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Resumen 6

Este proyecto tiene como fin la construccion del Plan Estratégico de Marketing para D koplant la
cual es una pequefia empresa que se disefia y elabora regalos y decoracion a base de plantas
cactus y suculentas, este plan estratégico busca posicionar a la empresa en el mercado regional
como un emprendimiento innovador.

Para lograr ubicar a D koplant en un contexto competitivo en la region se realizaron encuestas a
los clientes frecuentes y a algunos compradores del sector con esto se determinaron varios

aspectos importantes para la comercializacion y venta de los productos.

Se concluyo que D’ koplant necesita estrategias para la promocion , enfocadas principalmente en
publicidad y la promocién de ventas por medio de las plataformas tecnoldgicas o redes Sociales ,
creando mensajes sugestivos y apropiados para el mercado en general , con el fin de dar a conocer el
producto, ,incentivar a los consumidores a la compra, persuadirlos para crear preferencia respecto a la

competenciay a su vez crear lealtad con la marca Yy recordar la existencia de la empresa en el mercado.



Abstract 7

The purpose of this project is design strategic marketing plan for the D'koplant, it is a small
company design and develop decoration based on cactus and succulent plants. This strategic plan

seeks to position the company in the market. regional as an Innovative Entrepreneur.

In order to place D'koplant in a competitive context in the region, frequent customer surveys and
some buyers in the sector were surveyed. This determined several important aspects for the

marketing and sale of the products.

It was concluded that D'koplant needs strategies for promotion, focused mainly on advertising
and sales promotion through technological platforms or social networks, creating suggestive and
appropriate messages for the market in general, on giving the product away, Creating buying
incentives, persuade them to create preference over the competition and in turn create loyalty

with the brand and remember the existence of the company in the market.
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Titulo del Proyecto

Plan Estratégico de Marketing para D’koplant un emprendimiento Innovador.

Planteamiento del Problema

¢cémo el disefio del plan estratégico de Marketing ayudara al posicionamiento de

D’koplant en el mercado de los detalles regalos y decoracion en la ciudad de Sogamoso?

La importancia de construir el plan estratégico de marketing de una organizacion
implica en convertir las fortalezas y oportunidades en ideas de negocio, para lograr el
cumplimiento de los objetivos trazados, un plan estratégico es la direccién o camino a recorrer de
la organizacion en sus diferentes areas como financieras, administrativas, de productos, clientes
etc.

En todas las organizaciones es necesario realizar una detenida y minuciosa planeacion
estratégica, con lo cual se determinara la posicion actual de la organizacion, en donde se
encuentra la empresa frente al mercado y en consecuencia lo que es necesario para lograr las
metas y objetivos propuestos ,dentro de las causas por las cuales las empresas no consiguen
crecer y mantenerse en el tiempo, es en el desarrollo de sus planes estratégicos, el analisis de las
variables tanto internas como externas, la formulacién de metas y objetivos, la formulacion de
planes de accién e indicadores que nos permitan reaccionar y conducir a la empresa a un éxito

econdémico y estratégico



En la actualidad en el contexto internacional , hablar de marketing es sinébnimo de 16
competencia de ideas y de estrategias, es hablar del consumidor y de los clientes , los cuales son
el centro de la actividad comercial , el marketing es una orientacion empresarial que reconoce
que el éxito de una empresa es ser sostenible si se organiza para satisfacer las necesidades
actuales y futuras de los clientes de forma més eficaz que sus competidores (Ancin, 2018, pag.

39)

Al referirnos al marketing en el contexto global , no podemos dejar de lado el concepto
de Innovacion el cual esté ligado al éxito de muchas de las empresas a nivel internacional y
nacional , empresas como Amazon , Netflix Facebook o Google se han hecho exitosas por el
grado de innovacién que le han impregnado a su filosofia corporativa , la innovacion logra que
las organizaciones logren diferenciarse de su competencia , esta a su vez en el ambito
empresarial a logrado que en el mundo genere mayor productividad mejorar las exportaciones y
en el marco social la generacion de empleo. En Colombia las cifras de innovacion en las
empresas no son las mejores de la region, el gasto en 1+D (innovacion + desarrollo ) sigue siendo
relativamente bajo, alcanzando apenas el 0,2% del PIB, mientras que en Brasil alcanza el 1,2% y

en la OCDE el 2,4% (Valencia S. G., 2019, pag. 3)

En nuestro pais el 70% de las empresas fracasan en los primeros cinco afios , menos del
30% de los nuevos emprendimientos logran sobrevivir , segun un informe realizado por IARA
Consulting Group, grupo de consultoria en estrategia empresarial, uno de los principales errores
de las empresas es que no conocen los factores que determinan su desempefio y por eso fracasan

. (elespectador.com, 2018)
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Para garantizar que las Nuevos emprendimientos no fracasen es necesario que las
empresas se fijen un norte estratégico con el fin de garantizar su subsistencia en los primeros
afios , por otra parte el emprendimiento en nuestro pais se delimita con la ley 1014 de 2006 o
Ley de Fomento a la cultura del Emprendimiento , uno de sus principales fines es lograr que la
creacion de las empresas se de en medio de un ambiente favorable para el emprendedor asi
como lo indica en el articulo 11, el objeto de las mesas de trabajo ; la creacion de Empresas :“ La
iniciacion de operaciones de las empresas para que alcancen su maduracion en el corto plazo y se
garantice su autosostenibilidad. Buscar mecanismos para resolver problemas de
comercializacion e incentivar la investigacion de nuevos mercados y productos”. (Minciencias,

2006, pag. 9)

Para D’koplant micro taller ubicado en la ciudad de Sogamoso, dedicado al disefioy
elaboracion de detalles, regalos y souvenir ,con plantas Cactus y suculentas; su aporte a la
Innovacion se da con el aprovechamiento de los retazos de vidrio sobrante de otros procesos
como ( ventanas, vitrinas, espejos, mesas ), para el armado de las materas 0 macetas, este
proceso implica el reciclaje de vidrio o cristal que para otros procesos son desechos pero para
D’koplant es la materia prima para la elaboracion del arte que se construye, con disefios
actuales , con colores vivos y/o tradicionales , elaborando tematicas en sus disefios especiales
para fechas especiales o detalles, para D’koplant es necesario estructurar la base del camino
hacia el éxito empresarial, ya que sin estrategia la empresa no tiene un rumbo la propuesta del

plan estratégico de marketing ayudara a establecer objetivos y acondicionar los métodos de



actuacion para conseguirlos, ayudara a decidir como debe actuar en el &mbito empresarialy 18

econodmico .

D’koplant enfocara su actividad econémica en la ciudad de Sogamoso y quiere

posicionarse como un referente innovador en el sector comercial.



Objetivos 19

Objetivo General

Formular el Plan Estratégico de Marketing para posicionar en el mercado regional a

D’koplant; un emprendimiento Innovador.

Objetivos Especificos

e Realizar un diagnostico de la actual situacion de D’koplant y reconocer su ubicacién en el
mercado.

e Investigar el mercado objetivo al cual se debe llegar.

e Elaborar el Plan Estratégico de Marketing de D’koplant; un emprendimiento Innovador

para que sea reconocido en la region.



Justificacion 20

Debido a la gran competencia del mercado y a la gran variedad de opciones que a diario
aparecen para satisfacer las necesidades de compra, es necesario tener claras las estrategias con
la que la organizacion va a competir en el mercado, permitiendo fidelizar a los clientes, conocer

sus necesidades y lograr que quede satisfecho y que su experiencia de compra sea memorable.

Este proyecto busca ofrecer a D’koplant estrategias que le permitan Ilegar mas rapido a su
segmento de clientes, clarificar las ideas de venta que se propongan, garantizando el crecimiento
de la organizacién por medio de sus ventajas competitivas logrando aumentar los resultados
econdmicos, queremos también con la elaboracion de este plan estratégico, que D’koplant sea el

punto de partida de una sinergia exitosa con sus clientes y proveedores .

Una de las estrategias de mercado a trabajar es la ventaja competitiva referente a la
diferenciacion de producto, creemos que D’koplant se va a diferenciar dentro de sus
competidores por su manera de mezclar materiales y por su facilidad para crear arte en base a las

plantas y materias primas como el vidrio.



Marco tedrico 21

“Si sabemos en donde estamos y como llegamos ahi, podremos ver hacia dénde nos
dirigimos; y si los resultados a lo largo del camino son inaceptables, hacer los
cambios oportunos y necesarios.”

Abraham Lincoln

Concepto de Marketing

El concepto marketing en la actualidad se ha convertido en una actividad que se practica
a diario en las organizaciones, esto para lograr orientar a los clientes en su compra o adquisicién
de sus productos , el marketing logra entender nuestro segmento de mercado, con el fin de
satisfacer sus necesidades de compra y ofrecerles soluciones al realizar la adquisicion de sus

articulos.

