
La competencia, entonces, no se dara por preams por ejemplo, por la calidad del
producto, el servicio durante la venta o postvelataibicacion y el acceso al producto, la

publicidad y el empaque, entre otros.

4.4.2. Andlisis de los competidores

Tabla 6. Andlisis de los competidores

| ANALISIS DE LOS COMPETIDORES

DIRECTOS Debilidades Fortalezas .
) . Sistema de Ventas
(estructura primaria) encontradas encontradas
. Reconocimiento de .
Cascanuecess Precios altos. marca Ventas virtuales.

Muy pocos productos,
Baby my little miracle poca variedad de Buena calidad. Punto de venta.
portafolio, solo lenceria.

INDIRECTOS Debilidades .
: Fortalezas encontradas Sistema de Ventas
(estructura secundaria) encontradas
No tiene punto de venta,
. . Ofrecen productos .
Emuencasa poca disponibilidad de . Ventas virtuales.
. personalizados.
atencion.
Poca variedad adhesivos Herramienta para .
Guacamaya . . . Ventas virtuales.
y apliques. impresion.

Fuente: Elaboracion propia.
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4.4.3. Andlisis de las fuerzas competitivas

Tabla 7. Andlisis de las fuerzas competitivas

ANALISIS DE LAS FUERZAS COMPETITIVAS

No.

FUERZAS COMPETITIVAS

ANALISIS DE LASITUACION

COMPETIDORES ACTUALES

Los competidores actuales estan centrados en la comercializacion de productos al
menudeo, son muy pocas las empresas dedicadas a la elaboracién de productos
para decoracion de cuartos de bebes y en mas pocas aun ofrecen la opcion de
productos personalizados.

PARTICIPANTES POTENCIALES

Pequefias empresas se dedican a comercializar y distribuir productos destinados a la
decoracion, son productos artesanales y no requieren un canal de distribucién muy
estructurado, adicionalmente las redes sociales hoy en dia permiten su
comercializacion.

PRODUCTOS SUSTITUTOS

Las grandes cadenas de almacén representan una amenaza para la empresa, pues
ofrecen variedad de productos que tienen funciones similares, adicionalmente
permiten a los clientes crear la necesidad en el momento de ir de compras en busca
de un articulo totalmente diferente.

PODER DE NEGOCIACION DE
COMPRADORES

Los compradores son sin duda alguna los que tienen el dominio, pues son ellos que
definen el momento, lugar y las condiciones de entrega, es importante resaltar que el
precio juega un papel importante y este si debe ser de comun acuerdo.

PODER DE NEGOCIACION DE
PROVEEDORES

Los proveedores son un factor importante pues son quienes manejan la materia
prima para la elaboracién de los productos, afortunadamente el sector donde esta
ubicada la empresa tiene variedad de empresas que pueden proveer de material
necesario y a un costo minimo.

Fuente: Elaboracion propia.
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4.5. Estructura comercial y de mercadeo participards del sector

Tabla 8. Estructura comercial y de mercadeo participantesetsor

ESTRUCTURACOMERCIAL Y DE MERCADEO PARTICIPANTES DEL SECTOR

Mi empresa

Cascanueces

Baby my little miracle

Emuencas a

DESCRIPCION DEL PROCESO
COMERCIAL Y DE MERCADEO
(dénde vende, cémo lo hace, etc.)

La empresa esta ubicada en la
ciudad de Medellin, la
comercializacion de los productos
se maneja por medio de las redes
sociales y pagina Web,
afortunadamente esta opcion
permite expandirse a muchos
lugares por esta razon los
productos se pueden vender en
diferentes ciudades a nivel
nacional.

La empresa esta ubicada en
Medellin, ofrece sus productos por
pégina web, se maneja un
formulario que se debe diligenciar
para manejar los pedidos, se
identifica dificil contacto
personalizado.

La empresa esta ubicada en
Medellin, esta enfocada
(inicamente a lenceria, tienen
punto de venta en el barrio
Belén y manejan redes
sociales.

Vende por medio de pagina
web, maneja redes sociales
como Instagram y WhatsApp,
no tienen punto de venta sin
embargo dan la opcion de
visitar el taller ubicado en
Medellin.

COMO ESTACONFORMADAEL
AREA COMERCIAL Y DE
MERCADEO (estructura del &rea)

No tiene area comercial ni de
mercadeo.

No tiene area comercial ni de
mercadeo.

No tiene area comercial ni de
mercadeo.

No tiene area comercial ni de
mercadeo.

Fuente: Elaboracion propia.

4.6. Mapa de productos y precios

Tabla 9. Mapa de productos y precios

MAPADE PRODUCTOS Y PRECIOS

Producto Variables EL TALLER DE DANY Cascanuecess Baby  milettle miracle Emuencasa
. . |Material resistente,
PRESENTACION visualmente realce. Material laminado adhesivo Material laminado adhesivo
TIPO DE Su empague es una caja
EMPAQUE decorativa con el logo de . .
la empresa. Enrollable, bolsa etiquetada Bolsa decorativa
NOMBFEE PRECIO $10.000 $3.000 NA $2.000
DEL NINO
Producto elaborado en No manejan este tipo de
i madera MDF, con productos sin embargo dan el
OBSERVACION acabado brillante que Lamina adhesiva, este valor es dato aproximado ya que se puede
permite limpiar faciimente. [por letra, no incluye disefio mandar a hacer por pedido. El
El precio es por letra. adicional. precio es por letra.

