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Resumen 

 

 

El presente trabajo tienen como objetivo desarrollar el plan de mercadeo de la empresa 

ECOCONTROL S,A. para  el posicionamiento  en el  Magdalena Medio, encargada de prestar el 

servicio de fumigación y productos de control de plagas en hogares, industria y comercio, para esto  

fue necesario diseñar una encuesta con expertos, a partir de esto se establecen estrategias de 

mercadeo. 

 

 

     En un primer momento se constituye la filosofía de la empresa, luego se elabora un 

análisis interno y externo, los cuales identifican fortalezas, debilidades, amenazas y debilidades 

de la empresa. Posteriormente  por medio de una investigación de mercadeo de tipo  descriptivo 

se determina el posicionamiento y satisfacción de los expertos  para determinar la segmentación 

y posicionamiento de la empresa en el mercado del Magdalena Medio. 

 

 

     Finaliza con el  diseño de estrategias de mercadeo en precio, promoción y medios de 

comunicación, para posicionar a ECOCONTROL S.AS en el mercado del Magdalena Medio. 
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Abstract 

 

This work aim to develop the marketing plan of the company ECOCONTROL SAS. for 

positioning in the Middle Magdalena, responsible for providing the service of fumigation and pest 

control products in homes, industry and trade, it was necessary to design a survey with experts, 

from marketing strategies that are established. 

 

 

     At first the philosophy of the company is established, then an internal and external analysis, 

which identify strengths, weaknesses, threats and weaknesses of the company is made. Later 

research by a descriptive marketing positioning and satisfaction of experts is determined to 

determine the segmentation and positioning the company in the market of the  Magdalena Medio. 

 

 

Ends with the design of marketing strategies price, promotion and media, to position 

ECOCONTROL S.AS market Magdalena Medio.
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Introducción  

 

Podemos abrir  establecimientos, buscar nuevos distribuidores o intermediarios, contratar más 

vendedores, o vender puerta a puerta, pensamos que  al aumentar los canales y nuestras ventas, ya 

que apuntamos a nuevos públicos, y a la vez, logramos una mayor exposición de nuestros 

productos sin embargo, frente  la dinámica de mercados  de la actualidad todas estas acciones ï 

que eran efectivas en otros tiempos- se quedan ñcortasò. 

 

     En los últimos 20 años el acceso a internet ha crecido significativamente  y con él las 

oportunidades de acercarse a distintos panoramas que antes eran desconocidos para muchos. El 

mercado como los avances tecnológicos en este último siglo es más dinámico sumergiendo cada 

día, tanto a empresas  como  a personas a esos cambios, obligándolos  a rediseñar y aplicar 

nuevos métodos y recursos   que les permita lograr enfrentarlos y mantenerse vigente.  

 

    En la actualidad, el comercio electrónico, representa un mercado emergente. El uso 

masivo de esta forma de efectuar transacciones económicas y comerciales ha hecho que en la 

cultura económica se refiera al Internet como un canal de transacciones tan válido como un 

canal presencial; millones de usuarios se encuentran navegando buscando respuestas a sus 
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necesidades de alimentación, vestido y otras más complejas como organizar sus vacaciones, 

ubicarse en una ciudad que desconocen por medio de mapas virtuales o conseguir el auto o la casa 

casa de sus sueños. 

 

     Las empresas  buscan la  fidelización de sus clientes off-line y ciber clientes On-line, ha 

obligado a los departamentos de marketing de cada país a desarrollar estrategias para cautivarlos 

y retenerlos. 

 

     Podemos inferir entonces, que las empresas que desean ser exitosas y permanecer en el 

mercado deben  implementar  planes estratégicos que les permita  innovar y mejorar sus procesos 

de acuerdo al mundo de la economía que cada día es mucho es más exigente.   

 

     La propuesta  plantea, a partir del diagnóstico y análisis de la información obtenida que  

permite acercarse a la realidad de una pequeña empresa, generar recomendaciones para el diseño 

de un plan estratégico que la lleve a lograr mayor  efectividad  y competitividad. 
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1. Tema y título de investigación 

 

1.1. Tema de investigación 

Plan de mercadeo para la empresa ECOCONTROL S.A.S. 

 

1.2.  Título  de investigación  

Plan de mercadeo de la empresa de control de plagas ECOCONTROL S.A.S., para la región del 

Magdalena Medio. 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



19 
 

 

 2. Problema de investigación  

 

¿Cuál  es el estado actual del mercado de productos y servicios de control de plagas en el 

Magdalena Medio1, para lograr  el posicionamiento de la empresa ECOCONTROL S.A.S en la 

región? 

 

2.1.  Enunciado del problema  

 

La  economía  de  la  región  del  Magdalena  Medio,  se  basa  en  la  explotación  agrícola  y  

minera (explotación de carbón, oro  y petróleo  ï  refinación del petróleo-principalmente, 

actividades de las  cuales   algunos municipios reciben una buena parte de regalías),  cuenta con  

otras actividades como  la  pecuaria  y  piscícola  e  intercambio  comercial  entre  estos  municipios,  

por  su  cercanía  como  poblaciones ubicadas al margen de la ribera del gran rio de la Magdalena. 

 

En la actualidad la  región  vive una  reactivación económica, que  se  presenta  como  "una  

segunda  oportunidad  histórica  de  desarrollo",  evidencia  de  ello  se  encuentra  en  el  

                                                           
1ñEntendi®ndose por óregi·n del Magdalena Medioô el §rea de intervenci·n del Programa Desarrollo y Paz, definida en 1995, la cual, no 

corresponde con una región político-administrativa. El área de intervención sobre la cual se concentra corresponde a un área de 30.200 km2 habitada 
por 800.000 mil habitantes que agrupa los siguientes municipios: Departamento de Antioquia: Puerto Nare, Puerto Berrío y Yondó. Departamento 

de Santander: Cimitarra, El Peñón, Bolívar, Landázuri, Puerto Parra, Simacota, El Carmen, San Vicente de Chucurí, Betulia, Barrancabermeja, 

Puerto Wilches, Sabana de Torres y Rionegro. Departamento de Bolívar: Cantagallo, San Pablo, Simití, Santa Rosa del Sur, Morales, Arenal, Rio 
Viejo, Norosí (municipio creado en el 2008, a partir de la división de Río Viejo), Tiquisio y Regidor. Departamento del Cesar: San Alberto, San 

Mart²n, Aguachica, Gamarra y La Gloria.ò  INFORME DE LINEAMIENTOS PARA ESTRUCTURAR EL DESARROLLO. 

CORPORACION CENTRO DE ESTUDIOS REGIONALES - CER: 2011.Pag.3)  
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presupuesto  asignado  al  administración  municipal  de  Barrancabermeja  el  cual  se  encuentra  

por  encima  de  los  $ 400  mil millones de pesos.2 

 

     La  región   presenta  un  ambiente favorable  frente al tema  de seguridad,  brinda  un  

clima propicio que  atrae  a los  inversionistas, situación que se  reflejada en  el  aumento de  

obras  de  infraestructura  vial  de  interconexión,  el  inicio  del  nuevos  proyectos  como  la  

posible ampliación  de  la  refinería de Barrancabermeja  y la construcción el puerto multimodal 

de carga, entre otrosé  Estos aspectos constituyen  en aspectos  motivadores  para  la  inserci·n  

de  nuevas  empresas  en  la  zona  en  todas  las  áreas  de  servicios la zona, por  sus condiciones 

geográficas y climáticas, hace necesario  que  para  favorecer  el  normal  funcionamiento  de  

las  nuevas  empresas  se requieren  que  adoptar  medidas de control de plagas en sus 

instalaciones. 

 

     En la región  la  escasa  oferta de empresas que  prestan  el servicio  de  control  de  plagas, 

esta se reduce  tan solo a la prestación del servicio de   fumigación y  el   radio  de  acción, de 

la mayoría de las empresas que se dedican a esta labor  no  es  tan  amplio,  reduciéndose  a  una  

o  dos  poblaciones,  como  Barrancabermeja  y  Yondó  (municipio de Antioquia).   

 

     ECOCONTROL S.A.S.,  es la única  empresa  que presta  un servicio con  características  

particulares,  se especializa  en  el  control  de  plagas  mediante  la  implementación  de  técnicas  

que usan  productos  sin componentes  químicos  contaminantes  que favorecen  el  respeto al  

                                                           
2  Suarez Sonia Luz. (Jueves 13 de noviembre de 2014).   El presupuesto de Barranca para 2015 se proyectó en $414 mil millones. Vanguardia 

Liberal  Recuperado en http://www.vanguardia.com/santander/barrancabermeja/286934-el-presupuesto-de-barranca-para-2015-se-proyecto-
en-414-mil-millone 

 

http://www.vanguardia.com/santander/barrancabermeja/286934-el-presupuesto-de-barranca-para-2015-se-proyecto-en-414-mil-millone
http://www.vanguardia.com/santander/barrancabermeja/286934-el-presupuesto-de-barranca-para-2015-se-proyecto-en-414-mil-millone
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medio ambiente; además cuenta con la capacidad de atender el mayor número de municipios de la 

zona.  

 

     Por  esta  razón, es que se  justifica   un  adecuado  análisis  del  mercado  que nos  permitirá  

diagnosticar  fortalezas  y  debilidades,  detectar  oportunidades  y  amenazas  que  puedan  afectar  

positiva  o  negativamente  a  la  empresa  ECOCONTROL S.A.S,  y que orienten el  desarrollo  

de una estrategia de mercadeo  para la  oferta de sus servicios en la región. 