Existen varios autores que han definido el marketing como P Kotler "el marketing es un
proceso social y administrativo mediante el cual grupos e individuos obtienen lo que necesitan y
desean a través de generar, ofrecer e intercambiar productos de valor con sus semejantes™ , sin
embargo para otros autores como McCarty “el marketing es la realizacion de aquellas
actividades que tienen por objeto cumplir las metas de una organizacion, al anticiparse a los
requerimientos del consumidor o cliente y al encauzar un flujo de mercancias aptas a las
necesidades y los servicios que el productor presta al consumidor o cliente” . (Santesmases

Mestre, 2013, pag. 36)



Para Kotler el marketing es un intercambio de necesidades, y McCarty define esta 22
palabra como actividades para cumplir los objetivos. Ambos conceptos son vélidos al momento
de tener una perspectiva mas amplia delo que es el marketing, sin embargo para la AMA
(American Marketing Asociacion) la mercadotecnia es la actividad, conjunto de instituciones y
procesos para crear, comunicar, entregar e intercambiar ofertas que tienen valor para los

consumidores, clientes, socios y la sociedad en general (Santesmases Mestre, 2013, pag. 36)

Teniendo en cuenta estas definiciones, encontramos que el marketing es la accion que se
va a desarrollar después de haber realizado el plan Estratégico de la empresa, por eso debemos
tener claridad de lo que significa realizar una estrategia y lo que logramos con el Disefio de un

plan estratégico.

Concepto de Estrategia

La Estrategia en el diccionario Larousse se define como como el arte de dirigir
operaciones militares, habilidad para dirigir. Se confirma la referencia sobre el surgimiento en el
campo militar, se refiere a la manera de derrotar a uno o a varios enemigos en el campo de

batalla. Es sinénimo de rivalidad y competencia.

Uno de los autores con autoridad en el tema es Henry Mintzberg el cual definié la
estrategia “‘como el patron o plan que integra las principales metas y politicas de una
organizacion , a la vez , establece la secuencia coherente de las acciones a realizar” también

establecio las 5 p de las estrategia en varios enfoques :como plan, como patron como pauta de



accion, como posicién , como perspectiva , el autor también plantea 10 escuelas de 23
pensamiento acerca de la estrategia ,que permiten que sea medida con base a diferentes
conceptos como: Planificacion, Disefio, Posicionamiento, Empresa, Cognoscitiva, de aprendizaje
, de Poder , cultural , Ambiental y de configuracion a la que Mintzberg Pertenecia (Mintzberg &

Quin, 1995)

Mintzberg nos introduce el concepto de estrategia en diferentes dimensiones, que no
hacen deducir que no solo la estrategia se disefia con una sola éptica, por el contrario se ven

reflejadas en diferentes escenarios que de por si guardan una estrecha relacion una con otra.

Wit y Meyer en 1998 admitieron que ‘la estrategia puede ser ampliamente concebida
como un curso de accion para lograr un propoésito de la organizacion”. Quinn en 1980 declaro
que “’una estrategia o plan da la pauta de una organizacidn, ésta integra las principales metas,

politicas y acciones en un conjunto coherente’’. (Marin, 2011, pag. 39)

Para autores como Johnson y Scholes en 2002, definieron la estrategia como ‘¢l sentido
y el alcance de una organizacion en el largo plazo: el que logra ventaja para la organizacion a
través de su configuracion de los recursos dentro de un cambio del medio ambiente, para
satisfacer las necesidades de los mercados y cumplir con las expectativas de las partes

interesadas”. (Marin, 2011, pag. 40) .



Johnson y Scholes Definieron algunas caracteristicas para obtener ventajas competitivas, 24
las cuales permiten garantizar gran parte el éxito empresarial fundamentados en las decisiones

estratégicas:

e Puede proporcionar medios estructurados de analisis y reflexion sobre problemas
estratégicos complejos, obligando a los directivos a preguntar y cuestionar lo que
consideran dado.

e Puede utilizarse como medio para implicar al personal en el desarrollo estratégico,
ayudando asi a crear un sentimiento de propiedad de la estrategia.

e La planificacion estratégica puede también ayudar a comunicar la estrategia intentada.

e Puede utilizarse como un medio de control para revisar periodicamente los resultados y
progresos, comparandolos con los objetivos acordados o con la direccion estratégica
previamente acordada.

e Puede ser Gtil como medio de coordinacion; por ejemplo, reuniendo diversas estrategias
de las UEN (Unidades Estratégicas de Negocio) en una Unica estrategia global, o
garantizando que los recursos de la organizacion se coordinan para aplicar la estrategia.

e Puede fomentar una visién a largo plazo de la estrategia mejor que la que se tendria de no

existir la planificacion.

Complementando estas caracteristicas descritas y basados en la estrategia podemos
determinar lo que significa disefiar un Plan estratégico en una organizacion. Que en otras
palabras es ser capaces de disefiar el futuro de la empresa y, lograr transmitir estas pautas,

ejecutarlas con firmeza y lograr convencer a la organizacion del camino al éxito.



Planeacién Estratégica 25

Para Sallenave (1995) “la planeacidn estratégica es el proceso por el cual los dirigentes
ordenan sus objetivos y sus acciones en el tiempo. De hecho, el concepto de estrategia y el de
planeacion estan ligados indisolublemente, pues tanto el uno como el otro designan una
secuencia de acciones ordenadas en el tiempo, de tal forma que se puede alcanzar uno o varios

objetivos “ (Sallenave, 1995, pag. 179)

La planeacion estratégica segun Valencia (2005) “es el esfuerzo sistematico y formal de una
empresa para establecer y desarrollar planes detallados de sus objetivos, con el fin de poner en
practica las politicas y estrategias basicas, y asi lograr los objetivos organizacionales” (Valencia

J. R., 2005, pag. 51)

Otro concepto es el de Tirado (2013) donde nos explica que “ la planificacion
comercial se integra dentro de un rango superior al que denominamos planificacion
estratégica , la cual se define como el proceso de mantenimiento de un ajuste viable entre los
objetivos y recursos de la compafiia y las cambiantes oportunidades del mercado, con el fin de
modelar y reestructurar las areas de negocio y producto de la compafiia de forma que den

beneficios y crecimientos satisfactorios.” (Tirado, 2013, pag. 32)

En su mayoria estos autores determinan que la Planeacion Estratégica en la organizacion
es la columna vertebral del futuro de las empresas es parte del ADN de las mismas, en parte si no

existiera los objetivos y metas no serias alcanzables ni perdurarian a lo largo del tiempo.
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En 1978, Dan E. Schandel y Charles W. Hofer, en su libro Strategy Formulation:
Analytical Concepts, definieron la administracion estratégica en dos etapas, la de analisis o

planeacion estratégica y la de implementacion del plan estratégico.

Dentro de estas dos etapas tenemos en la primera fase el analisis, el cual esta dividido en
el establecimiento de metas y la formulacién de estrategias y la segunda fase la Implementacion,

donde esta la ejecucion y el control del proceso.

Estas fases son vitales en el disefio y organizacion del plan estratégico de marketing y
lograra que esta planifique sus acciones, en pro de seguir una ruta estratégica para la consecucién

de objetivos y metas de la organizacion.

El objetivo del plan estratégico puede variar en funcion de diversos aspectos: del tipo de
empresa, de la situacion economico-financiera de la misma, de la madurez del negocio, etc. En
cualquier caso, lo que no varian son los beneficios de realizar un plan estratégico, ya que, sea
cual sea la estructura, el tipo de negocio, el tamafio o el posicionamiento en el mercado de la

organizacion (Pedros, 2012, pag. 9)

Teniendo en cuenta lo anterior la estructura de los planes estratégicos no varian de fondo
de una organizacion a otra, no importa su actividad econdémica o el nimero de empleados,
siempre va a ser la herramienta que permita que los directivos de la compafiia tomen decisiones y

logren que las compafiias sean rentables en el tiempo.
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Como lo indica Martines (2012) El plan estratégico, proporciona una serie de ventajas que

ayudan a garantizar el éxito empresarial en las cuales encontramos:

e Obliga a la direccion de la empresa a pensar, de forma sistematica, en el futuro

¢ Identifica los cambios y desarrollos que se pueden esperar.

e Aumenta la predisposicion y preparacion de la empresa para el cambio.

e Mejora la coordinacion de actividades.

e Minimiza las respuestas no racionales a los eventos inesperados (anticipacion).

e Reduce los conflictos sobre el destino y los objetivos de la empresa.

e Mejora la comunicacion.

e Los recursos disponibles se pueden ajustar mejor a las oportunidades.

e El plan proporciona un marco general util para la revision continuada de las actividades.
e Un enfoque sistematico de la formacion de estrategias conduce a niveles més altos de

rentabilidad sobre la inversion (creacion de valor).

Podemos resumir que las ventajas del plan estratégico anteriormente descrito ayudan a la
organizacién a Pensar estratégicamente, mejorar las actividades. mejorar la comunicacion y

genera una columna vertebral para que la organizacion se pueda sostener en el tiempo.