Fuente: Elaboracion propia.
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MAPADE PRODUCTOS Y PRECIOS
Producto Variables EL TALLER DE DANY Cascanuecess Baby milettle miracle Emuencasa
Madera MDF, con
PRESENTACION | apliques en madera que
realzan.
TPO DE decoratna con el fogo de
EMPAQUE 9
PANALERA la empresa. N/A N/A N/A
PRECIO $ 60.000
Es un producto muy
especial por su
OBSERVACION practicidad, se puede
elaborar con disefios
personalizados.
Fuente: Elaboracion propia.
MAPADE PRODUCTOS Y PRECIOS
Producto Variables EL TALLER DE DANY Cascanuecess Baby  milettle miracle Emuencasa
Madera MDF, con
PRESENTACION | apliques en madera que
realzan.
— i decoraia con el fogo de
EMPAQUE
PERCHERO Q la empresa. N/A N/A N/A
PRECIO $ 65.000
material madera, da
OBSERVACION multiples funciones y
permite ser personalizado
Fuente: Elaboracion propia.
MAPADE PRODUCTOS Y PRECIOS
Producto Variables EL TALLER DE DANY Cascanuecess Baby milettle miracle Emuencasa
Madera MDF, con
PRESENTACION | apliques en madera que
realzan. Base en aluminio, caperuza
PO DE decorsta con el logo de
LAMPARA |EMPAQUE la empresa. N/A N/A Empaque caja
PRECIO $ 70.000 $ 65.000
i lampara base madera con
OBSERVACION | caperuza. El producto se
puede personalizar. Disefios que estén disponibles

Fuente: Elaboracion propia.
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MAPADE PRODUCTOS Y PRECIOS

Producto Variables EL TALLER DE DANY Cascanuecess Baby  milettle miracle Emuencasa
Material en algodén, Producto de excelente calidad,
PRESENTACION vanedz.a\ld de colores ycon ofrecen diferentes al.ternatlvas Algodoén, imagenes de_ acuerdo
la opcion de personalizar mas no personalizan el al sexo del bebe, variedad de
el disefio, tiene apliques. producto. motivos y colores.
TIPO DE Su empaque es una caja
EMPAQUE decorativa con el logo de
TENDIDOS la empresa. Empaque bolsa etiquetada |Empaque en bolsa de la empres
PARALA |PRECIO $ 180.000 $ 230.000 $ 190.000 N/A
CAVA Permite personalizar su
disefio y medida, incluye
protector de cuna y cojin
OBSERVACION opcional, el precio es No se permite personalizar. Set
sobre una medida de 7 piezas incluye sabana,
estandar, puede variar si |El precio es en medida sobre sabana, funda, protector
es un tamafio mayor  |estandar. de cuna
Fuente: Elaboracion propia.
4.7. Analisis del cliente y del consumidor
Tabla 10.Andlisis del cliente y del consumidor
ANALISIS DEL CLIENTE Y DEL CONSUMIDOR
MEDIOS
PRINCIPALES MEDIOS
TIPO DE TIPO’DE TIPO GRADO DE DIRECCIONADORES CONVENCIONALES A ALTERNATIVOS A
SEGMENTO DE DECISION DE DE LEALTAD HACIA DE LA DECISION DE LOS QUE SE EXPONE LOS QUE SE
MERCADO COMPRA SOLUCION LAMARCA COMPRA EL SEGMENTO EXPONE EL
SEGMENTO
Geogréfica: Se divide
por paises, regiones, Emocional Extensiva Medio Mad.r.e S, padres_, Abuelos, Web Internet
ciudades, o barrios. familiares y amigos
Psicogréfica: Se
divide segun la clase
social, el estilo de la Emocional Rutinaria Medio Mad_r_e S: padres_, Abuelos, redes sociales Internet
) " familiares y amigos
vida, la personalidad
y los gustos.
Socioecondmicos:
Se_dlwde por el myel Emoc_|onal y Extensiva Medio Mad_r_es, padres_, Abuelos, | Presencial, Web y redes Internet
de ingresos, el estilo racional familiares y amigos sociales
de vida, etc.

Fuente: Elaboracion propia.
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5. ETAPA DE INVESTIGACION DE MERCADOS APLICADA AL
PLAN

5.1. Ficha técnica

Tabla 11.Ficha técnica de la investigacion

Ficha técnica de la investigacion

EMPRESA CONTRATANTE: EL TALLER DE DANY.

EMPRESA DE INVESTIGACION: MARKETING ENCUESTAS.

REFERENCIADEL ESTUDIO: Necesidades y Expectativas.

OBJETIVO: Identificar qué estrategias debe implementar “El Taller

de Dany” para lograr el posicionamiento de la marca, y
el incremento en las ventas en la Ciudad de Medellin y el
Valle de Aburra.

NATURALEZA DEL ESTUDIO: Cuantitativa.

TECNICA Encuesta personal.

INSTRUMENTO: Cuestionario estructurado, con 6 preguntas.
ELEMENTO MUESTRAL: Personas en contacto con Bebés.
ALCANCE: Municipio de Medellin.

NIVEL DE CONFIANZAY MARGEN DE .

ERROR: No aplica por tratarse de un sondeo
FECHADEL TRABAJO DE CAMPO: Del 10 al 14 de abril de 2017.

Fuente: Elaboracion propia.