 

2.2.  Formulación del problema  

 

El objetivo principal es resolver interrogantes que aclaren el panorama para el diseño e 

implementación de una estrategia de posicionamiento de la marca ECONCONTROL S.A.S., como 

la entidad especializada en control de plagas en la región del Magdalena Medio, siendo estas:  

V ¿Cómo está operando cada área de la organización?  

V ¿Quiénes son y en qué se diferencia la competencia?  

V ¿Cuáles son las características del mercado objetivo?  

V ¿Cuáles son los recursos  que le permitirían a  la empresa anticiparse a situaciones 

favorables o desfavorables?  

V ¿Cuál es la situación actual respecto a la atención de clientes habituales y potenciales 

clientes? 

V ¿Cuál o cuáles serían las estrategias que llevarían a  fortalecer el desarrollo de la empresa? 

 



22 
 

3. OBJETIVOS 

3.1. Objetivo general 

 

Diseñar un plan estratégico de mercadeo  que garantice el posicionamiento de los productos y 

servicios de la  empresa de control de plagas ECOCONTROL S.A.S. en la región del Magdalena 

Medio.    

 

3.2. Específicos 

 

¶ Realizar un análisis  del entorno interno y externo de la empresa ECOCONTROL S.A.S 

¶ Realizar un análisis FODA (Fortalezas, Oportunidades, Debilidades y Amenazas) para 

conocer la situación actual de la empresa ECOCONTROL S.A.S.  

¶ Establecer los objetivos, estrategias y las tácticas que garanticen las ventas   y la conquista 

del mercado potencial para ECOCONTROL S.A.S. 
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4. JUSTIFICACIÓN  Y DELIMITACIÓN DE LA I NVESTIGACIÓN  

4.1. Justificación  

 

El mundo está en continua evolución en todos sus aspectos, pero hay uno que rige  a los demás y, 

es el económico. Desde la aparición del hombre sobre la faz de la tierra los conceptos económicos 

han regido su destino, partiendo desde los más básicos trueque, compra y venta hasta el uso de 

estrategias de marketing que direccionan a una empresa para su normal desarrollo y crecimiento. 

 

     Los gerentes de negocios se enfrentan a complejidades como nunca antes, ya sea en el diseño 

de nuevos productos, en la racionalización de un proceso de producción o en la evaluación de los 

clientes actuales o prospectivos, permitiéndonos tomar decisiones más inteligentes y con mayor 

rapidez frente a la incertidumbre como un apoyo indiscutible para mantener un liderazgo.  

 

Muchas empresas de nuestro medio operan sin un plan de mercadeo técnicamente 

diseñado y adecuadamente implementado: haciendo un símil; se puede decir que 

cuando una empresa comercial opera sin un plan de mercadeo, es como si se 

pretendiera hacer un edificio sin planos.   Lee Rojas Gerardo (2007). 

 

     El concepto que estamos manejando en la actualidad, en el ámbito empresarial, es que lo 

primero que queremos es mejores resultados, cada día las condiciones se hacen más exigentes, el 

cumplir con metas más agresivas, el tener mejor desempeño, todo esto se relaciona con la toma de 

decisiones que nos permita apoyar o contribuir con la mejora de resultados a nivel corporativo. 
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     La tendencia de negocios de cara al futuro es, indudablemente- con todo lo que está 

sucediendo y los cambios que experimentamos  continuamente en todas las áreas, el fenómeno 

que  obliga a los empresarios de hoy a empoderarse del uso y aplicación de las herramientas 

tecnológicas para el desarrollo e implementación de  estrategias de mercadeo, realidad con la 

que debemos ponernos óa tonoô  que a su vez  les  permite alcanzar el ®xito, o por lo menos  no 

quedar rezagados.   

 

 

     El análisis del entorno de la empresa- objeto estudio-  permite  desvelar  aspectos- tanto 

positivos, como negativos- ofrece los  resultados y el conocimiento necesario sobre cómo  se 

están gestionando las acciones desde la gerencia  comercial;  insumos  que facilitarán  identificar 

y proponer  posibles factores de cambio y proponer planes de mejoramiento sobre las cuales se 

podrán formular, diseñar e implementar estrategias, sistemas de  control  que permita ser más 

competitiva; facilitar  la toma de decisiones,  mejorar la actitud empresarial, responder   más 

eficaz y eficientemente  a su entorno  y  lograr  el éxito empresarial.  

 

 

    Las empresas que no innovan y no están a la vanguardia en el mejoramiento continuo 

tanto en sus productos como servicios tienden a desaparecer del mercado. Vemos que hay 

empresas que fracasan y otras que son exitosas, y nos preguntamos ¿Cómo hacen estas empresas 

para permanecer y lograr sus objetivos en el mercado?, hay muchos gerentes que se preguntan 
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esto, pero cuando se valida qué es lo que está sucediendo, nos encontramos con que las empresas 

exitosas invierten en sus planes de estratégicos. 

 

 

     Podemos inferir entonces, que las empresas que quieren ser exitosas y permanecer en el 

mercado deben de implementar su plan estratégico con el fin de innovar y mejorar sus procesos de 

acuerdo a la dinámica económica  que cada día se hace  más exigente pero previo a todo esto debe 

comenzar por conocer su realidad, para a partir de ella diseñar e implementar acciones que le 

permitan lograr el éxito deseado.  

 

 

4.2. Delimitación   

 

La empresa de control de plagas ECOCONTROL S.A.S., ofrece sus productos y sus servicios al 

mercado de la ciudad de Barrancabermeja, revisa la posibilidad de expandir sus acciones a cerca 

de 30 poblaciones de la región del Magdalena  Medio, por tanto se hace necesario conocer  en qué 

medida esta iniciativa es viable, tomando en cuenta los recursos de la empresa y el mercado 

potencial.  

 



26 
 

5. MARCO DE REFERENCIA DE INVESTIGACIÓN  

5.1. Marco teórico 

     

En este acápite se dará un marco conceptual para definir los conceptos claves que deben estar 

claros para la comprensión del tema que se desarrollará. Se tienen en cuenta ï para ello- aspectos 

fundamentales en el proceso de desarrollo del plan estratégico de mercadeo para una empresa. 

Conceptos  que se deben conocer y sobre los cuales se cimientan las estructuras  claves para el 

diseño del mismo; siendo estos:  

 

Estrategia:  

 

Para lo que nos corresponde y más en concreto con lo que tiene que ver con esta investigación, No 

entraremos a definirla desde la perspectiva tradicional sino que nos vamos a  concentrar en  los 

conceptos nuevos que apuntan a diseñar planes para contrarrestar situaciones que pueden llegar 

afectar la eficacia de una organización.  

 

     Una estrategia es el patrón  o plan que integra  las principales metas y 

políticas de una organización y, a la vez, establece la secuencia coherente de las 

acciones  a realizar. Una estrategia  adecuadamente formulada ayuda a poner 

orden y asignar, con base tanto en sus atributos como en sus deficiencias 

internas, los recursos de una organización , con el fin de lograr  una situación 

viable y original; así como anticipar los posibles cambios  en el entorno y las 
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acciones  imprevistas de los oponentes inteligentes.  Mintzberg, Quinn y Voyer 

(1997). 

 

 

La planeación estratégica Garc²a L·pez Teresa y Cano Flores Milagros (é)3, investigadoras del 

Instituto de Investigaciones y Estudios Superiores de las Ciencias Administrativa (I.I.E.S.C.A.) de 

la Universidad Veracruzana ï México-  la definen   así:  

 

     La planeación estratégica es el proceso formalizado de planeación a largo 

plazo, que permite seleccionar en concordancia con el ambiente en el que se 

desenvuelve la organización, la visión, misión, filosofía, objetivos, estrategias y 

metas que orienten los planes operativos necesarios para alcanzar el futuro 

deseado. Es por tanto un proceso integrador de todas las funciones y actividades 

de una organización (cualquiera que sea su naturaleza), ya que atiende o se orienta 

a asuntos esenciales, primordiales; permite elaborar estrategias, planes 

estratégicos y planes tácticos; ofrece un marco de referencia para la planeación 

operacional, inherente a las diferentes áreas de una organización; señala el ámbito 

o marco de la planeación a largo plazo; orienta los recursos de la organización 

como un todo; siendo una actividad desempeñada por el alto nivel de autoridad 

de la organización. 

 

 

Las mismas autoras se refieren al uso de la técnica FODA de esta manera:  

                                                           
3 EL FODA: Una técnica para el análisis de problemas en el contexto de la planeación en las organizaciones 
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La técnica FODA permite el análisis de problemas precisando las fortalezas y 

debilidades de una institución, relacionadas con sus oportunidades y amenazas en 

el mercado. Las fortalezas y debilidades se refieren a la organización y sus 

productos, mientras que las oportunidades y amenazas por lo general, se 

consideran como factores externos sobre las cuales la propia organización no 

tiene control. Luego es posible tratar de explotar las fortalezas, superar las 

debilidades, aprovechar oportunidades y defenderse contra las amenazas 

funciones todas importantes del proceso de planeación y en las cuales la técnica, 

puede utilizarse en el análisis situacional dentro de dicho proceso. 