El desarrollo del plan estratégico en una organizacion se caracteriza segun Marin (2011)
en que lo desarrollan los altos Niveles jerarquicos, establece un marco de referencia en la

organizacion, su indicador de éxito se puede medir con la eficiencia.
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Con lo anterior podemos deducir que la elaboracion del plan estratégico es directa
responsabilidad de la parte directiva o gerencial de la organizacidn bien se llame Duefios, juntas
directivas o en otros casos debe ser aprobada y ejecutada por estos, con el fin de que cada
recomendacion o plan de accion se cumpla en los tiempos establecidos y siguiendo los

parametros plasmados en el documento presentado como plan estratégico a ejecutar.

Gerencia Estratégica

Para Chiavenato la gerencia estratégica “es un acto de participacion intencional, para que
el gerente pueda adquirir estrategias para el aprendizaje a fin de poder enfrentar los cambios y
modificar las actitudes de los miembros de las organizaciones” (valbuena, Morillo , & Montile ,
2012)

Por otra parte, Sallanave, asevera: La gerencia estratégica es el proceso por el cual los
dirigentes ordenan sus objetivos y sus acciones en el tiempo. No es un dominio de la alta
gerencia, Sino un proceso de comunicacion y determinacion de decisiones en la cual intervienen

todos los niveles estratégicos. (Sallenave, 1995)

Para Chiavenato la gerencia estratégica se puede tomar con un aprendizaje para
identificar actitudes, pero para Sallanave es un medio de comunicacion de las estrategias
planteadas, si bien es cierto ambas son acordes con las organizaciones siempre deben ir acordes

con el ADN de la empresa u organizacion.
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Segun Arellano (2004), el pensamiento estratégico hace referencia a “la forma de
pensamiento que esta dirigido a la creatividad, imaginacion, la busqueda de alternativas
innovadoras “ Segun Ocafia (2006), “el pensamiento estratégico es sinérgico, porque adopta un
papel activo que acomoda el afuera al adentro, influyendo sobre el mercado, al tiempo que
articula y retroalimenta el marketing con las politicas corporativas; es analitico, flexible, creativo
y racional porque establece criterios de valoracion para la toma de decisiones, porque se hace
menos costoso, se da una maxima rentabilidad o puede mejorar la imagen corporativa, es un
sistema de percepcion de la realidad que abre nuevas posibilidades competitivas”. Para Garcia
(2008), el pensamiento estratégico comporta la creacion de una representacion del futuro, como
esfuerzo cientifico interdisciplinario, y considera que la prospectiva daré instrumentos para
elaborar esas representaciones, pero es, mucho mas que una “caja de herramientas”. Es, sobre
todo, una afirmacion de ese futuro que se quiere crear, que se quiere inventar, combinada con
una vocacion normativa y una voluntad de a llegar los medios necesarios para llevar a cabo las

acciones estratégicas que permitiran la realizacion de ese futuro. (mendoza & lopez , 2015)

En conclusion todos los autores catalogan el pensamiento estratégico como el arte de
visualizar la organizacion como un modo de vida como una sinergia entre las ideas y los medios
para conseguirla, este pensamiento es la proyeccién de las ideas de empresa en el futuro de la
organizacion, el pensamiento estratégico involucra la concepcion de los valores, vision , mision y

estrategia , a lo cual denominamos Plataforma Estratégica
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No podemos olvidarnos que detrés del Plan estratégico y el Marketing hay un concepto
que es el combustible del éxito de las organizaciones en la actualidad y es la Innovacién, el éxito
de las grandes multinacionales ha sido buscar méas alla de la forma tradicional de hacer los
productos o ofrecer servicios , la innovacion es un insumo para el desarrollo de nuevas ideas de

negocio en la actualidad .

Schumpeter (1942) también utilizo6 el término empresario innovador (em- prendedor)
para referirse a una persona dinamica y fuera de lo comdn, que promueve nuevas combinaciones
o innovaciones. Lo menciona de la siguiente manera en su libro “Capitalismo, socialismo y
democracia”: “La funcion de los emprendedores es reformar o revolucionar el patron de
produccion al explotar una invencion, 0 mas comunmente, una posibilidad técnica no probada,
para producir un nuevo producto o uno viejo de una nueva manera; o proveer de una nueva
fuente de insumos o un material nuevo; o reorganizar una industria, etc. ” (Cabra, 2010, pag.

110)

Unas de las principales caracteristicas de los innovadores es ser Dinamico y fuera de lo
comdun, caracteristicas que en el mercado actual , y en el continuo desarrollo de las redes sociales
y la tecnologia , es sindbnimo de éxito y prosperidad empresarial siempre y cuando sea analizado

la viabilidad y el mercado objetivo de la empresa y sus productos.
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Segun (Gomez, 2008) el plan estratégico en las organizaciones se realiza de una forma
secuencial con el fin de identificar cada detalle, de lograr que no se escape ningun aspecto
fundamental que implique informacion relevante de la empresa, que se realice un barrido desde
la situacién actual o diagnostico , pasando por el direccionamiento estratégico Y finalizando con

un muy buena proyeccion estratégica se anexa Gréafico 1

0. Definicion del horizonte de tiempo (3 afios)

1. Principios corporativos

2. Diagnéstico estratégico
Analisis DOFA. Dénde estamos hoy

3. Direccionamiento estratégico
Visién — Mision — Objetivos estratégicos - Ejes estratégicos
Dénde queremos estar

{ 4. Proyeccion estratégica
Areas estratégicas — Proyectos estratégicos
Cémo lo vamos a lograr

5. Alineamiento estratégico
Vision compartida — Mapas estratégicos

6. Plan operativo
Estrategias — Planes de accion
Tareas que debemos realizar para alcanzar la vision

7. Monitoria estratégica
indices de gestion
Cual es el nivel de desempefio organizacional
Cuales son los logros del proceso

Gréfico 1 Etapas del proceso Estratégico Fuente (Gomez, 2008, pag. 10)
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que permitiran que el desarrollo del plan estratégico vaya tomando forma y en consecuencia

permita ir identificando més aspectos claves de la organizacion a esto se le llama Auditoria

estratégica se anexa Grafico 2
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DIRECCIONAMIENTO
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Grafico 2 Auditoria Estratégica Fuente (Gomez, 2008, pag. 12)
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El Pensamiento Estratégico es mucho mas que un proceso intuitivo, que la planeacion a

largo plazo o la planeacion tactica. En principio, es mas importante que haya consecuencia entre

los miembros del equipo administrativo, sobre la naturaleza y la intencion de su negocio, sobre

los principios bajo los que se pretende operar, y sobre la direccion hacia la que se debe avanzar

como empresa, que preocuparse de cdmo se van a alcanzar los resultados necesarios. El

Pensamiento Estratégico, es el campo para idear el futuro, sin que interfiera en las utilidades



practicas. En otras palabras, no solo es aceptable, sino deseable planear lo que a usted le 33

gustaria que se convirtiera su empresa, sin preocuparse si es asequible o no. (Forero, 2016)

Como lo indica Forero en su apreciacion el pensamiento estratégico se puede resumir, en
que lugar nos queremos ver a futuro, y saber que como organizacion debemos tener unas normas
éticas y de conducta , basadas en tiempos ,los cuales deben se lo mas aterrizados y realistas para

no frustrar ese ideal de organizacion en un largo plazo.

Para definir la Mision es necesario tener en cuenta que Segun (Peter Drucker, 2002),
“Una empresa no se define por su nombre, sus estatutos o su acta constitutiva. Se define por su
mision. Solo una definicidn clara de la misién y del propdsito de la organizacion, hace posible

tener objetivos de negocios claros y realistas (Forero, 2016)

Es necesario que D’koplant defina su prop6sito como organizacion, esto le permitira
afianzarse en el sector comercial y asi poder establecer unos a objetivos comerciales fijos a corto

plazo.

Una buena declaracién de la mision permite generar un rango de objetivos y estrategias
alternativas y factibles, debe ser amplia, para reconciliar de verdad las diferencias existentes, y

atraer a los diversos grupos de interés en la organizacion”. (Forero, 2016)

La Vision en una organizacion permite Inspirar y motivar a los miembros de la empresa,

al hacer que se sientan identificados y comprometidos con ella, darle identidad y personalidad a



la empresa, cimentar las bases para la cultura organizacional, proyectar una imagen positiva 34

ante clientes, proveedores y publico en general. (Forero, 2016)

Como lo expresa Forero la Vision logra que los colaboradores o trabajadores se sientan
impregnados de ese ADN corporativo, logra motivar a la consecucion de las metas y logra

extender bases fuertes en la organizacion.