5.2. Resumen ejecutivo de la investigacion

Hallazgos

Del total de los encuestados el 90% son mujerestignen alto poder de decision

de compra.
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La lampara es el producto de mas interés del pulklicuestado, y que representa

mas valor en la decoracion del cuarto de los bebés.

Las redes sociales y la TV son los medios mastatnagara que los consumidores
se enteren de las diferentes marcas que existehneercado para la decoracion de cuartos
de bebés.

Conclusiones

El taller de Dany, es una empresa que actualmenés neconocida en el mercado.

Las mujeres son las personas que mas pueden iaflaihora de la compra de un

producto para la decoracion de cuartos de bebés.

Recomendaciones

Se recomienda realizar un plan de medios que irapagenere recordacion en el
publico, con el fin de ir posicionando gradualmelatenarca del Taller de Dany en el
mercado.
5.3. Definicion del problema/oportunidad

¢,Cudles son las estrategias que debe implementa@eaflEr de Dany” para lograr el

posicionamiento de la marca y el incremento envéagas en la Ciudad de Medellin y el

Valle de Aburra?
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5.4. Objetivos de la investigacion de mercados

Analizar las necesidades en decoracion de cuartodabés, que tienen los

consumidores en Medellin y el Valle de Aburra.

Identificar los segmentos existentes en el mergata luego seleccionar el mas

atractivo.

Establecer el rango de precios que estarian digguaspagar por los diferentes

productos.

Recoger elementos que permitan el posterior disefiplan de comunicacion del

taller de Dany.

Determinar el nivel de posicionamiento y recordaaj@e tiene el Taller de Dany

Identificar el canal de venta a través de los aukds usuarios finales compran los

productos para decoracion de cuartos de bebés.

Conocer los medios por los cuales les llega laipdbad de la categoria de

decoracion de cuartos de bebés a los usuarios.

5.5. Metodologia aplicada

Se obtiene de realizar una investigacion de mescdddipo cuantitativa, mediante

la técnica de la encuesta, con la aplicacién deugstionario a 30 personas (muestra no

representativa), por medio de entrevistas perssraleonsumidores mayores de 18 afos

gue tengan hijos, o que estén esperando, con @kfpoder identificar a partir de la misma
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los precios que estan dispuestos a pagar, percegel@roducto, marcas de preferencias,
rasgos demograficos del usuario, entre otros.

5.6. Limitaciones

La investigacién se desarrollé sin ningln contratie y acorde con el cronograma.

5.7. Hallazgos - resultados de la investigacion

5.7.1. Informacién de clasificacién

GENERO
ENCUESTADOS

30
25

20 B Cantidad

15 %

10

%]

g

MUIJER HOMBRE
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5.7.2. Resultados generales

Pregunta 1

u NOMERES.

 MFSA.

Pregunta 2

m AMIGOS ¥ CONOCIDOS CON BEBES
EN SU HOGAR

B MADRES GESTANTES CON HIIOS
ANTERIORES

B MADRES GESTANTES PRIMER HUO

1 PERSONAS EN CUYO NUCLEO
FAMILIAR TENGAN BEBES
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Pregunta 3

25

0

15

—

0

wn

0

¢QUE PRECIO ESTARIA DISPUESTO A PAGAR POR LOS SIGUIENTES

PRODUCTOS?

1

15
13
12
) 10 10 10 10 10
b
7
1
5
I 4 I
$15.000- $55.001- $65.001- $30.000- $A0.001- $S50.001- $40.000- S$50.001- $6U001- $10.000- S15.001- S20001-| $50.000- SUOOL- $/0.001-
$55.000  $AS000 §75.000  $40.000  $50.000  SAD.OND | S50.000  SADOO0  $70.000  §15.000  $20000  $75.000 | SA0.000  $70.000  $80.000

PARIALERAS PERCHEROS NOMBRES PORTA RETRATOS

Pregunta 4

30

25

20

LAMPRAS

¢POR CUALES MEDIOS ESPERARIA USTED ENCONTRAR
INFORMACION DE UNA MARCA ENFOCADA A LA

DECORACION DE CUARTOS PARA BEBE?

19

1
—

24
13
I |
| .
) 3

Total

ERADIO.

BTV,

M PRENSA.

[ VALLAS.

uE-MAIL

B MATERIAL IMPRESO.
B REDES SOCIALES.

B MOBILIARIO PUBLICO,
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Pregunta 5

¢USTED ALGUNA VEZ HA VISTO, LEIDO, ESCUCHADO O
CONOCIDO ALGO RELACIONADO CON EL TALLER DE
DANY?

30
25
20
15

10
5

NO sl

Pregunta 6

¢LOS PRODUCTOS RELACIONADOS CON LA
DECORACION DE CUARTOS PARA BEBES, USTED
ESPERA ENCONTRARLOS EN?

TIENDAS ESPECIALIZADAS
REDES SOCIALES

PUNTD DE VENTA PROPID
PAGINA WEB TRANSACTIONAL

ALMACEMES DE CADENA

m

14
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5.7.3. Comentarios puntuales

Durante el desarrollo de la investigacion de camgpee encontré ningun

comentario relevante por parte de los encuestados.

5.8. Conclusiones de la investigacion

De la poblacion encuestada, los productos con t@snéerés en el publico son la

Lampara, el portarretratos y la mesa.

El 83% de los encuestados pertenecen a amigosogidms con bebés en su hogar

y personas en cuyo nucleo familiar tengan bebés.