 

 

Planeación:  

 

     ñLa estructura depende de la estrategia. El cumplimiento de este principio no garantiza 

un buen desempe¶o organizacional; pero su violaci·n s² debilita la productividad.ò Hampton, 

David (1991)  

 

Mercadeo:  

 

     "Mercadeo es un proceso social mediante el cual individuos y grupos obtienen lo que 

necesitan y demandan mediante la creación, la oferta y el libre intercambio de productos y 

servicios que tienen valor para otros.ò Kotler, P. (2000). 
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Marketing mix:  

 

     La mezcla de mercadotecnia se define como: 

     El conjunto de herramientas tácticas controlables de mercadotecnia que la 

empresa combina para producir una respuesta deseada en el mercado meta. La 

mezcla de mercadotecnia incluye todo lo que la empresa puede hacer para influir 

en la demanda de su producto. Kotler y Armstrong (é)  

 

 

Muñiz González, Rafael (2012) en su publicación: MARKETING EN EL SIGLO XXI. 3ª 

EDICIÓN, nos amplia aún más estos conceptos, así:  

 

     Los especialistas en marketing utilizamos una serie de herramientas para 

alcanzar las metas que nos hayamos fijado a través de su combinación o mezcla 

(mix). Por ello, podemos definirlo como el uso selectivo de las diferentes 

variables de marketing para alcanzar los objetivos empresariales. Fue McCarthy 

quien a mediados del siglo XX, lo denominó la teoría de las «cuatro pes», ya 

que utiliza cuatro variables, cuyas iniciales en inglés empiezan por «p»: 

 

Product Ÿ Producto 

Place Ÿ Distribuci·n - Venta 

Promotion Ÿ Promoci·n 

Price Ÿ Precio 
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Sobre la combinación y clasificación de estas cuatro variables en la decisión comercial hacen girar 

algunos autores toda estrategia del marketing dentro de la empresa. Según nuestro criterio existen 

otras variables que también marcan la actividad del marketing dentro de la empresa. Pensemos un 

momento hasta qué punto puede variar la fijación del precio de un producto, si se tienen en 

consideración los estudios y análisis de la competencia, el tipo de mercado existente e incluso el 

mismo entorno socioeconómico; por tanto, podemos afirmar que el éxito de una empresa vendrá 

dado por el perfecto conocimiento y análisis de los diferentes elementos del marketing que inciden 

en su actividad, y que a través de la puesta en marcha del plan de marketing alcanzarán los 

objetivos marcados. 

 

 

5.2. Marco conceptual 

 

Es conveniente- antes que nada y para hacer una aproximación  al contenido  que estaremos 

abordando en esta investigación-  entrar a definir varias acepciones sobre los cuales debemos 

ampliar nuestro conocimiento, que nos permitirán profundizar y familiarizar mucho más con cada 

concepto y sus implicaciones en el tema, materia de investigación. Algunos de ellos son:  

 

Plagas: Este término lo define   A. López - Ávila. (1.999) como:  Cualquier organismo que a 

determinado nivel de población o inóculo, compite y puede causar daño económico sobre   otra 

especie animal o vegetal cultivada, en cualquiera de las etapas de crecimiento, desarrollo, 

producción o manejo posterior.  
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Otra definición que podemos considerar es:  

 

     ñLa categor²a de plaga se fundamenta en su presencia en interiores en un n¼mero considerable, 

y su permanencia en el exterior en una cantidad suficiente para representar un perjuicioò expuesta 

por Josefa Moreno Mari ï el control de plagas en ambientes urbanos (pág.5) 

 

MIP:  

 

Este término hace referencia al manejo integrado de plagas, para conocer más acerca de él y de 

sus aplicaciones nos remitimos a los conceptos emitidos a través de La Revista Española de Salud 

Pública, vol. 81, núm. 1, enero-febrero, 2007; la cual afirma que:  

 

     El uso equilibrado de todos los métodos de control disponibles se conoce como 

Control Integrado de Plagas (IPM). La idea es simple. Se usan todos los medios 

de control y prevención disponibles para evitar que las plagas alcancen el umbral 

de daño. 

 

     Los plaguicidas químicos se usan sólo cuando son necesarios. El objetivo es 

mantener una calidad aceptable ï bajos índices de infestación ï minimizando los 

costes y evitando los efectos adversos que los plaguicidas pueden ocasionar en el 

medio ambiente 
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     F. Romero R. en su publicación: Manejo integrado de plagas: las bases, los conceptos, su 

mercantilización (pág. 10) nos ofrece  la siguiente interpretación de MIP, plasmada en el 

ñMensaje ambientalò de 1979 del presidente de EUA, J. Carter resulta excelente:  

 

    El MIP utiliza un enfoque de sistemas para abatir el daño por plagas a niveles 

tolerables, mediante una variedad de técnicas incluyendo  a los parasitoides y 

depredadores, a los hospedantes genéticamente resistentes, a las modificaciones 

ambientales y, cuando es necesario y apropiado, a los plagicidad químicos. La 

estrategia MIP descansa primero en las defensas biológicas contra las plagas, 

antes de alterar químicamente el ambiente. 

 

 

Métodos de control de plagas:  

 

En cuanto a los métodos para el control de plagas y más concretamente en lo que tiene  que ver 

con su aplicación en los sectores donde se concentra el mayor número de población- en cualquier 

región o país- la Revista Española de Salud Pública, vol. 81, núm.1 sostiene:  

 

     La aproximación a las plagas urbanas y su control exige un planteamiento 

técnico cualificado que aproveche los avances y conocimientos de las ciencias 

que estudian las características biológicas, ecológicas y etológicas de los 

organismos biológicos. Es evidente que esta aproximación rigurosa posibilitará 

una mejor comprensión de esas características y de las estrategias de cada especie, 

pudiendo ajustar de esta forma las intervenciones de control que no sólo han de 
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apoyarse en métodos químicos, sino en medidas y acciones que frenen el 

desarrollo y expansión de una determinada población. 

 

 

5.3.  Marco normativo  

 

Es este aspecto se toman en cuenta la normativa que tiene la legislación colombiana en materia de 

regulación de técnicas y procesos, tanto para la operación de la empresa en cuestión, como de las 

organizaciones que constituyen en los clientes de la empresa, objeto de esta investigación.  

 

    La legislación vigente en Colombia en materia de Control de Plagas, Programa Integrado de 

Plagas MIP y Limpieza y Desinfección se encuentra enmarcado así: Decreto 3075 de 1997, 

Decreto 1500 de 2007, Decreto 677 de 1995, Decreto 60 de 2002, Decreto 1843 de 1991, 

Resolución 2640 de 2007 del ICA, Política 3458 de 2007 -CONPES-, Resolución 4287 de 2007, 

Resolución 3283 de 2008, Resolución 957 de 2008 y Resolución 1183 de 2008, Resolución 4287 

de 2007. Normativa/decretos; sitio web oficial,  presidencia de la Republica (Colombia-2014).  

 

     La norma principal es: Decreto 3075 de 1997, sobre  la cual se sustentan y se derivan todas 

las demás que  corresponden  al manejo, manipulación, comercialización,  transporte y control de 

alimentos, todas estas terminan siendo complementarias en el sentido que contribuyen de manera 

indirecta- en muchos de los casos (con su complimiento) en el control de plagas.  

El decreto en mención establece en su articulado aspectos relevantes como:  
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     ñĆmbito de Aplicaci·n. La salud es un bien de inter®s p¼blico. En consecuencia las 

disposiciones contenidas en el presente Decreto son de orden público, regulan todas las 

actividades que puedan generar factores de riesgo por el consumo de alimentoséò (Artículo 

1º, Decreto 3075 de 1997). 

 

     En su articulado también define, estipula las  condiciones mínimas y demás aspectos que 

se tienen en cuenta para la expedición de certificados sanitarios y de autorización para la 

operación y funcionamiento en los distintos ámbitos ï comercial, industrial e institucional- 

entre los cuales se encuentra el certificado de control de plagas (servicios que presta la 

organización objeto de esta investigación). 

 

 

6. TIPO DE INVESTIGA CIÓN 

 

Se realizó un estudio descriptivo cualitativo,  con el fin de evaluar los factores de decisión para 

adquirir los productos y servicios  de la empresa ECOCONTROL S.A.S, si se reconocen o no 

marcas, precios, cantidades, adquirir y calidad de los productos, satisfacción de los clientes y 

características del servicio, para saber las posibilidades posicionamiento de la marca 

ñECOCONTROL S.A.Sò en el Magdalena Medio, dicha informaci·n ser§ suministrada a trav®s 

de un cuestionario aplicado a 30 expertos, clientes competencia y otras que hacen parte del 

mercado de control de plagas y entrevistas a  la gerente de la empresa.   
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     El estudio descriptivo permite observar la  situación de la empresa en cada uno de sus 

aspectos, a partir de esto se platean estrategias para  comercializar  productos y servicios para la 

prevención y control de plagas en entidades públicas y privadas (Sector Comercial, Industrial y 

residencial),   además la investigación del entorno  para  la formulación de estrategias, también  

permitirá conocer aspectos  relevantes del mercado objetivo de ECOCONTROL S.A.S -el 

Magdalena Medio-,  con el fin de tomar las decisiones, percibir cuales son las ventajas 

competitivas del mercado de control de plagas. 

 

     Por tal razón, la recolección de información es indispensable para conocer el potencial de 

venta de los productos y servicios de la empresa  ECOCONTROL S.A.S., es por ello  que fue 

necesario analizar  los conceptos y opiniones de los expertos,  por medio de encuestas y entrevistas.  