“la visién es la imagen de un estado futuro, ambicioso y deseable, que esté relacionado con el

cliente, y que es el mejor estado actual, en algin aspecto importante”. (Forero, 2016)

Los valores y la ética en las organizaciones la definen (Alvarez Heredia, 2013, pag. 45),
“como los principios de conducta dentro de las empresas, que guian la toma de decisiones y el
comportamiento. Una buena Etica de Negocios, es requisito previo para una direccion estratégica

eficaz; una ética adecuada, es sencillamente un buen negocio” (Forero, 2016)

Al elaborar los valores se tiene que identificar que como empresa debo ser éticamente
responsable con el medio ambiente y con el capital humano , disefiar unos buenos los valores
corporativos es sindbnimo de un camino hacia el reconocimiento como empresa frente a la
sociedad , en la actualidad seguir responsablemente el cumplimiento de los valoresy la ética
empresarial ,causan mejores experiencias de compra en los clientes inclusive se acerca al

resultado de una buena estrategia publicitaria.
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Estrategia: Serie de acciones muy meditadas, encaminadas hacia un fin determinado.
Planeacion estratégica: estratégica es el analisis y formulacion de planes a nivel estratégico de
una organizacion para alcanzar unos objetivos. Planear o planificar una estrategia requiere de
hacer un andlisis del contexto y otros elementos como los recursos necesarios para alcanzar unas
metas ya establecidas.

Marketing: Se trata de la disciplina dedicada al analisis del comportamiento de los mercados y
de los consumidores. EI marketing analiza la gestion comercial de las empresas con el objetivo
de captar, retener y fidelizar a los clientes a través de la satisfaccion de sus necesidades.
Innovacién: es aquel cambio que introduce alguna novedad o varias. Cuando alguien innova
aplica nuevas ideas, productos, conceptos, servicios y practicas a una determinada cuestion,
actividad o negocio, con la intencion de ser utiles para el incremento de la productividad.
Emprendimiento: a la actitud y aptitud que toma un individuo para iniciar un nuevo proyecto a
través de ideas y oportunidades. EI emprendimiento es un término muy utilizado en el ambito
empresarial, en virtud de su relacionamiento con la creacion de empresas, nuevos productos o

innovacién de los mismos.
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RESOLUCION 030021 establecida por el ICA sobre la implementacion de las BPA en
produccion primaria de vegetales y otras especies para consumo humano. La cual tiene como
objetivo establecer los requisitos para la certificacion en BPA en produccion primaria de
vegetales y otras especies para consumo humano (Instituto Colombiano Agropecuerio, 2020)
ARTICULO 4: SOLICITUD Y REQUISITOS DE CERTIFICACION EN BUENAS
PRACTICAS AGRICOLAS. Toda persona natural o juridica que posean cualquier titulo
cultivos de vegetales y otras especies para consumo humano y deseen certificar el predio
productor en buenas précticas agricolas, debe realizar solicitud escrita forma 3-189 a la gerencia
seccional correspondiente a la jurisdiccion del predio. (Tener los siguientes documentos al dia)

e Certificado de existencia y presentacion legal expedido por la camara de comercio si es
persona juridica.

e Matricula mercantil, RUT, Cedula de ciudadania si se trata de persona natural.

e Acreditar la propiedad, posesion o tenencia del predio productor.

e Asistencia técnica por un ingeniero agrénomo (tarjeta profesional).

e Croquis de llegada y plano del predio indicando las areas destinadas al cultivo y especie

(s).

e Certificado del uso del suelo expedido por la autoridad competente.
e Analisis microbioldgico de aguas provenientes en labores utilizadas en las labores del
predio. (No mayor a 1 afio).

e Permiso de usos de aguas o radicado de la solicitud del permiso de uso de aguas.



RESOLUCION 000492 establecida por el ICA, Por la cual se dictan disposiciones sobre 37
la sanidad vegetal para las especies de plantas ornamentales y todas las especies agricolas de
importancia socioecondmica; mediante un control a la produccion, comercializacion,
importacién y exportacién garantizando la sanidad vegetal, asi como toda persona natural o
juridica que se dedique a la produccidn para exportacion o importacion de plantas ornamentales

deberéd estar inscrita y registrada en el ICA (Instituto Colombiano Agropecuerio, 2020)

RESOLUCION 00003973 establecida por el ICA, por medio de la cual se reglamenta la
licencia fitosanitaria para la movilizacion de material vegetal en el territorio nacional. Este
documento certifica la condicion fitosanitaria del producto mediante el cual se autoriza el
transporte de materiales vegetales dentro del territorio nacional. La cual es una medida que sirve
para controlar y evitar la dispersion de plagas a traves de la movilizacion de productos vegetales
de origen desconocido o de procedente de zonas infestadas, mitigando el riesgo de transmision

de plagas ausentes en el territorio nacional (Instituto Colombiano Agropecuerio, 2020)

DECRETO 1076 DE 2015 establecido por el ministerio de ambiente y desarrollo sostenible,
el cual en el en el articulo 2.2.2.3.2.3. Nos habla de la autorizacion que otorga la CAR para la
ejecucion de un proyecto, obra o actividad que pueda producir deterioro grave a los recursos

naturales renovables, al medio ambiente o modificaciones considerables al paisaje.

DECRETO 1376 DE 2013 Establecido por el ministerio de ambiente y desarrollo sostenible,
el cual tiene por objetivo reglamentar el permiso de recoleccidn de especies silvestres de la

diversidad biologica con fines de investigacion cientifica no comerciales.



El decreto No. 47207 de 2008 en el articulo 30 habla sobre la importancia de la 38
implementacion de las buenas préacticas agricolas (BPA) ya que con la implementacion de estas
se puede asegurar la calidad e inocuidad de los alimentos de origen vegetal; estableciendo
mecanismos para la
implementacion de las (BPA) y lograr la certificacion de estas ante el ICA (Instituto Colombiano

Agropecuerio, 2020)

Disefio Metodoldgico

La empresa D’koplant desde sus inicio en el 2019 se ha dedicado al disefio, creaciény
venta de cactus y suculentas para detalles regalos u obsequios, para fechas especiales o
simplemente para quienes quieren ambientar ese lugar especial y traer parte de la naturaleza a

su lugar de trabajo o el algun espacio de su hogar.

La empresa quiere ser mas visible en la region logrando mostrar sus productos
innovadores y lograr ser un referente en el comercio en la ciudad de Sogamoso y Duitama y sus

ciudades intermedias como Nobsa y Tibasosa.

Objetivo de estudio

Obtener informacidn que permita identificar las caracteristicas de compra de productos
que ofrece D’koplant de los habitantes de las ciudades cercanas , lograr identificar lo que hace
a la empresa diferente de las demas opciones de compra , asi mismo poder caracterizar el

publico objetivo que permita el crecimiento en ventas y el reconocimiento en el mercado de la
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mayor visibilidad de la empresa en las ciudades donde se enfocara su venta.

Tipo de Investigacion

La investigacion exploratoria se utiliza cuando se quiere indagar sobre una situacion
desconocida o sobre algo que no se ha investigado lo suficiente, esto permitira decidir si
efectivamente se pueden realizar investigaciones posteriores y con mayor profundidad.

(Hernandez, pag. 44)

Este método pretende investigar fenémenos poco estudiados, no se apoya demasiado en
la teoria, trata de limitar su profundizacion en la recoleccion de datos que permitan detectar

patrones para dar explicacion a dichos fenGmenos.

Es por eso que este tipo de investigacion es la ideal para recolectar informacion para la
empresa y poder determinar los pasos iniciales para la correcta elaboracion del plan estratégico

para D koplant

Este Tipo de Investigacion nos dara un panorama general acerca de los beneficios de
elaborar un plan estratégico de marketing para la empresa D’koplant dado que se carece de

informacion del sector, del mercado objetivo y del potencial de mercado en la zona de influencia.
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El estudio se realizd con personas en un rango de edad de 15 a 50 afios, que viven en
las ciudades de Sogamoso en su mayoria, pero también con personas que se desplazan o trabajan

en ciudades intermedias como Nobsa y Tibasosa incluyendo la ciudad de Duitama.

Este rango de edad se toma con base a las edades aproximadas de las personas que
contactan a D koplant por medio de las redes sociales y de las personas que se han atendido en el
local de venta de Cactus y suculentas, al igual de los datos reales que se tienen de los

compradores regulares , asi como de familiares y vecinos del sector.

También se tomara como poblacidn personas que viven o se desplazan en otras ciudades
diferentes a Sogamoso, ya que al ser la tercera ciudad en importancia en Boyaca es lugar de
trabajo de muchas de las personas que vienen de estas Municipios y que por su cercania no existe

problema en el desplazamiento hacia Sogamoso.

disefio y tamafio de la muestra

Se utilizara el disefio No Probabilistico o muestreo por conveniencia donde se utilizara
unidades muestrales de acuerdo a la accesibilidad del investigador, este tipo de muestras se
utilizan en etapas exploratorias de la investigacion para generar respuestas o tendencias generales

con base en la poblacion analizada. En total se realizaran de 25 a 28 encuestas.
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Fuentes primarias: Propietarios, clientes y familiares cercanos
Objetivo: reforzar la Investigacion con el fin de conocer datos precisos del Mercado
Instrumento: Encuestas Virtuales (se utilizd este tipo de encuestas dada la situacion de

Emergencia Social dada en la actualidad)

Fuentes Secundarias: esta investigacion serd apoyada en textos, publicaciones y escritos
referentes a los planes estratégicos en las organizaciones.