Segun las respuestas de la poblacion encuestadaolductos mas rentables para la
compafia son los nombres, pafaleras y percherds,qige estan en un rango de precios

medio - bajo, lo que hace que la rotacidon sea mdstante.

Las redes sociales y la television son los mediés atractivos y relevantes donde
los publicos de interés pueden encontrar inforrmac&acionada con la decoracion de

cuartos para bebés.
Actualmente el Taller de Dany no es una empresanosida en el mercado, razén
por la cual, tiene una oportunidad muy importamel mercado para dar a conocer con su

marca y sus productos.

El 67% de las personas encuestadas esperan emdostrproductos en tiendas

especializadas y almacenes de cadena.
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5.9. Recomendaciones de la investigacion

Se recomienda elaborar un plan de medios biencastaglo, donde las redes

sociales sean el principal mecanismo para dar aceorta marca del Taller de Dany.

Generar permanentemente valor agregado a los gosdogn mas alto interés para
el publico, con el fin de mejorarlos y garantizar germanencia en el mercado, como
pueden ser, cambiadores de pared, pafaleras yepeschmultiusos, nombres con estilos

novedosos, lamparas y mesas de noche decorativasoaos.
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6. ETAPA DE FORMULACION ESTRATEGICA

6.1. Objetivos del plan de mercadeo

6.1.1. Objetivos de ventas

Ventas
VENTAS (pesos, porcentaje 6 unidades) Meta
Lograr en el afio 2017 incremento en las ventas en un 30% con relacién a las ventas 30%
del aio inmediatamente anterior. °
Participacion
PARTICIPACION Meta
Aumentar en el periodo 2018 la participacién del mercado en un 5% 5%
Margen utilidad
MARGEN BRUTO Meta
30%

Alcanzar un 30% de margen neto durante el afio 2018

6.1.2. Objetivos de servicio

Quejas/reclamos

PQR tiempo no mayor a 48 horas.

Atender las PQR (Peticiones, quejas, reclamos) que se presenten, en un periodo de

Devoluciones

|DEVOLUC|0NES|Obtener un nivel de devoluciones por debajo del 5% en el periodo 2018.
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6.1.3. Objetivos de mercadeo

Clientes
CLIENTES Meta
Capturar por medio de referidos 30 clientes nuevos para el afio 2018. 30
Posicionamiento
POSICIONAMIENTO Meta
Lograr un posicionamiento de marca del 5% entre el mercado de referencia del 5%
Taller de Dany. °
Producto
PRODUCTO Meta
Realizar el lanzamiento de 2 nuevos productos para el portafolio del Taller de Dany 5

en el periodo 2018.

6.2. Formulacion de las macro-estrategias

Tabla 12. Formulaciéon de las macro-estrategias

MACROESTRATEGIARELACIONADA CON LAVARIABLE: PRODUC TO

Crear nuevos productos multifuncionales e innovador es para diferentes gustos.

MACROESTRATEGIARELACIONADA CON LAVARIABLE: PRECIO

Implementar una estrategia de precios que asegure |  arentabilidad para la marca, la competitividad en
mercado y la satisfaccion del cliente.

el

MACROESTRATEGIARELACIONADA CON LAVARIABLE: PLAZA Y VENTAS

Lograr crecimiento en las ventas y penetrar al merc ~ ado de forma rapida y segura.

MACROESTRATEGIA RELACIONADA CON LAVARIABLE: PROMOC ION

Generar recordacion de marca en los clientes actual  esy prospectos, principalmente a través de redes
sociales.

MACROESTRATEGIARELACIONADA CON LAVARIABLE: SERVIC 10

Desarrollar mercadeo relacional que genere mas cerc  aniay fidelidad de los clientes.

Fuente: Elaboracion propia.
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6.3. Formulacion estrategias

Tabla 13.Formulacion de las estrategias

Crear nuevos productos multifuncionales e innovador es para diferentes gustos.

1.1.Desarrollo de una categoria orientada a la pers  onalizacion de los productos.

1.2. Disefio de productos orientados a satisfacer la s necesidades actuales de espacios reducidos.
1.3 Seguimiento de las tendencias del mercado y aju  star las estrategias del negocio conforme a ellas,
buscando crecimiento y permanencia.

Implementar una estrategia de precios que asegure |  arentabilidad para la marca, la competitividad en el
mercado y la satisfaccion del cliente.

2.1. Determinacion del margen de utilidad deseado p  or linea, que garantice un producto a precio justo y
atractivo para los accionistas.

2.2. Seleccién de los canales de distribucion mas e  ficientes para controlar los gastos de envio.

Lograr crecimiento en las ventas y penetrar al merc ado de forma rapida y segura.

3.1. Implementacion de pedido a domicilio en munici pios cercanos.
3.2. Creacion de convenios con empresas y fondos de empleados que manejan alto flujo de clientes
potenciales.

Generar recordacion de marca en los clientes actual es y prospectos, principalmente a través de redes
sociales.

4.1. Realizacién de planes promocionales en tempora  das y fechas especiales.
4.2. Desarrollo de un plan de medios para la marca.
4.3. Creacion de un plan de referidos, donde se pre

mia a aquellos que recomienden el negocio.

Desarrollar mercadeo relacional que genere mas cerc  ania y fidelidad de los clientes.