 

 

7. Hipótesis 

   

La región del Magdalena Medio presenta un panorama alentador en cuanto proyección económica, 

una excelente oportunidad para el crecimiento y expansión en el mercado regional para las 

empresas, en especial  para las de productos y servicios de control de plagas, sector en que, en la 

actualidad no existe una fuerte competencia.  
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     El objetivo principal es resolver interrogantes que aclaren el panorama para el diseño e 

implementación de una estrategia de posicionamiento de la marca ECONCONTROL S.A.S, 

como la entidad especializada en control de plagas en la región del Magdalena Medio, siendo 

estas:  - ¿Cómo está operando cada área de la organización?  

- ¿Quiénes son y en qué se diferencia la competencia?  

- ¿Cuáles son las características del mercado objetivo?  

- ¿Cuáles son los recursos  que le permitirían a  la empresa anticiparse a situaciones 

favorables o desfavorables?  

- ¿Cuál es la situación actual respecto a la atención de clientes habituales y potenciales 

clientes? 

- ¿Cuál o cuáles serían las estrategias que llevarían a  fortalecer el desarrollo de la 

empresa?  

 

 

8. POBLACIÓN  Y MUESTRA 

 

8.1. Población  

 

La información se recopiló con expertos,  personas conocedoras de los productos y servicios que 

ofrece la empresa de control de plagas ECOCONTROL S.A.S.: profesionales, funcionarios 
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especialistas, clientes activos y potenciales (tanto de la empresa como de la competencia) de  la 

ciudad de Barrancabermeja y  de la región del Magdalena Medio. 

 

8.2. Muestra  

 

Para la recopilación  e información pertinente se aplicaron   encuestas a 30 expertos,  así: dos (2) 

profesionales  de la empresa en cuestión-ECOCONTROL , tres (3) empresarios de la competencia, 

cuatro (4) clientes activos de la empresa y cuatro (4) de la competencia, doce  (12) clientes 

potenciales ï  cuatro (4) de Barrancabermeja y ocho  (8) de  las poblaciones de la región objetivo-

,también se consultaron a cinco (5) expertos estatales- profesionales  responsables  de  los procesos 

de control de la actividad que desarrolla la empresa de control de plagas- como son los funcionarios 

de las secretarías de salud de los municipios de la región ï entre ellos, el de Barrancabermeja- 

lugar desde donde ECOCONTROL S.A.S origina y coordina sus acciones.    

 

 

9. FUENTES DE OBTENCIÓN DE LA INFORMACIÓ N 

9.1. Fuentes primarias  

 

Personas  expertas conocedoras de la actividad, los productos y servicios de ECOCONTROL 

S.A.S.,  y de la competencia, a quienes  se les harán encuestas y entrevistas con preguntas 

estructuradas que nos  permiten identificar las características de los productos, precios y 
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promociones de los diferentes canales de distribución y el uso de las nuevas tecnologías de 

comunicación e información, además estadísticas de ventas de la competencia y  la composición 

del mercado, a partir de unas variables,  que son: Oferta, demanda, precio, mercado,  competencia, 

productos, servicios, atención al cliente, distribución, publicidad, comunicación, confianza, 

impacto ambiental, necesidad, percepción, tecnología, posicionamiento, capacitación. 

 

     También,  se hicieron entrevistas a  clientes potenciales,  de esta manera se recaudó la  

información necesaria para la solución  a los diferentes problemas identificados, lo cual se 

realizó por medio de preguntas relacionadas con la investigación buscando así conocimiento 

acerca de la organización y como se realizan sus procesos de  ventas por parte de los asesores 

comerciales.  

 

      Entrevista  especial a la gerente- propietaria de la empresa ECOCONTROL S.A.S., 

Ingeniera microbióloga Angélica María Osorio Ramírez para conocer información pertinente  

frente a los aspectos internos y externos  que corresponden a la actividad que desarrolla su 

empresa.  

 

9.2.  Fuentes segundarias  

 

Se revisaron  documentos de la empresa, material extractado de internet,  catálogo de productos, 

libros, revistas, publicaciones periódicas, resultados de investigaciones  realizadas por entidades 

especializadas, entre otros, con el fin de conocer aspectos sobre el comportamiento de los diversos 
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factores y elementos que intervienen en  los procesos,  actividades  de la organización y sus efectos, 

tanto para la empresa como para el mercado de la región. 

 

 

10. PROCESAMIENTO DE LA INFORMACIÓN  

 

Luego de llevar a cabo el proceso de  recopilación de datos- con la aplicación de las diferentes 

herramientas planteadas - se analizó la información y se extrajo  los  resultados, que nos permitió  

detectar aspectos específicos y proponer o diseñar las posibles estrategias a desarrollar. 

 

     La  encuesta se llevó a cabo mediante  un cuestionario orientado a expertos, clientes y 

conocedores del tema de control de plagas en el Magdalena Medio, ésta se adelantó  vía correo 

electrónico. 

 

    Primero se realizó  un análisis del universo total de los encuestados, para obtener una visión 

general  de los resultados de la encuesta, luego para poder realizar un análisis preciso, separamos 

las preguntas, luego se realizó un análisis de ellas de manera detallada.  

 

     Además se analizó documentación y se hicieron entrevistas a la gerente de la empresa para 

conocer   la empresa ECOCONTROL S.A.S en el mercado. 
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10.1. Método 

 

El método que se utilizó fue  el deductivo puesto se dan unas situaciones generales para luego 

llegar a explicaciones particulares según el mercado,  principalmente para  el análisis de la 

información obtenida a través de la entrevista y encuestas realizadas a los expertos. 

 

     Análisis FODA, se desarrolla mediante  el análisis de mercado y  la Matriz FODA, la cual 

nos permite conocer  las  fortalezas y las oportunidades que el mercado ofrece sin dejar de lado 

o desconocer las debilidades y las posibles amenazas que en el mismo ï el mercado-  pueda 

presentar. Con los resultados obtenidos, identificar cuáles son las variables e  indicadores 

relevantes sobre los cuales es posible diseñar  la estratégica más efectiva y pertinente que 

permita el posicionamiento de la marca ECOCONTROL S.A.S., en la región del Magdalena 

Medio.  

 

     Por último, se procedió al diseño de la estrategia de comunicación y de posicionamiento 

en el mercado meta- región Magdalena Medio- con  el uso de métodos convencionales- medios 

de comunicación- radio, prensa, televisión, así del aprovechamiento de los nuevos recursos que 

nos ofrecen las tecnologías de la información y comunicación- TIC, siendo estas ï sitio web 

corporativo, redes sociales, correos electrónicos, bases de datos y otras estrategias propias que 

se pueden desarrollar en el entorno virtual. 
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10.2.  Alcance y limitaciones 

10.2.1. Alcances. 

 

La presente investigación y planeación estratégica se adelantó durante el periodo comprendido 

entre  el mes de enero de 2015 y agosto del mismo año. Contempla  la información interna y 

externa de la organización- ECOCONTROL S.A.S.; así como el análisis de la misma, además se 

llegó  a diseñar estrategias y definir el modelo de evaluación que involucra sus respectivos 

indicadores. 

 

10.2.2. Limitaciones. 

Las principales limitaciones con que nos  encontramos- para el desarrollo de esta investigación-  

tienen que ver con el tema de recolección de la información pertinente, tanto interna como externa, 

toda vez que en muchos de los casos ésta fue  escasa o imprecisa.   
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11. ANÁLISIS DEL ENT ORNO 

 

11.1. Análisis interno 

 

Es pertinente aclarar que la información con relación a la empresa en cuestión: ECOCONTROL 

S.A.S., se obtuvo  mediante los datos  contenidos en el portafolio  e información  suministrada en 

entrevista realizada a la gerente- propietaria de la organización Ing. Angélica María Osorio 

Ramírez.   

 

11.1.1. Marco contextual. 

 

11.1.1.1. Descripción detallada de la organización. 

 

Razón social: ECOCONTROL SAS 

Actividad económica: Empresa de servicios de control de plagas 

Ubicación: Calle 53 N° 23-03 Barrio Torcoroma-  Barrancabermeja- Santander  

Tiempo de permanencia en el mercado: 5 años   

Número de empleados: 10 

 

ECOCONTROL SAS, empresa de control de plagas e ingeniería se fundó Barrancabermeja en el 

año 2009, Desde entonces ha crecido y madurado de manera sostenida, lo que ha permitido 
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diversificar los servicios, ofrecer mayor cobertura y una expansión a través del mercado regional. 

En la actualidad  es una de las empresas de control de plagas líder en la ciudad y la región. 

 

      Es una sociedad por acciones simplificada, conformada por término indefinido; 

debidamente legalizada y registrada en la cámara de comercio de Barrancabermeja con el registro, 

NIT: 900308872-4 (Portafolio de servicios de ECOCONTROL S.A.S.). 

 

     Se trata de una  empresa dedicada al manejo  integrado y aislamiento integrado de plagas. 

Tiene  como compromiso ofrecer  sus clientes servicios óptimos, con estrategias de prevención de 

contaminación con altos estándares de calidad dentro del marco de las normas éticas, encaminados 

a satisfacer plenamente las necesidades y requerimientos  de sus clientes de forma rentable, con 

un talento humano idóneo y comprometido en la búsqueda de  innovación, garantizando el 

cumplimiento  de los requisitos  legales ambientales y de seguridad  y salud ocupacional, 

generando así condiciones  que minimicen  y controlen los factores de riesgos existentes , 

relacionados  con lesiones y enfermedades  inherentes  a las actividades productivas  de la empresa 

mediante el mejoramiento continuo.   