Objetivo: Soportar la Investigacion y establecer conceptos que guien el desarrollo del Proyecto

Tratamiento y Recoleccion de la informacion

El tratamiento y recoleccion de la informacion se realizé por medio del disefio y
elaboracion propia de una encuesta virtual realizada por la plataforma formularios de Google
Drive, esta a su vez fue enviada por un link a los clientes, personas conocidas del sector y

familiares que han realizado compras en D" koplant.

Esta encuesta Fue Disefiada para resolver conocer mas a fondo los gustos del producto
por parte de los clientes ,algunas variables demogréaficas, poder determinar posibles mercado
objetivo y otras variables que en base a la experiencia de ventas eran necesariosy poder sacar

conclusiones para tener un panorama mas claro en la toma de decisiones.
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y respetando las sugerencias de distanciamiento social dictadas por el gobierno nacional en la

actualidad

La presentacion de la informacion recolectada se tabulo por medio de la plataforma Drive al

igual que la presentacion de los resultados obtenidos

Analisis de la situacién actual

Diagnostico

Matriz POAM (Matriz de Perfil de Oportunidades y Amenazas)

OPORTUNIDAD | AMENAZA IMPACTO

ENTORMNOS VARIABLES

ALTA | BAJA | ALTA [ BAJA | ALTO |MEDIO| BAID

ECOMNOMICO

Creacionde Nuevos
Impuestos.

Inflacion x x

Renovacien de la clase
dirigente.
POLITICO Ley Mipyme. X X

leyes tributarias X X

subsidios x X

empleos formales dignos x x

SOCIAL -
problemas de orden publico x x

estilode vida x x

Localizacion Geografica
GEOGRAFICO facilidad de trasporte
calidad de las vias

dezarrollo del internet y del
comercio electronico

TECNOLOGICO fE-EI|I-I:|Ed.dE accesoala . .
tecnologia

dizponibilidad de materiales x

dizponibilidad de maquinaria x x

Tabla 1 Matriz de Perfil de Oportunidades y Amenazas Fuente elaboracion Propia
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Dentro de los resultados arrojados en la matriz POAM con impacto alto encontramos

Como amenazas se encontraron, el comportamiento de la economia en la coyuntura
actual , la posibilidad de solicitar créditos en entidades bancarias , el bajo nivel de
salarios propiciados también por la situacién de emergencia , al igual que la generacion

de empleo .

Dentro de las oportunidades, encontramos la posibilidad del beneficios economicos para
microempresas, oportunidades para que la poblacion encuentre empleos formales , el
estilo de vida que algunas personas tienden a llevar siendo 100% ecologicas, el desarrollo
de del internet y que mas personas pueda incursionar en las compras electronicas por lo

cual implica acceso mas facil a la tecnologia



Matriz MEFI (Matriz de Evaluacion de Factores Internos)

Matriz de Evaluacién de Factores Internos D'KOPLANT 2020-2022
Fortzlezas Evaluacion
Factores criticos ¥ ponderacidn | Evaluacion 15 Walar

1 Innowacidn de producte 20,005 . 4.0 0,80

2 conocimicnto del qusto de los clisntes 5003 . 4.0 0,20

3 =erwicio al cliente, el cliente escoge el cliente elige, al cliente e le Azezora 10,003 | @ 40 0,40

4 precios Asequibles comparados con la competencia 15,00 | @ 40 0,60

5 se ofrece Personalizacidn al momento de la compra 5,002 (i 30 0,15

E  local con buena ubicacidn yalta trafico de clienkes RO0%; . 30 0,15

7 Diferenciacidn de producto con la competencia 10,00 @ 4.0 0,40

% Compartir el local eon una vidrier 3 sonx @ 20 0,15

|
n
Fortalezas TE, 002 2,85
Debilidades Evaluacion
Factores criticos * ponderagion | Evaluacidn 115 Walor

1 PocaInfraestructura para producir los productos won|@® 50 L 0,50

2 local pequenio oo @ 50 0,50

3 Falta publicidad en ¢l lacal RO0%; . 1] 0,25
4 @ 40
5 ® =50
6 @ 1
7 oz
8 ® 0
] ® 40
10 ® 5o

410 Tatal 100,002 1.25

Tabla 2 Matriz de Evaluacion de Factores Internos Fuente elaboracion Propia

Tabla 3 Barras Matriz de Evaluacion de Factores Internos Fuente elaboracion Propia



Las fuerzas internas son favorables a la organizacion con un peso ponderado total de 2.85

contra 1.25 de las debilidades (La empresa tiene mas fortalezas que debilidades). el valor total

por encima de 4.1 , indica que la empresa es fuerte en el factor interno en su conjunto.

Matriz MEFE (Matriz de Evaluacion de Factores Externos)

Matriz de Evaluacién de Factores Externos

DrEORPLAMT 2020-2022

Oportunidades Evaluacién
Factares criticos % ponderacion | Evaluacin 115 Walor

1 Sequir ampliando el portafolio de productas innovadores ofrecidos a los clientes 20,005 @ 4.0 080

2 Tener Mayor Impacto en redes sociales 500 [(@ 40 0,60

3 Ampliar la Cobertura en més ciudades 500 (@ 20 0.10

4 Incursicnar en otras lineas de producta 000 @ 40 0,40

5 Creacidn de tiznda virtual 50000 30 0.15

BIZ-F:‘I_D::::-II-DMN cadaweT mAr Javenes de ambor Qhneror gue qeneren ol YOI 94 veT en reder ro<ialer de nucrtrar I E,UUV- . 4,0 u’zu

7 Incursidn en nuewos seqmentos de negocio como velas yregalos sarpresa 10,003 100 3.0 0.30
g
|
10

Fortalezas 70,005 2.95

Amenazas Evaluacion
Factares criticos * ponderacion | Evaluacidn 15 Walor

1 Aumento de viveros caseros 15,00 [ 41} 0.75

2 Aumento de tiendas de regaloz y detalles 1500 @ 50 0,75
3
4
5
E
T
g
|
10

4,05 Total 100,005 1.50

Tabla 4 Matriz de Evaluacion de Factores Externos Fuente Elaboracion Propia

A00 mad a0 100 000 000 000 O

Tabla 5 Barras Matriz de Evaluacion de Factores Externos Fuente elaboracion Propia
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En este caso el peso ponderado total de las oportunidades es de 2.55 y el de las amenazases 46
1.5 lo cual establece que el ambiente externo es favorable a la organizacion.
Un promedio ponderado de 4.05 indica que la organizacion estéa respondiendo de manera

excelente a las oportunidades y amenazas existentes en su sector.

Diagnostico Externo

Se utilizara la matriz de Diagnostico externo donde se clasificara segun corresponda

oportunidades 0 amenazas.

No Oportunidad Amenaza
Seguir ampliando el portafolio de
productos innovadores ofrecidos a los

1 clientes. Aumento de viveros caseros

Tener Mayor Impacto en redes
2 sociales Aumento de tiendas de regalos y detalles
3 Ampliar la Cobertura en mas ciudades

Incursionar en otras lineas de

4 producto

5 Creacion de tienda virtual

Captar clientes cada vez mas Jévenes
de ambos Géneros que generen el voz
avoz en redes sociales de nuestros

6 productos .
Incursidn en nuevos segmentos de
7 negocio como velas y regalos sorpresa

Tabla 6 diagnostico Externo Fuente elaboracion Propia

e Se observa que las oportunidades se centran en Producto, Comunicacién, son
caracteristicas que en la actualidad impactan directamente a la imagen de marca
e En las amenazas el foco es un factor social, ya que la situacion social a impulsado a

varias personas a realizar rebusque econémico por medio de esta actividad.



Diagnostico Interno
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Se utilizara la matriz de Diagnostico Interno donde se clasificard segun corresponda Fortalezas y

Debilidades
Diagnostico Interno
No Fortalezas Debilidades
1 Innovacion de producto Poca Infraestructura para producir los productos
2 conocimiento del gusto de los clientes local pequefio

servicio al cliente, el cliente escoge el

3 . . . Falta publicidad en el local
cliente elige, al cliente se le Asesora
a precios Asequibles comparados con la
competencia
5 Se ofrece Personalizacién al momento de
la compra.
local con buena ubicacién y alto tréfico de
6 clientes
2 Diferenciacién de producto con la
competencia
8 Compartir el local con vidrieria

Tabla 7 Diagnostico Externo Fuente Elaboracion Propia

Las fortalezas de D koplant estan inmersas en concepto de innovacion de producto

caracteristica que se debe aprovechar y ser diferenciadora en cuento a la competencia y

Ilamando la atencion de no solamente el publico objetivo si no también de la gente que le

gusta los productos sofisticados y naturales.