5.1. Mejoramiento de los niveles de respuestadelc  ontac center.
5.2. Implementacion de una plataforma para registro de solicitudes, quejas y reclamos.
5.3.Clasificacion de clientes en tres categorias: P latino, Oro y Plata.

Fuente: Elaboracion propia.
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6.4. Formulacion del plan tactico

Tabla 14.Plan tactico de la variable producto

MACROESTRATEGIARELACIONADA CON LAVARIABLE: PRODUC TO

Crear nuevos productos multifuncionales e innovador es para diferentes gustos.

DEFINICION DE LAESTRATEGIA

1.1.Desarrollo de una categoria orientada a la pers  onalizacién de los productos.

AMPLIACION-EXPLICACION DE LAESTRATEGIA RESPONSABLES | PERIODO/TIEMPO| PRESUPUESTO

Desarrollo de una linea de productos enfocada a que los .
P . o L .. | Enero-Junio de 2017

publicos puedan personalizar su disefio de acuerdo a sus | Disefio y produccion (180 dias)

gustos y preferencias.

$ 10.000.000

DETALLE DE LAS ACCIONES O TACTICAS |

Busqueda de informacion de las tendencias del mercado para ofrecer alternativas de orientacion a los clientes.
Capacitacion al personal en cuanto al servicio y la categoria de producto a ofrecer.

Disefiar una metodologia para identificar el grado de aceptacién de cada producto.

Compra de insumos y materiales necesarios.

DEFINICION DE LAESTRATEGIA

1.2. Disefio de productos orientados a satisfacer la s necesidades actuales de espacios reducidos.

AVPLIACION-EXPLICACION DE LAESTRATEGIA RESPONSABLES | PERIODO/TIEMPO| PRESUPUESTO

Entregar a los publicos, productos que se puedan .
acomodar en cualquier espacio por reducido que seay que | Disefio y produccién Enero-Junlo’ de 2017 $ 10.000.000
tenga diferentes funcionalidades. (180 dias)

DETALLE ACCIONES O TACTICAS |

Tener identificados los productos mas requeridos para los bebés.

Fusionar productos que permitan ser acomodados de manera practica y funcional.

Comprar materiales y maquinaria necesaria para la fabricacién de productos mas elaborados.

DEFINICION DE LAESTRATEGIA

1.3 Seguimiento de las tendencias del mercado yaju  star las estrategias del negocio conforme a ellas, buscando
crecimiento y permanencia.

AMPLIACION-EXPLICACION DE LAESTRATEGIA RESPONSABLES | PERIODO/TIEMPO| PRESUPUESTO

Mantener una adecuada actualizacion sobre las tendencias E Junio de 2017
a nivel nacional e internacional para ir en torno a las Mercadeo nero-l ; On 'g, e $ 12.000.000
exigencias del mercado y no caer en la obsolescencia. ( fas)

DETALLE ACCIONES O TACTICAS |

Contar con personal capacitado para buscar tendencias en moda para decoracion de cuartos para bebé.

Identificar los medios donde se pueden hacer las consultas para mantenerse actualizado.

Hacer un estudio de las Megatendencias, a donde quiere llegar el mercado para buscar no solo crecer si no permanecer en el
tiempo.

Fuente: Elaboracion propia.
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Tabla 15.Plan tactico de la variable precio

MACROESTRATEGIARELACIONADACON LAVARIABLE: PRECIO

Implementar una estrategia de precios que asegure |  arentabilidad para la marca, la competitividad en el
mercado y la satisfaccion del cliente.

DEFINICION DE LAESTRATEGIA

2.1. Determinacion del margen de utilidad deseado p  or linea, que garantice un producto a precio justo
atractivo para los accionistas.

AVIPLIACION-EXPLICACION DE LAESTRATEGIA [RESPONSABLES TIEMPO PRESUPUESTO
Identificacién de las utilidades que se quieren obtener, Octubre de 2017 - | $ 2.000.000
estando atentos a los precios que ofrece la Departamento de marzo de 2018
competencia y siendo atractivo para los clientes. Presupuestos (150 dias)

DETALLE ACCIONES O TACTICAS |

Investigacion de precios que ofrece la competencia directa.

Elaboracién de encuestas que identifiquen el grado de satisfaccion de precios que tiene el consumidor.

Fijacion de los precios teniendo en cuenta el valor que esta dispuesto a pagar el mercado por cada producto.

DEFINICION DE LAESTRATEGIA

2.2. Seleccion de los canales de distribucion mas e ficientes para controlar los gastos de envio.

AVIPLIACION-EXPLICACION DE LAESTRATEGIA [RESPONSABLES TIEMPO PRESUPUESTO
Identificar los costos adicionales por envi6 a nivel local Agosto - diciembre | $ 1.500.000
y nacional. Distribucion de 2017 (120 dias)

DETALLE ACCIONES O TACTICAS |

Identificacién de los medios mas econémicos que permitan reducir el costo de envio sin afectar la calidad con la que debe
llegar el producto.

Creacion de un punto de distribucién en un lugar estratégico.

Fuente: Elaboracion propia.



Tabla 16.Plan tactico de la variable plaza-ventas

MACROESTRATEGIARELACIONADACON LAVARIABLE: PLAZA - VENTAS

Lograr crecimiento en las ventas y penetrar al merc  ado de forma rapida y segura.