 

 

11.1.1.1.1.  Misión.  

 

La misión de ECOCONTROL S.A.S., es  prestar un servicio de excelente calidad, logrando 

satisfacer las necesidades de sus clientes  mediante la utilización de sistemas de control de plagas 

modernos, efectivos, seguros e innovadores  con bajo riesgo de contaminación al medio ambiente, 
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dirigido a los sectores residencial, industrial y comercial, permitiendo  dar cumplimiento a los 

requisitos establecidos  en las normas ISO y AIB  así como de los sistemas de calidad  BPM, 

HACCP y, las exigencias  de la secretaría de salud y el INVIMA, basados en el conocimiento y 

experiencia de nuestro equipo de trabajo  y de las últimas tecnologías disponibles para responder 

a la necesidad del mercado.  

 

 

11.1.1.1.2.  Visión.  

 

En el 2020 ECOCONTROL SAS será reconocido a nivel regional (Magdalena Medio) como la 

empresa líder en control de plagas, al ofrecer servicios del manejo integral de las mismas, buscando  

reducir  el uso de sustancias químicas, promoviendo métodos alternativos  que permiten garantizar 

un mínimo impacto en el medio ambiente y logrando satisfacción en su clientela.  

 

 

11.1.1.1.3.  Política integrada de gestión. 

 

ECOCONTROL S.A.S., Empresa dedicada al manejo  integrado de plagas  y aislamiento integrado 

de plagas, tiene  como compromiso ofrecer  sus clientes servicios óptimos, con estrategias de 

prevención de contaminación con altos estándares de calidad dentro del marco de las normas 

éticas, encaminados a satisfacer plenamente las necesidades y requerimientos  de nuestros clientes 

de forma rentable, con un talento humano idóneo y comprometido en la búsqueda de  innovación, 

garantizando el cumplimiento  de los requisitos  legales ambientales y de seguridad  y salud 



45 
 

ocupacional, generando así condiciones  que minimicen  y controlen los factores de riesgos 

existentes , relacionados  con lesiones y enfermedades  inherentes  a las actividades productivas  

de la empresa mediante el mejoramiento continuo.   

 

11.1.1.1.4.  Productos y servicios. 

 

ECOCONTROL SAS es la empresa de control de plagas con mayor crecimiento gracias a su 

extraordinario servicio y su programa de control de plagas, único en la región y diseñado para 

cumplir con las expectativas de los clientes más exigentes.  

 

     Cuenta con un amplio portafolio con diferentes sistemas de  control de plagas  de la más alta 

tecnología  y sin elementos contaminantes que se basan en la investigación de la plaga a controlar, 

mediante sistemas de programas naturales, electrónicos, mecánicos  y físicos, utilizando olores, 

sabores, colores, feromonas, atrayentes naturales, trampas mecánicas, sensores, ultrasonidos y sin 

utilizar  químicos en sus procedimientos.  

 

- MPI (Manejo integrado de plagas) residencial, comercial e industrial 

- Control NO TÓXICO. Mediante métodos  mecánicos, biológicos y específicos. 

- Programas especiales para BPM y HACCP. 

- Expedición de certificados  de Fumigación.   

Adenda: ECOCONTROL SAS no es una empresa de fumigaciones, es una empresa 

especializada en el control de plagas sin contaminantes (sin tóxicos). 
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11.1.1.1.4.1.  Productos. 

 

- Fototrópicos: Mecanismos etológico para el control de insectos voladores, mediante la 

atracción por acción de una luz UV. 

 

Figura 1: Fototrópicos 

 Tomada del portafolio de ECOCONTROL S.A.S. 

 

- Feromonas y kaironomas: Estimulantes sexuales y alimenticios, los cuales son 

empleados para atraer plagas específicas, con el fin de capturarlas.  
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Figura  2: Feromonas y Kaironomas 

 Tomada del portafolio de ECOCONTROL S.A.S. 

 

- Sensores y Ultrasonidos: equipos electrónicos  para el control de diferentes tipos de plagas. 

 

Figura  3: Sensores ultrasonido 

 tomada del portafolio de ECOCONTROL S.A.S. 

 

 

- Trampas de golpe y  de captura 
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Figura  4: Trampas de golpe y  de captura 

 Tomada del portafolio de ECOCONTROL S.A.S. 

 

 

 

- Adhesivos  

 

Figura  5: Adhesivos 

 Tomada del portafolio de ECOCONTROL S.A.S. 

 

 

- Repelentes  
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Figura  6: Repelentes 

Tomada del portafolio de ECOCONTROL S.A.S. 

 

 

ECOCONTROL SAS, empresa de control de plagas e ingeniería se fundó Barrancabermeja en el 

año 2009. Desde entonces ha crecido y madurado de manera sostenida, lo que ha permitido 

diversificar los servicios, ofrecer mayor cobertura y una expansión a través del mercado regional; 

en la actualidad  es una de las empresas de control de plagas líder en la ciudad y la región. 

 

 

     ECOCONTROL SAS es la empresa de control de plagas con mayor crecimiento, gracias a 

su extraordinario servicio y su programa de control de plaga, únicos en la región y diseñadas para 

cumplir con las expectativas de los clientes más exigentes. 

 

 

file:///G:/Documents/Plan%20de%20marketing/Análisis.xlsx%23'Análisis%20interno'!A2
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11.1.1.1.5.  Precios. 

 

11.1.1.1.5.1. Características. 

 

Los precios que se esta empresa maneja son variables, dependen del tipo que servicio que la 

entidad presta, en ellos se toman en cuenta los precios de compra de  insumos para implementación 

de la técnica, ajustada a un previo estudio acorde a la necesidad del cliente- en términos de tipo de 

servicio. 

 

     Se puede decir que ECOCONTROL SAS, gracias a su calidad en el servicio, el manejo 

de precios razonables  y la satisfacción  de sus clientes, día a día ha permitido que el número 

vaya  en aumento gozando así de gran prestigio. 

 

 

11.1.1.1.5.2.  Posición de la empresa.   

 

La región del Magdalena Medio presenta un panorama alentador en cuanto proyección económica, 

una excelente oportunidad para el crecimiento y expansión en el mercado regional para las 

empresas, en especial  para las de productos y servicios de control de plagas, sector en que, en la 

actualidad no existe una fuerte competencia; por tanto, en ese, sentido el precio no es un aspecto 

preponderante para lograr el posicionamiento de la marca en la región. 

 

11.1.1.1.6. Ventas. 
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De acuerdo con los registros e información suministrada por la gerente propietaria de la 

organización ï ECOCONTROL SAS- los niveles de ventas de ventas en los últimos años son los 

siguientes: 200 millones de pesos en el 2010; 230 millones  durante el 2011; 250 en el 2012;  en 

el 2013 se registró ventas por  270 millones, mientras que en el último año (2014) las ventas 

ascendieron a 300 millones de pesos, en lo que va corrido del año y de mantenerse el 

comportamiento la  tendencia a incrementar.  

 

Figura  7: Ventas 

Elaborada por los autores 

 

 

Tabla 1 : Ventas con relación a la competencia 
 

AÑO ECOCONTROL  COMPETENCIA  

VENTA  VENTA  PORCENTAJE 

2010 $200.000.000,00 $140.000.000,00 -30% 

2011 $230.000.000,00 $172.500.000,00 -25% 

2012 $250.000.000,00 $187.500.000,00 -25% 

2013 $270.000.000,00 $216.000.000,00 -20% 

2014 $300.000.000,00 $255.000.000,00 -15% 
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Tabla 2: Relación de ventas por año 2010-2014 

AÑO ECOCONTROL  COMPETENCIA  

VENTA  Incremento en Cifras % de Incremento VENTA  % de 

disminución 

2010 $200.000.000,00 $60.000.000,00 43% $140.000.000,00 30% 

2011 $230.000.000,00 $57.500.000,00 33% $172.500.000,00 25% 

2012 $250.000.000,00 $62.500.000,00 33% $187.500.000,00 25% 

2013 $270.000.000,00 $54.000.000,00 25% $216.000.000,00 20% 

2014 $300.000.000,00 $45.000.000,00 18% $255.000.000,00 15% 

Promedios $250.000.000,00 $55.800.000,00 29% $194.200.000,00 22% 

 

Por. Los autores
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De acuerdo con el análisis ECOCONTROL durante los últimos cinco años, ha tenido en promedio 

un incremento del 29% más en ventas que la competencia lo que equivale a $55.800.000, 

comportamiento que favorece la extensión a la zona del Magdalena Medio para la empresa. 

Aunque lo incrementos más sustanciales se presentaron durante los años de 2010 a 2012, hubo una 

variación menor respecto a los años 2013 y 2014 soportada en la recesión económica a raíz de la 

caída en el valor del barril de petróleo y que en ciudades como Barrancabermeja son efectos 

directos para la baja en volumen de  ventas, por consiguiente en margen de utilidades. No obstante, 

aún con la disminución de ventas, el incremento tanto en utilidades como en porcentaje muestra 

siempre una tendencia superior a la competencia, situación que refleja en este tipo de afectaciones 

un golpe a la economía de todos los negocios existentes en un territorio sin distingo de objeto o 

identidad comercial. 