Las debilidades son en su mayoria de infraestructura se tendria que pensar en realizar

inversiones pequefias pero que logren el impacto eficaz en las ventas



Matriz DOFA
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Fortalezas

Innovacion de producto
conocimiento del gusto de
los clientes

servicio al cliente, el cliente
escoge el cliente elige, al
cliente se le Asesora
precios Asequibles
comparados con la
competencia

se ofrece Personalizacion al
momento de la compra
local con buena ubicacion y
alto trafico de clientes
Diferenciacion de producto
con la competencia
Compartir el local con una
vidrieria

Oportunidades

e Seguir ampliando el
portafolio de
productos
innovadores
ofrecidos a los
clientes.

e Tener mayor
Impacto en redes
sociales

e Ampliar la Cobertura
en mas ciudades

® Incursionar en otras
lineas de producto

e C(Creacion de tienda
virtual

® Incursion en nuevos
segmentos de

Estrategia FO Estrategia DO

Disefiar nuevos productos con . lograr el posicionamiento del
tendencia innovadora, diferenciadores local en el centro de la ciudad de
teniendo en cuenta los gustos que se Sogamoso con el fin de lograr en
han reflejado en las ventas y el corto plazo ser productores a
sugerencias de los clientes de los gran escala de la materia prima
Gltimos meses. de los productos (cactus y
Realizar lanzamientos de nuevos suculentas) esto seria el punto de
productos a la par con las redes partida para ampliar la

sociales para impactar la mayor infraestructura que se tiene en el
cantidad de potenciales clientes momento.

la percepcion de precios economicos e elaborary producir publicidad

y asequibles se debe reflejar que identifique el local fisico.
continuamente en las redes sociales . Cotizar cufias de radio para
invitar a los clientes de las redes masificar la tienda fisica y virtual
sociales a visitar la tienda fisica, esto y las redes sociales

impactara en la visual del cliente al
percibir producto fisico y terminado.
incursionar en nuevas lineas de
producto y aprovechar que se tiene
local fisico para percibir el gusto de
los clientes por los productos nuevos
disefiar el portafolio para la tienda
virtual que manejara envios a otras
ciudades del pais

revision de costos de envios en
diferentes trasportadoras para
dinamizar el envid a domicilio sobre




49

todo a ciudades diferentes a
Sogamoso

fortalecer el diferencial de innovacion
de producto comparado con la
competencia, por medio de
publicaciones en redes sociales y
combos de descuento en la tienda
fisica

fidelizar a los clientes que sean
“clientes frecuentes” entre ellos
quienes participen activamente en
redes sociales, entre ellos la poblacion
mas activa en canales virtuales, como
jovenes entre 15y 29 afios de ambos
géneros

ESTRATEGIAS FA

Por medio de la diferenciacién de
producto, Articulos Low Cost, la
personalizacion de las compras,
calidez en el servicio y el impacto en
las redes sociales , se lograra que los
clientes prefieran a D"koplant , al
momento de comprar sus suculentas y
cactus , seremos la opcién numero
uno en el centro de la ciudad ,
competiremos frente a los crecientes
viveros caseros , tiendas de regalos y
negocios informales.

ESTRATEGIAS DA

Aumentar la infraestructura fisica
para sembrar las plantas de una
forma mas técnica, esto
impactara en el precio final de los
productos de D"koplant

Destacar el valor agregado de
D’koplant la innovacion de sus
productos , logrando ser
diferenciadores frente a la
competencia

Aprovechar las redes sociales que
se tienen en la actualidad ya que
las mayoria de la competencia no
son fuertes en este canal de

comunicacién

Tabla 8 Matriz Dofa Fuente Elaboracion Propia
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Desarrollo de la investigacion

Tabulacion y analisis de la informacién

La encuesta (ver anexo 1) se realizo a un total de 28 personas ubicadas en la zona de influencia
de D koplant con residencia en las ciudades de Sogamoso, Duitama y ciudades intermedias como

Nobsa y Tibasosa

A continuacidn, se presentan los resultados de las 15 preguntas realizadas

Pregunta 1

En cual de las siguientes ciudades Vive
28&nbsp;respuestas

@ Sogamoso
@ Duitama

@ Nobsa
ﬂ @ Tibasosa

Gréfico 3 Distribucidn de ciudad de residencia Fuente elaboracion Propia

Los resultados arrojan que la encuesta impacto en un 89.3% a personas que residen en la ciudad

de Sogamoso con un 7.1% de personas que residen en la ciudad de Tibasosa.
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Pregunta 2

Genero
28&nbsp;respuestas

@ Masculino
@ Femenino
@ Otro

Gréfico 4 distribucion de genero de las personas encuestadas Fuente elaboracién propia

El resultado de esta pregunta infiere que el 85.7% de los encuestados son de genero Femenino

con un 14.3% de género masculino.

Pregunta 3

En que rango de edad se encuentra
28&nbsp;respuestas

@ De 15 a 20 afios
@ de 21 a 30 afios
@ de 31 a 40 afios

@ de 41 a 50 afios
@ de 51 a 60 afios

Gréfico 5 Rango de edad de los encuestados Fuente elaboracidn propia



En este grafico se evidencia que la mayoria de encuestados 42.9 % se encuentran en un rango 52
de 21 a 30 afios , y el 28.6% se encuentra en un rango de 31 a 40afios los que arroja entre estos

dos rangos un porcentaje del 71.5%

Pregunta 4

Que estrato socio economico es:
28&nbsp;respuestas

®1y2
@®3y4
@®4y5

Gréfico 6 estrato socioecondmico de los encuestados Fuente elaboracion propia

El resultado de esta pregunta arroja que el 53.6% de los encuestados se encuentra entre estrato 1

y 2y el 35.7% entre estrato 3y 4



Pregunta 5 53

A escuchado hablar de D'koplant detalles y decoracion ubicado en la ciudad de sogamoso
28&nbsp;respuestas

® si
® o

Grafico 7 distribucion conocimiento D”koplant Fuente elaboracion propia

El 85.7% de los encuestados manifiestan haber escuchado hablar de D" koplant

Pregunta 6

Al momento de dar o recibir detalles o regalos le gustan
28&nbsp;respuestas

@ Tradicionales
@ Fuera de los comln
@ Ambos

Gréfico 8 Distribucidn gustos en los detalles y regalos Fuente elaboracién propia

A esta Pregunta el 71.4% de los encuestados les gustan recibir y dar regalos Fueran del comdn

que no sean tradicionales.
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Pregunta 7

Le gustaria tener Un cactus o una Suculenta
28&nbsp;respuestas

® si
® No

Gréfico 9 Distribucidn gusto por los cactus y suculentas Fuente elaboracion propia

El 96.4% de los encuestados manifiesta el gusto por los cactus y las suculentas

Pregunta 8

De los lugares que conoce de venta de Cactus y suculentas las materas que le ofrecen sonen :
28&nbsp;respuestas

® barro

@ plastico

@ No dan matera
@ vidrio

Grafico 10 Distribucion Tipo de matera en otros negocios Fuente elaboracion propia



El 53.6% de los encuestados manifiesta que en otros almacenes la matera que dan es de 35
plastico y el 28.6% la conoce en barro, solamente el 10.7% de los encuestados reconocen haber

visto materas en vidrio o un material parecido en las macetas.

Pregunta 9

Que tipo de plantas le gustaria obsequiar o recibir
28&nbsp;respuestas

® Catus
@ Suculentas
@ Ambas

Gréfico 11 Distribucion Gusto por las plantas cactus o Suculentas 0 ambas Fuente elaboracion

propia

El 57.1% manifiesta que le gustaria recibir u obsequiar de ambos tipos de plantas, el 25% que le

gustaria obsequiar o recibir Cactus y el 17.9% suculentas.
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Pregunta 10

En que rangos de precio estaria dispuesto a comprar un Cactus o una Suculentas como opcion

de regalo u Obsequio
28&nbsp;respuestas

@ $8.000 a 15.000
@ $ 15.000 a $ 20.000
@ $20.000 a 30.000
@ mas de $ 30.000

Grafico 12 Distribucidn preferencia rango de precios al momento de comprar un cactus o suculenta
Fuente elaboracion propia
En esta distribucion el 71.4% de los encuestados manifiesta que el rango de precio dispuesto a
pagar es de $ 8.000 a $ 15.000 y el 14.3% entre $ 15.000 y $ 20.000

Pregunta 11
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Cual es su medio de comunicacion Preferido para Ver opciones de detalles regalos o obsequios.
28&nbsp;respuestas

@ Prensa
@ Redes Sociales

@ Tiendas Fisicas
@ Tiendas Virtuales

——]

Gréfico 13 Distribucion medio de comunicacion preferido para buscar regalos u obsequios Fuente
elaboracién propia
En los resultados el 64.3% de los encuestados opta por buscar sus regalos por redes sociales y el

21.4% en tiendas fisicas

Pregunta 12

Como se entero de la existencia de D'koplant detalles y decoracion.
26&nbsp;respuestas

@ Redes Sociales

@ Amigos o Familiares

@ Por el local Ubicado en Sogamoso
@ No habia escuchado de D'koplant

Gréfico 14 Distribucion forma de conocer existencia D"koplant Fuente elaboracion propia
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El resultado de esta pregunta arroja que el 53.8% de las personas encuestadas se enter6 de la
existencia de D"koplant por medio de amigos o familiares y el 34.6% por medio de redes

sociales.