DEFINICION DE LAESTRATEGIA

3.1. Implementacion de pedido a domicilio en munici  pios cercanos.

AMPLIACION-EXPLICACION DE LAESTRATEGIA |RESPONSABLES TIEMPO PRESUPUESTO
Ofrecimiento de ventas a domicilio para brindar mas noviembre 2017 (90 | $ 12.000.000
cercania a los publicos. Mercadeo dias)

DETALLE ACCIONES O TACTICAS |

Identificacion de los medios de transporte a utilizar.

Valoracién de los costos adicionales indexados a cada producto.

DEFINICION DE LAESTRATEGIA

3.2. Creacion de convenios con empresas y fondos de empleados que manejan alto flujo de clientes poten  ciales.

AVIPLIACION-EXPLICACION DE LAESTRATEGIA |RESPONSABLES TIEMPO PRESUPUESTO
Identificacion de empresas como centros de
estimulacion y desarrollo, guarderias etc., buscando Agosto 2017 -
hacer un convenio gana a gana para promocionar los noviembre 2017 (90 $ 12.000.000
productos. Mercadeo dias)

DETALLE ACCIONES O TACTICAS |

Identificacién de los centros foco para ofertar los convenios.

Establecer la propuesta a los centros con los que se realizaran los convenios.

Valorar los productos gque se entregaran a cambio para poder obtener una ganancia de clientes prospectos.

Fuente: Elaboracion propia.
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Tabla 17.Plan tactico de la variable promocion

MACROESTRATEGIA RELACIONADA CON LAVARIABLE: PROMOC ION

Generar recordacion de marca en los clientes actual  esy prospectos, principalmente a través de redess  ociales.

DEFINICION DE LAESTRATEGIA

4.1. Realizacion de planes promocionales en tempora  das y fechas especiales.

AMPLIACION-EXPLICACION DE LAESTRATEGIA |RESPONSABLES TIEMPO PRESUPUESTO
Aprovechamiento de la nueva tendencia virtual para Enero-Junio de 2017
. - P $ 6.000.000
promocionar el negocio. Mercadeo (180 dias)

DETALLE ACCIONES O TACTICAS |
Desarrollo de actividades en el centro de influencia para activar eventos en fechas especiales.
Promocionar productos de temporada a precios mas bajos buscando ganar mercado.

DEFINICION DE LAESTRATEGIA
4.2. Desarrollo de un plan de medios para la marca.

AVIPLIACION-EXPLICACION DE LAESTRATEGIA |RESPONSABLES TIEMPO PRESUPUESTO
Se efectuara un plan de medios BTL para posicionar la .

marca, los servicios Yy la ubicacion del negocio dentro Enero-Jumo’de 2017 $ 2.500.000
el mercado objetivo. Mercadeo (180 dias)

DETALLE ACCIONES O TACTICAS |
Identificacién de los puntos para tener en cuenta para creacion de una pagina Web.
Apertura de cuenta en redes sociales como Instagram y Facebook.

DEFINICION DE LAESTRATEGIA

4.3. Creacion de un plan de referidos, donde se pre  mia a aquellos que recomienden el negocio.

AVPLIACION-EXPLICACION DE LAESTRATEGIA |RESPONSABLES TIEMPO PRESUPUESTO
Identificar los clientes mas significativos para Enero-Junio de 2017
premiarles su fidelidad. Mercadeo (180 dias) $ 4.000.000

DETALLE ACCIONES O TACTICAS |

Creacion de una base de datos que permita identificar los clientes llegan por referencia.
Seleccionar los articulos que se entregaran como premio.

Fuente: Elaboracion propia.
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Tabla 18. Plan tactico de la variable servicio

MACROESTRATEGIARELACIONADACON LAVARIABLE: SERVIC 10
Desarrollar mercadeo relacional que genere mas cerc  ania yfidelidad de los clientes.

DEFINICION DE LAESTRATEGIA
5.1. Mejoramiento de los niveles de respuestadelc  ontac center.

AVIPLIACION-EXPLICACION DE LAESTRATEGIA |RESPONSABLES TIEMPO PRESUPUESTO
) ] o ) Enero-Junio de 2017 | $ 12.000.000
Crear una linea de atencion para los clientes. Oficina del Cliente (180 dias)

DETALLE ACCIONES O TACTICAS |

Disefiar un mecanismo de control sobre las llamadas que recibe el call center y su eficiencia en las respuestas.

Monitorear las llamadas para garantizar un adecuado servicio y que sea probable en caso de una reclamacion.

DEFINICION DE LAESTRATEGIA

5.2. Implementacion de una plataforma para registro de solicitudes, quejas y reclamos.

AVIPLIACION-EXPLICACION DE LAESTRATEGIA |RESPONSABLES TIEMPO PRESUPUESTO
Crear una plataforma que controle las PQR y la calidad Enero-Junio de 20171 $ 12.000.000
de respuesta. Oficina del Cliente (180 dfas)

DETALLE ACCIONES O TACTICAS |

Crear un aplicativo de PQR donde queden registradas todas las solicitudes, quejas y reclamos de los clientes.

Garantizar que los registros sean atendidos y solucionados.

Tipificar los tipos de contacto de los clientes para poder destinar a cada caso unos tiempos de respuesta.

DEFINICION DE LAESTRATEGIA

5.3.Clasificacion de clientes en tres categorias: P latino, Oro y Plata.