 

 

11.1.1.1.6.1.  Proceso de ventas. 

 

El proceso de ventas- en la empresa de control de plagas, de Barrancabermeja, ECOCONTROL 

S.AS.-  Se  realiza de la siguiente manera:  

 

     El sistema que ECOCONTROL viene implementando para  dar a conocer sus servicios, es 

a través de visitas de clientes o llamadas telefónicas,  en estas asesoran a los clientes dependiendo 

sus necesidades principales para control de plagas, le ofrecen su variedad de productos y servicios 

explicando detenidamente los procesos, metodología, beneficios, entre otros, de esta manera se 
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establece procesos comunicativos, en el cual se le informan las ofertas  para los clientes  

especiales, de igual forma se mantienen un constante seguimiento por vía telefónica o presencial 

a  los productos y servicios que se apliquen en las bodegas de comercio, industria y hogares.  

 

      Comienza con establecer contacto con el cliente, a quien se le ofrecen los servicios y se 

le explican los métodos y productos que la entidad usa, Una vez éste se interesa y acepta la 

posible visita técnica, el vendedor genera la respectiva orden, la cual se hace llegar a director 

operativo para que se ponga  de acuerdo con el cliente y los técnicos para  programar la visita; 

llegada la fecha y hora, se realiza la inspección del sitio, previa entrevista de los técnicos con 

el interesado- para conocer el problema-,Los especialistas analizan  la situación y  le presentan- 

al cliente- las alternativas y métodos que ellos pueden recomendar (en el caso particular) que 

permita  dar  una solución más eficaz, al tiempo que le dan a conocer los mecanismo que se van 

a utilizar, las recomendaciones específicas,  los beneficios y costos de las mismas,   para que 

este a su vez tome la decisión.  

 

     Una vez el cliente toma la decisión, se procede a generar y programar la orden de trabajo 

para que implementar el método, con los materiales y elementos requeridos. Se cumple con la 

cita y se desarrolla el trabajo acordado; Se hace seguimiento al método, se evalúan los 

resultados  y cumple con la orden general de trabajo contratado. Se solicita al cliente llenar la 

encuesta de satisfacción. 

 

    Luego de cumplir con el servicio,  se expide la respectiva factura o acuerdo de pago- según 

sea el caso- y se procede a recibir el pago correspondiente.  
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     El proceso no termina ahí, Se hace seguimiento al cliente y se está pendiente para ofrecer 

oportunamente los servicios de la empresa de acuerdo con los términos legales o a las necesidades 

del cliente.  

 

     ECOCONTROL S.A.S, considera que el objetivo principal para las empresas de control de 

plagas e ingeniería debe ser la plena satisfacción del cliente. Para asegurar el éxito de los servicios 

realizados ofrece garantía post-servicio. 

 

PROCESO DE VENTA 

 

 

 

Figura  8: Proceso de venta 

 Elaborada por los autores 
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11.1.1.1.7.  Promoción. 

 

11.1.1.1.7.1. Características. 

 

La empresa NO  cuenta con una estrategia de marketing ni  publicitaria definida.  

 

    En el caso de la empresa de control de plagas ECOCONTROL S.A.S sus objetivos de 

comunicación y publicitarios se centran básicamente en la presentación de los productos  en  

plegable, cartillas y tarjeta de presentación, los cuales  describen  las funciones, como se aplican 

y los resultados de los productos para el control de plagas. Algunos de ellos  responden a las 

siguientes preguntas: 

¶ ¿Qué?: producto que se va a ofertar 

¶ ¿A quién?: grupo objetivo está dirigido el producto 

¶ ¿Cuándo?: momento en que será lanzado al mercado el producto. 

¶ ¿Dónde?: geográficamente a donde será lanzado el producto. 

¶ ¿Cómo?: al medio de comunicación por el cual será transmitido que la empresa lanza un 

producto al mercado. 
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PAPELERÍA ECOCONTROL S.A.S. 

 

 

Figura  9: Papelería 

Aportada por ECOCONTROL S.A.S. 

 

 11.1.1.1.7.2.  Comunicación desarrollada. 

 

Para la administración y el equipo de la organización, La comunicación es  un tema  gran 

importancia,  porque  es  a través de  ella  que se transmiten mensajes  a los diferentes grupos de 

interés; sin embargo, la organización en este aspecto no ha implementado estrategias de 

comunicación especificas ni innovadoras, sus métodos se reducen a mecanismos tradicionales 

tanto para los procesos comunicativos interno y externos siendo estos: mensajes, cartas, 

propuestas, enviadas a través de los mismos funcionarios , correos o publicaciones en carteleras; 

también se recurre a llamadas telefónicas y entrevistas personales.  
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     En este sentido existe  intención y buena disposición de la administración de la empresa  

para seguir las recomendaciones que se le hagan, toda vez que se traduzcan en beneficios,   

mejoramiento y desarrollo de la empresa. 

 

 

 11.1.1.1.8. Distribución. 

 

En términos de tecnología, la empresa  se encuentra totalmente equipada y con la capacidad de 

manejar y administrar la información sin embargo en el tema de distribución y traslado de 

materiales y equipo, la empresa  contrata el servicio de transporte.    

 

     La organización plantea dentro de su  plan de expansión involucrar mayor inversión en 

esta área. 

 

 

11.1.1.1.9.  Valor agregado de diferenciación. 

 

La calidad de los servicios y el know-how4 acumulado tras más de cinco años de experiencia, 

aporta un gran valor añadido a la empresa. La actividad empresarial de ECOCONTROL S.A.S. se 

complementa con un equipo humano multidisciplinar que está perfectamente cualificado para 

resolver los distintos problemas que plantea el objeto del negocio. 

                                                           

4 Conjunto de conocimientos técnicos y administrativos que son imprescindibles para llevar a cabo un proceso comercial y que no están protegidos por una patente. 
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    Esta organización viene  cambiando el concepto a manejo integrado de plagas (MIP) para 

minimizar los riesgos para la salud humana y el cuidado del medio ambiente, garantizando el  

cumplimiento de las normas legales  vigentes relacionadas con el control de plagas, respaldados  

por la certificación otorgada por las secretarías de salud departamentales- donde hace presencia-. 

 

     Además, ECOCONTROL procura mantener  la  relación empresa- cliente, de manera  más 

directa y dinámica, mediante el  contacto constante con el cliente, a través del cual se evalúan el 

servicio  prestado, al tiempo que se aprovecha para asesorar a los clientes sobre los productos o 

servicios que pueden controlar las plagas en su organización. 

 

 

11.1.1.1.10.   Organigrama. 

 

Esta organización cuenta con una planta de personal conformada por profesionales en el área de 

alimentos, manejo ambiental, mercadeo, procesos administrativos y operativos, especialistas en 

actividades  relacionadas con el saneamiento  ambiental, con amplia experiencia en formación, 

asesoramiento para el desarrollo de soluciones tecnológicas medioambientales y sanitarias, en 

desinfección y control de plagas, ofreciendo servicios preventivos e integrando diferentes métodos 

de control de plagas que siempre respetan el medio ambiente. 

 

     La empresa de servicios de control de plagas responsable de la atención del mercado de la 

región del Magdalena Medio  opera con 10 funcionarios así:  
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Gerente (1)  

Jefe  de ventas (1)  

Contador (1) 

La fuerza de ventas de la organización  está compuesta por cuatro (4)  vendedores (3 

externos y  1 de tele ventas-). 

Técnicos (1)  

Operarios (1)  

Servicios Generales (1) 

 

 

ORGANIGRAMA  

 

 

 

 

                    

 

 

 

 

 

 

 

 

 

GERENTE 

CONTADOR 

JEFE DE 

VENTA TECNICO -

OPERADORES 

VENDEDORES 

 

 

Figura  10: Organigrama de ECOCONTROL SAS. 

 



61 
 

 

11. 2.   Análisis externo  

 

ECOCONTROL S.A.S., ofrece sus servicios principalmente a la ciudad de Barrancabermeja y a  

los demás municipios de  la región del Magdalena Medio, la cual  tiene extensión territorial 30177 

km2, está compuesta por 30 municipios de los departamentos de Santander, Cesar, Sur de Bolívar 

y Antioquia (cifra aproximadamente- que se tiene en cuenta en este análisis de acuerdo con el 

mapa y datos suministrados por la oficina de planeación de Barrancabermeja). 

 

 

11.2.1.  La región. 

 

La región del Magdalena Medio cuenta con una población cercana de un millón de personas (de 

acuerdo con las cifras del censo 2005- DANE), donde una de las poblaciones con mayor 

concentración de población es  Barrancabermeja (lugar desde donde ECOCONTROL S.A.S. opera 

y tiene su sede.) con una población  total de 190.058 habitantes y una población flotante de 

aproximadamente 80.000 personas. 

 

    En la región ï 30 municipios- existen 4 empresas que se dedican a la prestación de servicios 

de control de plagas, todas ellas, con asiento en Barrancabermeja (ECOCONTROL S.A.S.- es la 

única empresa que se dedica al control de plagas usando técnicas no tóxicas). 
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11.2.1.1.  Contexto general del magdalena medio5  

 

El Magdalena Medio está ubicado en el centro nororiental del país, entre las 

cordilleras central y oriental, en el corredor geográfico de la parte media del río 

Magdalena. Mide 34.610 Km2 (equivalente al 3% del área nacional). Latitud 

Norte: 6a 08" y 8o 22" y longitud Oeste: 73a 02" y 75o 00". Según cifras DANE 

2013, tiene una población estimada de ochocientos veintinueve mil trescientas 

cuarenta y dos (829.342) personas, distribuidas en 31 de 4 departamentos 

(Antioquia, Bolívar, Cesar y Santander). 