Pregunta 13

Sl comprara un cactus u suculenta seria para
28&nbsp;respuestas

@ Regalar u Obsequiar
@ Para Uso en el Hogar
@ Para La oficina o Lugar de trabajo

Gréfico 15 Distribucion uso de la compra de un cactus o suculenta Fuente elaboracién propia

El 42.9% de los encuestados afirma que si adquiere un producto de D"koplant es para Regalar o
obsequiar y el otro 42.9% afirma que es para uso en el hogar y el 14.3% para la oficina o lugar

de trabajo.



Pregunta 14 39

Los productos que ofrece D'koplant frente a la competencia son mas
27&nbsp;respuestas

@ Economicos

@ Innovadores

@ economicos e innovadores

@ Son mejores en la Competencia

Gréfico 16 Distribucion diferenciacion de productos frente a la competencia Fuente elaboracion

propia

El resultado a esta pregunta arroja que el 40.7% de los encuestados manifiesta que los productos
de D koplant frente a la competencia son mas innovadores, también el 40.7% manifiesta que son

Econdmicos e innovadores a la vez y el 11.1% son mejores que la competencia

Pregunta 15
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Le Gustaria que D'koplant Diversificara su portafolio de detalles y Decoracion con mas
28&nbsp;respuestas

@ Plantas
@ Disefios
@ Materiales
@ Colores

Grafico 17 Distribucion preferencia Innovacion de Productos en D’koplant Fuente Elaboracién

Propia

El 46.4% de los encuestados le gustaria que D"koplant diversificara su portafolio de productos en

Plantas, el 35.7% en Disefios



Conclusiones Encuesta 61

Si bien la encuesta arroja un 89.3% de personas viven en la ciudad de Sogamoso
podriamos impactar dando a conocer a D"koplant a mas personas en los pueblos aledafios
que ven en esta ciudad como referente en la compra de sus productos.

La encuesta fue respondida en su mayoria por mujeres en un 85.7% no obstante el
mercado objetivo de D koplant es hacia todos los géneros, y quiere lograr que su impacto
sea en hombres y mujeres por igual.

La encuesta nos arroja que el 71.5% de personas que la respondieron esta entre los 21 a
40 afios, si bien es cierto que el mercado objetivo de D’koplant no tiene restriccion,
podria ser un segmento de mercado en el cual, el poder de las redes sociales causa méas
impacto y logra que el objetivo de las publicaciones en redes sociales sea mas efectivo.
Nos arroja que el 53.6% de las personas que respondieron la encuesta estan entre los
estratos 1y 2y el 35.78% estan entre 3 y 4, D koplant puede ofrecer productos dirigidos
a todos los estratos socioecondémicos, pero enfocando su portafolio a productos de bajo
costo, no dejando de lado la produccién de productos Premium.

El 85.7% de los encuestados se enterd de la existencia de D koplant por redes sociales, en
la actualidad la primera conexion con los clientes futuros se realiza por medio de las
plataformas tecnoldgicas por ende por medio de las redes sociales, este es una
oportunidad que se podria convertir en fortaleza si se tiene la constancia de ofrecer los
productos por medio de estos medios de comunicacion.

La innovacion de los Regalos es un punto de referencia en la tendencias de compra de

articulos para obsequiar el 71.4% de los encuestados buscan algo fuera de lo tradicional



El gusto por las plantas de este tipo es algo que al 96.4% de los encuestados le llama la 62
atencion, esto indica que el campo de accion es grande, para buscar clientes que les guste
regalar , obsequiar o tener una planta .

El 53.6% de las respuestas indican que las materas de las suculentas que han visto son en
Plastico y el 28.6% en barro , aqui D koplant reafirma su idea de tener productos
innovadores , con materas en Vidrio el cual puede ser un mercado para aprovechar , sin
embargo D koplant Tiene presente ese 28.6% que ha visto materas en barro , en un
segmento de mercado en el cual ha venido incursionando ,esta nueva linea de producto
se basa en la personalizacion de la matera con la técnica de Pintura a mano.

El 57.1% de las respuestas indican que les gusta ambos tipos de plantas cactus y
suculentas por lo cual se debe conservar inventario por igual en producto terminado
Segun la encuesta los rangos de precio mas atractivos son hasta $ 20.000 en su mayoria
los prefieren de ese precio, pero hay clientes, como el 10.7% de los que estaria dispuesto
a adquirir productos de hasta mas de $ 30.000, D koplant debe tener catalogo de
opciones en diferentes rangos de precio , eso si teniendo en cuenta que los detalles hasta
$ 15.000 son los més buscados.

El 64.3% de los encuestados realizan la busqueda para su obsequio por redes sociales,
esta es una de las oportunidades al momento de dar a conocer a D koplant, por medio de
estas plataformas tecnoldgicas, si bien es cierto D"koplant Cuenta con presencia en
Facebook e Instagram, es necesario dinamizar las publicaciones y lograr llegar a mas
seguidores y hacer que las publicaciones impacten la mayor cantidad de personas.

El 53.8% de los encuestado afirma conocer de D koplant por medio de amigos o

familiares y el 34.6% por redes sociales, si bien es cierto que D koplant nace de un



proyecto familiar est& logrando gran parte de su reconocimiento por medio de la 63
divulgacion de sus productos por medio de las redes sociales.

D’koplant cuenta con redes sociales en Facebook, Instagram y WhatsApp Bussines, la
tares de dar a conocer los productos en estas plataformas a impactado positivamente ,
como se decia anteriormente es necesario impactar a mas seguidores y dar a conocer los
productos gracias a este tipo de tecnologias.

El 42.9 % adquiere productos para regalar, el 42.9% para el hogar y el 14.3% para su
trabajo y oficina, La tendencia de compra de los productos de D" koplant se pueden
enfocar en diferentes unidades estratégicas de negocio: Para detalles o regalos, para
Decoracion de oficina o trabajo o para el hogar por el gusto por las plantas , se puede
disefiar estrategias que permita potenciar estos conceptos por medio diferenciacion de
conceptos .

El 40.7% percibe a D"koplant como una empresa Innovadora, este término “innovacion”
en la actualidad juega un papel Fundamental , si no se sigue innovando se corre el riesgo
de quedar atras en el mercado.

La innovacion en la actualidad es el ADN que deben tener las organizaciones y es por eso
que D"koplant debe seguir innovando en variedades de plantas y lograr producir nuevos
disefios , que cubran las necesidades de todos sus clientes, la oportunidad que tiene
D’koplant es infinita en cuanto al mercado que puede llegar , se necesita seguir creando y
disefiando producto que impacte positivamente en los gustos de los clientes en este tipo

de mercado.



Plataforma estratégica 64

Resefia Histoérica

D’koplant es una idea de negocio que nacid a partir de la necesidad y el deseo de crear
empresa, la coyuntura econémica en la actualidad hace que se quieran obtener ingresos
adicionales para asi generar un ingreso adicional,  diferente a los trabajos que en la

cotidianidad ejercen sus fundadores.

Esta idea parte también del gusto por la naturaleza, de querer tener un espacio de paz y
armonia en algunos de los sitios en donde pasamos la mayor parte de nuestro tiempo como
trabajo , hogar , y también de la necesidad de ofrecer una alternativa para las personas que en
algun momento desean expresarle carifio a esos seres queridos como la familia , amigos mas
allegados o incluso esas fechas especiales que en la mayoria de veces algunas personas no saben

que regalar.

D’koplant nace como micro taller a mediados del afio 2019 en la ciudad de Sogamoso
,por el gusto a las plantas de pequefias dimensiones , y tambien como hobby en tiempos libres ,
la idea se vuelve muy atractiva , al darnos cuenta que la inversion inicial era muy poca, la
atencion de las plantas no solicitaban mayores tiempos y sobre todo es un producto que con
cuidados basicos no generaria perdidas al no venderse, si no que al contrario generaria en el

hogar espacios llenos de vida y con ambiente natural.



Inicialmente se cuenta con una vidrieria familiar la cual genera gran cantidad de 65
retazos de vidrio de diferentes colores y grosores los cuales sirven como materia prima en un
50% del producto final, vimos que en la gran mayoria de negocios que se dedican a la venta de
cactus y suculentas las materas eran en barro sin decorar o en plastico , pero ninguno en vidrio
0 en materas de barro decoradas , en este momento se junta el gusto por las plantasy la
necesidad de aprovechar los recortes de vidrio y asi comenzar con un prototipo de producto
innovador en el mercado y sobre todo en la ciudad de Sogamoso en el departamento de Boyacé

donde se encuentra ubicado.

Posteriormente se empiezan a disefiar modelos en diferentes tamafios, con diferentes
colores y con diferentes especies de plantas, para regalos familiares, los cuales tienen éxito y
generan muy buenos comentarios, posteriormente se empieza a elaborar un stock inicial el cual
permitiera ubicar una vitrina en la vidrieria familiar, acompafado de divulgacion en redes

sociales como Facebook , Instagram y WhatsApp .

Hoy en dia D’koplant sigue con local con venta fisica y virtual por encargo en la ciudad
de Sogamoso, dada la coyuntura del pais los pedidos se realizan por encargo con los modelos

que el cliente solicite o por los disefios ya creados que se pueden visualizar en las redes sociales.