AVPLIACION-EXPLICACION DE LAESTRATEGIA |RESPONSABLES TIEMPO PRESUPUESTO
Clasificar los clientes de acuerdo a su nivel de compra, . $ 12.000.000
. . Enero-Junio de 2017

ya sea de forma ocasional, de altos volimenes de .
. L - . (180 dias)
compra o quienes lo hacen por instinto. Oficina del Cliente

DETALLE ACCIONES O TACTICAS |

Crear campafias promocionales a los tipos de clientes.

Conocer las necesidades de los principales clientes para garantizar su fidelidad.

Fuente: Elaboracion propia.
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6.5. Presupuesto del plan de mercadeo

Tabla 19. Presupuesto del plan de mercadeo

PRESUPUESTO DEL PLAN DE MERCADEO - ASIGNACION DE RE CURSOS POR VARIABLES

| RECURSOS PARAEL PLAN RELACIONADOS CON LAVARIABLE: INNOVACION

SUBTOTAL 32.000.000]
PARTICIPACION 30%
| RECURSOS PARAEL PLAN RELACIONADOS CON LAVARIABLE: VALUE FOR MONEY
SUBTOTAL 3.500.000
PARTICIPACION 3%
| RECURSOS PARAEL PLAN RELACIONADOS CON LAVARIABLE: DISTRIBUCION
SUBTOTAL 24.000.000
PARTICIPACION 22%

| RECURSOS PARAEL PLAN RELACIONADOS CON LAVARIABLE: BRANDING

SUBTOTALl 12.500.000

PARTICIPACION 12%
| RECURSOS PARAEL PLAN RELACIONADOS CON LAVARIABLE: SERVICIO Y SERVUCCION
SUBTOTAL 36.000.000]
PARTICIPACION 33%
GRAN TOTAL $ 108.000.000
GRAN TOTAL % 100%

Fuente: Elaboracion propia.

La variable producto o innovacion, toma el 30%tdgll de la inversion en el plan de

mercadeo.
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6.6. Calculo del punto de equilibrio del plan de nreadeo

Tabla 20.Punto de equilibrio

CALCULO DEL PUNTO DE EQUILIBRIO DEL PLAN DE MERCADE O

Férmula

Total inversion en
PUNTO DE EQUILIBRIO $ mercadeo 108.000.000 $360.000.000
Margen Bruto 30%

Fuente: Elaboracion propia.

$ 360 millones es el valor incremental de las \&rtaque se requiere para pagar el
plan de mercadeo, acorde con el margen bruto goeseja en la compaiiia nhormalmente

y sin que se requiera una capitalizacion adicional.
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7. ETAPA DE IMPLEMENTACION, CONTROL E INDICADORES

En esta etapa se indican otros recursos necegaaiasla elaboracion del plan
estratégico de mercadeo, seguimiento y contrainigho:

7.1. Requerimientos para la implementacion del plan

7.1.1. A nivel de estructura

Departamento enfocado a la negociacion con provesdaonde se establezcan

politicas, procesos y procedimientos de compra.

Para lograr el posicionamiento de la marca, la @itigp se debe vincular a las
diferentes redes sociales, con el propésito dergaguidores y lograr un reconocimiento
en el sector, para esto se requiere un especiainstslercadeo digital encargado de la
administracion de la pagina Web, y el desarrollolage actividades comerciales con el
propésito de impactar al publico objetivo.

7.1.2. A nivel de recursos

Los $108.000.000 millones que se requieren paramf@ementacion del plan
estratégico de mercadeo.

Adquirir herramientas de Ultima tecnologia pardrojar el proceso productivo de
la compainiia.

Fortalecer la fuerza de ventas para dinamizardasag y llegar a mas clientes.
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Programa de incentivos para la fuerza de ventas.

7.1.3. A nivel de cultura organizacional

Mediciones del clima organizacional, con el profmde generar un ambiente sano

y productivo.

Capacitaciones permanentes en tendencias, produsasicio al cliente y

negociacion.

Capacitaciones para motivacion del personal.

7.2. Formulacion de indicadores de gestion del plase mercadeo

Tabla 21.Indicadores de gestion del Pem

OBJETIVOS NOMBRE DEL UNIDAD DE FORUMAPARAEL META |FRECUENCIADE RES%?ENLSAABLE
INDICADOR MEDIDA CALCULO ESPERADA MEDICION .
MEDICION

Lograr en el afio 2017 incremento en las

ventas en un 30% con relacion a las ventas del Ventas afo actual (2017) / Especialista de

afo inmediatamente anterior. Incremento en las ventas % ventas afio anterior 30% Anual Mercadeo

Aumentar en el periodo 2018 la participacién Total ventas de la empresa $/ Especialista de

del mercado en un 5%. Participacién de mercado % Total Ventas del mercado $ 5% Anual Mercadeo

Alcanzar un 30% de margen neto durante el Especialista de

afio 2018. Margen Neto % Utilidad Neta / Ventas Netas 30% Anual Mercadeo

Atender las PQR (Peticiones, quejas, Numero de PQR resueltas en

reclamos) gue se presenten, en un periodo de 48 Horas / Numero de PQR Analista de

tiempo no mayor a 48 horas. Atencion efectiva POR Unidades _|totales. 20 Mensual Servicio al cliente
Nimero total de devoluciones /|

Obtener un nivel de devoluciones por debajo (Ndmero de pedidos - Pedidos Analista de

del 5% en el periodo 2018. Devoluciones % rechazados y vencidos) 5% Mensual despacho
Cantidad de clientes nuevos /