 

 

Figura  11: Mapa Magdalena Medio 

Fuente: Observatorio de Paz Integral del Magdalena Medio (OPI) 

 

                                                           
5 Diagnóstico Del Territorio Magdalena Medio Gran Acuerdo Social Barrancabermeja 100 AÑOS, págs. 10  y 11  
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-La región- Geográficamente está compuesta por un relieve ondulado de 

topografía suave, con predominio del valle del río Magdalena, la zona de ladera 

y las estribaciones montañosas definidas por los ecosistemas naturales de la 

serranía de San Lucas en el sur del departamento del Bolívar (cordillera central, 

120.000 Has) , la serranía de los Yariguíes ( cordillera oriental 78.840 Ha ) en 

Santander, y la serranía de los Motilones o Perijá (prolongación de la cordillera 

oriental 406.000 Ha) en el sur del Cesar. 

 

    En la región se presentan zonas de vida representadas en: 1) Bosque seco 

tropical, en la franja norte, en ambos lados del río Magdalena y en áreas pequeñas 

cercanas a Bucaramanga, con temperatura promedio de 24oC y 2) Bosque 

húmedo tropical, que abarca aproximadamente el 80% de la región, con una 

temperatura media anual de 27.8oC y un promedio de lluvias de 2.687 mm en 

Barrancabermejaò (MEDIO, Febrero 2010). 

 

     El Magdalena Medio posee una riqueza natural caracterizada por los 

ecosistemas hídricos, formados por ciénagas y espejos de agua; la minería, la 

producción agroindustrial y la ubicación estratégica. 

 

 

El Magdalena Medio fue  una de las regiones que más han sufrido en las últimas décadas la crudeza 

de las manifestaciones del conflicto armado nacional. La presencia de  los actores del conflicto 

afectó en gran medida su tejido social y trajo consigo disímiles consecuencias por un lado, la 

estigmatización nacional de la región como territorio violento y peligroso, y por el otro la respuesta 

de la población que aquí habita, en cuyo seno surgieron desde hace varios años iniciativas para 
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lograr sortear  las diversas problemáticas de las secuelas la violencia, Situación que desde algún 

tiempo viene mejorando.   

 

 

11.2.1.2.  Aspectos demográficos. 

 

A nivel general, el territorio del Magdalena Medio alberga una población cercana 

a las 829.342 personas según proyecciones del Departamento Nacional de 

Estadística DANE (2013), de los cuales 422.796 son hombres y 406.546 son 

mujeres. Es preciso resaltar que un promedio aproximado al 46% de la población 

habita en zonas rurales de los municipios que conforman la región, lo cual refleja 

mayor concentración demográfica en áreas urbanas ï 54%- , teniendo presente 

que los centros de mayor atracción por aspectos de desarrollo y calidad de vida 

son: Aguachica, Barrancabermeja y Puerto Berrio. 

 

 

Una característica importante del Magdalena Medio es su heterogeneidad y diversidad cultural, 

por ser lugar de confluencia de pobladores de múltiples orígenes regionales, que han llegado por 

oleadas desde siglos pasados a ocupar el valle medio y las vertientes andinas de la cuenca del río 

Magdalena. 

 

     A continuación presentamos los resultados obtenidos- registrados en este sentido- luego 

del estudio realizado por el Centro de estudios regionales ï CER ï de Barrancabermeja en el 
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marco del diagnóstico del territorio Magdalena Medio gran acuerdo social Barrancabermeja 100 

años.  

 

 

 

 

Figura  12: Pirámide poblacional región del Magdalena Medio 2013 

Fuente: DANE. Censo 2005. Proyecciones poblacionales 2013. Cálculos CER 

  

 

Los datos presentados por el DANE, muestran una pirámide poblacional que tiende 

a ser cada vez más angosta. La explicación al fenómeno reside en una disminución 

de la tasa de natalidad y leve aumento en la mortalidad. Los rangos que 

corresponden a los niños entre 0 a 4 años han desacelerado, al igual que los grupos 

que superan los 40 años, mientras que, la población joven entre 10 y 24 años gana 

fuerza y se consolida como el grupo con mayor participación. 
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11.2.1.3.  Aspectos climatológicos.  

 

La región del Magdalena Medio presenta una variedad de riqueza natural como bosques y  fauna, 

debido a su diversidad de climas como: 

 

Bosques seco tropical: ubicado en la zona norte al lado del Rio Magdalena con una temperatura 

cerca de los 24 grados centígrados y lluvias de 1.000 a 2.000 mm. 

 

Bosque húmedo tropical  hace parte del 805 de la región, la temperatura promedio es de 27.8 

grados centígrados y lluvias anuales de 2687mm en la ciudad de Barrancabermeja.  

 

Bosques muy húmedo tropical:  es una parte mínima de la región del Magdalena Medio, se ubica 

en las riveras del rio Magdalena (Barrancabermeja y Puerto Berrio), con una temperatura de 24 

grados centígrados y con lluvias de 4.000 a 8000 m. 

 

La Región del Magdalena Medio tienen ciénagas y espejos de agua, esto genera una ventaja 

competitiva frente a otras regiones del país6.  

 

 

                                                           
6Fernando Augusto Sarmiento Santander (2006). Colombia, diciembre. Recuperado de: http://www.irenees.net/bdf_fiche-experience-

582_es.html 

http://www.irenees.net/bdf_fiche-auteur-5_es.html
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11.2.1.4.  Dinámica empresarial del Magdalena Medio. 

 

En años anteriores, la región se caracterizó por una tendencia decreciente en el 

surgimiento de nuevas empresas, a pesar de que el desarrollo de la actividad 

empresarial en la región tuvo un crecimiento significativo en inversión. En 2010, 

Barrancabermeja se convirtió en un centro captador de recursos para la actividad 

productiva, fruto del buen dinamismo económico impulsado por una fuerte demanda 

interna de bienes y servicios que condujo al fortalecimiento a las unidades 

productivas de mediano y gran tamaño. 

  

 

11.2.1.4.1. Empresas constituidas anualmente. 

 

Uno de los factores fundamentales del crecimiento empresarial de un país, región o 

ciudad es el emprendimiento, el cual, en un escenario favorable incentiva la 

inversión y genera actividades productivas. Igualmente, la reducción de la 

informalidad juega un papel importante en la generación de unidades empresariales 

sostenibles. De acuerdo con lo anterior, el escenario de empresas constituidas en 

Barrancabermeja reportó un crecimiento del 17,7%, del 2008 al 2012, pasando de 

1507 a 1717 empresas constituidas en el 2012. 
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Figura  13: Número de empresas que operan en Barrancabermeja 

Fuente: Centro de Estudios, Investigaciones y proyectos para la competitividad 

COMPETITICS, Cámara de Comercio de Barrancabermeja boletines 2012 

 

Para los municipios del Magdalena Medio con jurisdicción de la Cámara de Comercio de 

Barrancabermeja, la tendencia es hacia el crecimiento. Excepto por el municipio del Carmen de 

Chucurí que bajó el número de empresas formales de 218 a 211 empresas inscritas y Puerto Parra, 

de 85 empresas a 84. Puerto Wilches fue el municipio con la mayor variación observada: 333 

empresas operando a 460 empresas en la actualidad; presentó una variación del 38,1%. 

 

 

 

Tabla 3: Número de empresas constituidas en los municipios del Magdalena Medio 2012. 
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Municipios  Número 

de empresas 

Servicios Comercio Construcción Industria  Agropecuario 

Barrancabermeja  1717 747 689 156 109 9 

San Vicente  555 141 321 26 46 19 

San Pablo  345 93 201 22 18 10 

Sabana de Torres  572 200 283 33 39 13 

Puerto Wilches  460 157 200 41 22 40 

Puerto Parra  84 24 51 2 6 1 

Landazuri   115 68 29 9 2 7 

Cantagallo  144 45 40 26 3 *  

Cimitarra   582 196 302 32 32 20 

Carmen de 

Chucurí 

 211 54 115 10 24 8 

   1725 2231 357 301 127 

 

Fuente: Centro de Estudios, Investigaciones y proyectos para la competitividad 

COMPETITICS, Cámara de Comercio boletines 2012. 
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En 2012, el tamaño de las empresas constituidas se caracterizó en su gran mayoría 

por ser microempresas. En Barrancabermeja el 0,5% son pequeñas empresas y el 0,1 

medianas empresas. En el Municipio de Cimitarra, el 1,72 son pequeñas empresas y 

en el municipio de San Vicente de Chucurí, el 6,96 son pequeñas empresas. 

 

     Se observó que el sector predominante en los municipios es el comercio. En 

Barrancabermeja, Cantagallo y Landázuri predomina el sector servicios. En el 

municipio de Cantagallo la principal actividad económica es la explotación del 

petróleo, negocios de comida y servicios de hospedaje. 

 

 

 

Figura  14: Empresas por sectores en la jurisdicción del Magdalena Medio 2012 

Fuente: Centro de Estudios, Investigaciones y proyectos para la competitividad 

COMPETITICS, Cámara de Comercio de Barrancabermeja boletines 2012 
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En la organización jurídica para 2012 se refleja que la mayoría de las empresas constituidas son 

personas naturales, lo que demuestra que en la región se sigue constituyendo empresas de menor 

capital. 

 

Tabla 4: Distribución porcentual según la constitución de empresas en el Magdalena Medio 

 

MUNICIPIOS  P.NATURAL  SOCIEDADES E. 