Creacion de la Mision, Vision y valores 66

En el proceso de creacion de la mision vision y valores se identifica a donde se quiere
llegar, en el corto y mediano plazo, identificando los objetivos que la empresa y sus fundadores

quieren lograr.

Misidn

Somos una Empresa Dedicada al cultivo y comercializacion de Plantas Suculentas y
cactus, en la ciudad de Sogamoso, buscamos brindar la mejor experiencia de compra a nuestros
clientes con detalles para ocasiones especiales o decoracion de sus espacios , innovando con
disefios amigables con el medio ambiente , queremos lograr entornos de tranquilidad y buena

energia a los compradores.

Vision

Queremos en el 2022 ser referentes de innovacion en la venta de Cactus y suculentas para
consolidarnos como principal opcion de compra de detalles y decoracion de nuestros clientes en
la ciudad de Sogamoso y alrededores , ofreciendo una amplia gama de articulos de calidad y

amigables con el medio ambiente .



Valores 67

En D’koplant propendemos el amor al medio ambiente, somos responsables y amigables
con este, ya que preservamos, cultivamos plantas con la mejor calidad e innovacion de la ciudad,
queremos dejar huella prestando un buen servicio brindandole confianza y confort a nuestros

compradores y clientes

Ubicacion e Infraestructura

D’koplant estd ubicada en la ciudad de Sogamoso departamento de Boyaca, es la tercera
ciudad en importancia del departamento después de Tunja y Duitama, Sogamoso cuenta con

alrededor de 131.000 habitantes.

En la infraestructura , El local donde D’koplant ejerce su actividad de venta y elaboracion de
los productos esenla  Cr 13 no 12 a 13 lugar donde residen sus propietarios y también donde
se tiene el negocio familiar de Vidrios, la ubicacion es en pleno centro de la ciudad en | una de
las zonas de mejor comercio, esta ubicada muy cerca de grandes superficies como lo es
almacenes éxito y olimpica y cerca también de los edificios administrativos y de las ramas del

poder publico de la ciudad.
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llustracién 3 vitrina de Productos D’koplant



Portafolio de productos y servicios 70

D’koplant cuenta con varias lineas de productos de acuerdo a las necesidades de nuestros
clientes, la principal es Nuestra linea de cactus y suculentas en materas de vidrio nuestro
Producto estrella el cual Brinda a nuestros clientes alto grado de Innovacién desde su
produccidn hasta su terminacién como producto final , contamos con la linea tradicional de
materas de barro pero con la personalizacion a gusto del cliente con nuestro proceso de pintado a
mano , contamos con lineas nuevas de producto como lo es los Bonsai, y por ultimo el proyecto

de velas aromatizadas.

Cactus y Suculentas

llustracién 4 Suculenta Matera de Vidrio Fuente Elaboracion Propia



llustracion 6 Suculenta Para Regalo matera Vidrio Fuente Elaboracion Propia
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lHustracion 7 Cactus y suculentas Matera Vidrio Y Barro Personalizadas Fuente Elaboracion Propia



Bonséi

Velas

lustracion 8 Bonsai Fuente Elaboracion Propia

lustracion 9 proyecto de velas Fuente Elaboracion Propia
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Plan de Marketing D"koplant 74

Teniendo en cuenta el diagnostico realizado y los resultados de la investigacion el plan de

marketing para D"koplant se dividira en:

e Plan de crecimiento en mercado Objetivo

e Plan de publicidad en medios - plataformas Electronicas

Plan de Crecimiento Mercado Objetivo.

Se determino anteriormente que un posible mercado objetivo son todas las personas entre
21y 40 afios de edad , de géneros masculinos y femeninos residentes o visitantes frecuentes de
las ciudad de Sogamoso , y teniendo en cuenta municipios intermedios como Nobsa y Tibasosa
las cuales son relativamente cerca de la ciudad . de igual manera teniendo en cuenta el
diagnostico y las conclusiones de la investigacion en las encuestas , se proponen las siguientes
acciones que permitan determinar el avance para la consecucién de este objetivo mediante la

siguiente tabla.
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precios especiales y
descuentos
relacionales a estos

clientes frecuentes | aumento del
se encuentra que varios de nuestros actuales | S& Propone fidelizar a ticket de
clientes estan este este mercado los clientes venta
ofreciendo cupones promedio
de dcto a los que mas | mensual
realicen comprasen el
mes 0 a quienes nos aumento de unidades
refieran més clientes vendidas en un 20%
aumento del mensual
el gusto por las plantas de este tipo esté en aumentar el Portafolio | ticket de
aumento de plantas que se venta.
ofrecen promedio
mensual
aumentar la aumento del
. - . ) produccion de nuevo ticket de
los clientes solicitan mas opciones de X
compra para sus detalles o regalos portafollo, de producto venta_
como la linea de velas | promedio
entre otros mensual
mantener un producto
a bajo costo como aumento del
se encuentra que una fortaleza son los producto lider de ticket de aumento de unidades
precios de d"koplant, muy competitivosy su | venta para lograr venta vendidas en un 20%
valor agregado es mayor conocimiento de promedio mensual
marca con los clientes mensual

nuevos

tercer
trimestre
del aiio
2020




D’koplant comparte local con una vidrieria

aprovechar la visita
de clientes en la
vidrieria para hacer la
venta cruzada y
realizar ofrecimiento
de producto

aumento de
clientes
mensuales

aumento de unidades
vendidas en un 20%
mensual

aumentar la publicidad en la tienda fisica

buscar los recursos
para lograr un letrero
llamativo en el local

aumento de
clientes
mensuales

aumento de unidades
vendidas en un 20%
mensual

Plan de
publicidad
en medios -
plataformas
Electronicas

D’koplant cuenta con redes sociales en
Facebook e Instagram, las cuales son
reconocidas por sus clientes y por las
personas del sector de la tienda fisica

publicacion de

portafolio por lo
menos dos veces por
semana en Instagram

aumento de
visitas y
seguidores

aumentar en 100
seguidores cada mes

® w a
= om

on moave

cev0zoe

Sl
!!"iiﬁ

sorteos por Instagram
realizando concurso
de referidos

aumento de
visitas y
seguidores

aumentar en 100
seguidores cada mes

https://www.instagram.com/dkoplant.detalles

precios especiales por
ventas contactadas
por Instagram

aumento del
tiket de venta

promedio
mensual

aumento de unidades
vendidas en un 20%
mensual

76



https://www.instagram.com/dkoplant.detalles

https://www.facebook.com/dkoplant.detalles

aumentar las
publicaciones
destacando la
ubicacién de la tienda
fisica

aumento del
ticket de
venta
promedio
mensual

aumento de unidades
vendidas en un 20%
mensual
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https://www.facebook.com/dkoplant.detalles

Conclusiones 78

Se formul6 el Plan Estratégico de Marketing para la empresa D koplant, definiendo acciones y
tacticas orientadas a cumplir los objetivos de marketing, en cuanto a producto, precio, plaza y
promocion, logrando proporcionar a la empresa una herramienta de éxito para aumentar la

participacion, en el mercado de productos para detalles y decoracién en la ciudad de Sogamoso

Se identificaron las Fortalezas, debilidades, oportunidades y amenazas, de la empresa D koplant, a
través de un analisis de los factores externos e internos que pueden influir en el comportamiento y
comercializacién de los productos, se determinaron estrategias que permitan convertir a D koplant en

un emprendimiento Innovador para que sea reconocido en la region

De acuerdo a los resultados de la encuesta aplicada como método de recoleccion de informacion
para realizar la identificacion del mercado objetivo y lograr caracterizar el cliente que compra en
D’koplant , se identifica que el Posible mercado objetivo para los productos de detalles y decoracion
en el municipio de Sogamoso son, pertenecientes a los estratos 1y 2 en su mayoria, de ambos Géneros
, Se encuentran en un rango de edad de 21 a 40 afios, se debe tener en cuenta que los productos ofrecidos
por D’koplant son para todos los rangos de edad , todos los géneros y enfocado a todos los estratos
sociales ya gque es un producto que no tiene limitaciones y que se enfoca a resaltar por medio de un

regalo sentimientos invaluables.

Se plantearon estrategias para la promocién , enfocadas principalmente en publicidad y la
promocion de ventas por medio de las plataformas tecnoldgicas o redes Sociales , creando mensajes
sugestivos y apropiados para el mercado en general , con el fin de dar a conocer el producto, ,

promocionar con Descuentos , incentivar a los consumidores a la compra, persuadirlos para crear



preferencia respecto a la competencia y a su vez crear lealtad con la marca y recordar la existencia/9

de la empresa en el mercado.

Se disefiaron metas en crecimiento mensual tratando de medir mes a mes los resultados de las

estrategias planteadas en el corto plazo.
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ANEXOS

Anexo 1 Encuesta de mercadeo D" koplant detalles y decoracién

Link de la encuesta; https://forms.gle/rSRpgDrmS6kJa5Ek9

Anexo 1 Formato de encuesta
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