Capturar por medio de referidos 30 clientes Cantidad de clientes Especialista de

nuevos para el afo 2018. Clientes nuevos Unidades estimados para el afio 30 Anual Mercadeo
Numero real de productos

Realizar el lanzamiento de 2 nuevos productos lanzados al mercado / Numero|

para el portafolio del Taller de Dany en el de productos proyectados Especialista de

periodo 2018. Productos nuevos Unidades  |para el lanzamiento 2 Anual Mercadeo

Fuente: Elaboracion propia.
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CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

Conclusiones

La estructura o plantilla presentada por Esumea farealizaciéon de un plan de
mercadeo cumple con las normas basicas que dedreuteplan de mercadeo, por lo tanto
se concluye que es una herramienta adecuada paraplamentacion en la gestion

empresarial.

De acuerdo con la informacion recolectada, a l@disis realizados y las estrategias
propuestas se concluye que la empresa tiene coortunad principal enfocarse en el

posicionamiento de la marca para ser reconocich erercado.

Por medio del estudio de campo, se pude conclerlgs redes sociales son el
medio mas atractivo donde los consumidores puedeang&ar informacion relacionada

con la decoracion de cuartos para bebés.

El 83% de las personas encuestadas tienen rele@ivhebés en su entorno familiar
y personal, y el 67% esperan encontrar los produstdiendas especializadas y almacenes

de cadena.
Para la implementacion del plan estratégico de awlex la empresa debe invertir
$108.000.000, los cuales se deben conseguir biecoserecursos propios o a través de una

entidad financiera.

Se concluye que la empresa “El Taller de Dany”res aportunidad de negocio, en
un pais donde las condiciones son favorables, dédas familias son mas reducidas
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donde cada nifio(a) crece con mejores condiciomesjue permite ofrecer diferentes
alternativas de decoracion con productos multitumaies, teniendo en cuenta que los

espacios modernos son muy reducidos.

Recomendaciones

Se recomienda a la empresa “El taller de Danyliza&ala implementacion del plan
de mercadeo propuesto en este trabajo de gradogugale permitird lograr el
posicionamiento de la marca como empresa produgt@@mercializadora de productos

decorativos para cuartos de bebés.

Se recomienda hacer una investigacion de mercamosita muestra mas amplia

gue permita tener informacién con resultados maslagentes para la toma de decisiones.

Ejecutar un plan de medios, que permita logramyacto positivo en el mercado, y

gue su resultado sea aumentar el nivel de positiemho de la marca.
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ANEXOS 1. ENCUESTA

Buenos dias, somos estudiantes de Post Grado en la Especializacion de Gerencia de Mercadeo del Instituto Universitario
ESUMER, estamos realizando un plan de mercadeo para lograr el posicionamiento de la marca del Taller de Dany, como una
empresa productora y comercializadora de productos decorativos para cuartos de bebes. De ante mano agradecemos su tiempo
y colaboracién. Por favor responda de la manera mas sincera posible. Muchas Gracias!

"EL TALLER DE DANY"

Marca Con Una "X": _ Sexo: F ] M [

Estrato en el que vive:

1) ¢ De los siguientes productos de la categoria de decoraciéon de cuartos para bebé, sefale aquellos en los cuales
usted podria llegar a estar interesado en su compra (Respuesta multiple)

a) pafnaleras ] 1 e) lampara [ ]| 5
b) percheros ] 2 f) mesa [ 6
c) nombres [ 3
d) porta retratos [ | 4

2) ¢ A cual de los siguientes segmentos pertenece us ted actualmente?

Madres Gestantes Madres gestantes con ,Personas encuyo Amigos y gonomdos
A o - - ndcleo familiar tengan con bebés ensu
primer hijo hijos anteriores A
bebés hogar
] ] [] []

1 2 3 4

3) ¢ Qué precio estaria dispuesto a pagar por los si guientes productos?

Paraleras Percheros Nombres Porta retratos Lampras
$45.000 - $55.000 [ ] $30.000 - $40.000 [ ] $40.000 - $50.000 [ ]  $10.000 - $15.000[ ] $50.000 - $60.000 [_]
$55.001 - $65.000 [ | $40.001 - $50.000 [ ] $50.001 - $60.000[ | $15.001 - $20.000[ | $60.001 - $70.000 [ ]

$65.001 - $75.000 [ ] $50.001 - $60.000 [ | $60.001 - $70.000[ | $20.001 - $25.000( | $70.001 - $80.000 [ |
1 2 3 4 5

4) ¢ Por cuales medios esperaria usted encontrar inf ~ ormacién de una marca enfocada a la decoracién de c uartos para
bebe? (Selecci6bn multiple)

Radio Television Prensa Vallas E-mail
L] ] ] L]
1 2 3 4 5
Material impreso Redes sociales Mobiliario publico Otros. Cuales?
[] [ [] L]
6 7 8 9

5) ¢ Usted alguna vez ha visto, leido, escuchado o c  onocido algo relacionado con el Taller de Dany?

Si Qué? Doénde? No
] L]
1 2
6) Los productos relacionados con la decoracion de cuartos para bebés, usted espera encontrarlos en: ( una Unica
respuesta)
Tiendas especializadas Almacenes de cadena Punto de venta propio Redes sociales Pagina web transaccional
1 [] ] [] [
1 2 3 4 5
Nombre: Tel:
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