UNIPERSONAL 

E. 

ASOCOA 

TRABAJO  

Barrancabermeja 81.70% 18.20% 0.10%  

San Vicente 96.80% 3.10% 0.20%  

San Pablo 95.40% 4.10% 0.30% 0.30% 

Sabana de Torres 86.20% 12.20% 1.40% 0.20% 

Puerto Wilches 90.00% 9.10% 0.40% 0.40% 

Puerto Parra 96.40% 3.60% *  *  

Landazuri  96.50% 3.50% *  *  

Cantagallo 90.40% 7.90% 1.80% *  

Cimitarra  95.00% 4.80% 0.20% *  

Carmen de 

Chucurí 

95.70% 3.80% 0.50% *  

 

Fuente: Centro de Estudios, Investigaciones y proyectos para la competitividad 

COMPETITICS, Cámara de Comercio de Barrancabermeja boletines 2012. 

 

 

Para finalizar, la dinámica productiva y empresarial de la región concentra una fuerte 

dependencia en los circuitos económicos y las redes de mercado interno y nacional. 

Esto permite un mejor flujo de mercancías, cargas, pasajeros y producción. Por tanto, 

para la maximización y productividad de empresarial en la región, se requieren de 

vías acceso en sus diferentes manifestaciones (vial, fluvial, férrea y aérea), que 

incidan en un correcto intercambio de procesos económicos, políticos y 

socioculturales de los habitantes de la región del Magdalena Medio y mejoren sus 

relaciones. 
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     Con el ánimo de presentar la proyección que muestra o tiene la región en la región y 

tomando en cuenta el poco tiempo transcurrido desde esta y que las condiciones generales no 

han cambiado mucho, nos basamos en el último  estudio serio de que  se tiene conocimiento 

realizado por una entidad de gran prestigio en ese particular, como es el Centro de Estudios 

Regionales -CER, presentado a la comunidad y la región como es: Diagnóstico del territorio 

Magdalena Medio,  Gran acuerdo social Barrancabermeja 100 años. Exponemos aquí las 

conclusiones de este mismo trabajo:  

 

     En resumen, se presenta una región con debilidades en el aspecto social e 

institucional pese a sus fortalezas productivas, agrícolas y minero energéticas. Esto 

se ve reflejado en la baja capacidad de generación de ingresos en la mayoría de los 

municipios y una alta dependencia de transferencias de la nación; lo cual condiciona 

los proyectos de inversión en el territorio. Sumado a lo anterior, existe ausencia del 

Estado en cuanto a brindar atención para suplir las necesidades básicas de los 

pobladores del Magdalena Medio. También se ve reflejado en los datos que muestran 

los bajos niveles de cobertura en la prestación de los servicios públicos al igual que 

en salud y en nivel de alfabetismo de los habitantes puesto que no superan el nivel 

de educación básica ni secundaria. 

 

     Los estudios presentados a los largo del documento, indican que el Magdalena 

Medio concentra una gran riqueza en recursos renovables y no renovables, al igual 

que una ubicación geoestratégica para el relacionamiento económico y productivo 

con el resto del país. Manifestado también en el documento Conpes 3536. 
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    ñCorredores arteriales de competitividadò y 3547 ñPol²tica Nacional log²sticaò 

2008, que proponen nuevos escenarios de interconexión para mejorar en la región la 

conectividad vial, férrea y multimodal con todo el país, abriendo las puertas al 

territorio y por ende, brindando una oportunidad hacia el comercio nacional e 

internacional. 

 

     Las fortalezas y oportunidades en materia económica proyectadas para la región 

del Magdalena Medio, sólo pueden ser realmente aprovechadas si los componentes 

sociales se fortalecen, pues si bien, existe un panorama favorable para el aumento 

del flujo de mercancías, pasajeros y producción a través de nuevos canales de 

comunicación en sus distintas modalidades; es vital invertir en el capital social de la 

región para continuar disminuyendo la brecha social y las condiciones de pobreza de 

los habitantes. En esa medida, es importante mantener la inversión en proyectos 

sociales que prioricen bienes meritorios como los relacionados con la educación 

superior, la salud de calidad, los servicios públicos domiciliarios y los entornos 

productivos. 

 

 

11.2.1.5.  Tipo de demanda. 

 

El sector servicios en lo referido a ECOCONTROL S.A.S. tiene un amplio espectro de mercado 

motivado fundamentalmente por las exigencias sanitarias en materia de salubridad y la necesidad 

de minimizar las pérdidas económicas por la presencia de plagas y microorganismos patógenos.  
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    Los productos y servicios de la empresa ECOCONTROL S.A.S. son requeridos tanto por 

las  administraciones municipales como  establecimientos educativos, comerciales, áreas 

industrial y residencial  de Barrancabermeja y toda  la región del Magdalena Medio. 

 

 

11.2.1.6.   Canal. 

 

11.2.1.6.1.  Segmentos definidos.  

 

Esta organización no tiene segmentos definidos, ofrece por igual  sus servicios tanto a las 

administraciones municipales como a establecimientos educativos, comerciales, áreas industrial y 

residencial  de Barrancabermeja o cualquier zona de la región del Magdalena Medio. 

 

    La empresa quiere trasmitir que está  capacitada para solucionar cualquier problema 

relacionado con la sanidad ambiental; considera que lo más importante para las empresas de 

control de plagas es la satisfacción del cliente, por ello los técnicos basan se en los valores 

garantía y  profesionalismo para lograrlo, se trabaja bajo los criterios de eficacia rapidez y 

respeto por el medio ambiente. 
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11.2.1.7.   La Competencia. 

 

 11.2.1.7.1.  Características 

 

En la región del Magdalena Medio operan otras empresas de servicios de control, fumigación o 

erradicación de plagas, además de ECOCONTROL SAS como: 

 

- Control y manejo de plagas urbanas de  Barrancabermeja- Fumigax S.A. 

Es una empresa fundada en 1963, hace presencia en diferentes regiones del país  mediante sus  22 

concesionarios. Es la pionera  en el control y el manejo de plagas en Colombia, han desarrollado 

técnicas y productos  que les permite hacer uso racional de plaguicidas. 

 

   Cuenta con oficinas en las siguientes poblaciones: Apartadó, Manizales, Armenia, Neiva, 

Barrancabermeja, Pasto, Barranquilla, Pereira, Bogotá, Popayán, Bucaramanga, Rio negro; 

Caldas, San Andrés (islas), Cali, Santa Martha, Cartagena, Sincelejo, Cúcuta, Sogamoso, Ibagué 

y Valledupar.      

 

- Fumicar S.A.:  Es una empresa fundada, hace 15 años, presta sus servicios de fumigación 

principalmente en la ciudad de Barrancabermeja y otras poblaciones aledañas como: San Vicente, 

puerto wilches, Cantagallo, San Pablo y Yondó.  
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- Empresa de servicio Fase Ltda: Es una empresa de control de plagas mediante el uso de 

plaguicidas, fue fundada en Medellín, donde tiene  su sede principal, el único concesionario que 

cuenta está en el municipio de Barrancabermeja, donde además del servicio de fumigación, se 

dedica a la recarga de extintores.  

 

- Palmera Junior: Es una empresa de control de plagas- que más se asemeja en los productos 

y servicios a ECOCONTROL S.A.S.; Fundada en Bucaramanga en el año de 1.995, en la 

actualidad cuenta con oficinas ï mediante el sistema de franquicias- en las ciudades de Bogotá, 

Cali, Barranquilla, Cúcuta, Barrancabermeja y Bucaramanga. En la región su accionar está 

concentrado principalmente  en Bucaramanga y su área metropolitana y algunas otras 

poblaciones del departamento de Santander del Sur.  

 

     En la actualidad la competencia directa se encuentra con anteriores organizaciones que 

ofrecen el servicio de control de plagas en  Barrancabermeja y  en el Magdalena Medio. La 

competencia indirecta se encuentra en comercio informal, puesto que hay personas que ofrecen  

productos de  control de plagas puerta a puerta con productos que no cumplen con los requisitos 

de ley.  

 

     A la fecha la poca o escasa competencia en el sector y sobre todo para las empresas que  

prestan este tipo de servicio en  la región, no brindan los mismos servicios (la mayoría se ha 

concentrado a trabajar la fumigación), además su radio de acción no es tan amplio se reduce a 

una  o dos poblaciones, muy a pesar de que algunas de ellas tienen sedes en diferentes partes 

del país (caso de Fumigax y FASE empresas de fumigación) pero en la región no les ha sido 
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posible ampliar su radio de acción o como otra empresa que tiene su sede principal en 

Bucaramanga (Palmera Junior- empresa similar a ECOCONTROL SAS-) que se limita- en esta 

región ï a atender necesidades en Barrancabermeja y Yondó (departamento de Antioquia). 

 

     ECOCONTROL SAS, se especializa en control de plagas utilizando técnicas de última 

tecnología, sin productos químicos contaminantes, lo cual lo mantiene a la  vanguardia en este 

campo. 

 

      La organización cuenta con  el recurso humano requerido para las condiciones actuales del 

mercado, un equipo idóneo, cualificado, debidamente capacitado, motivado y con la suficiente 

experiencia- la mayoría del personal acompaña la  compañía desde su creación-, constantemente 

se encuentra actualizando conocimientos que les permite aplicarlos en su área o dependencia 

correspondiente, no solo es un personal capaz sino muy responsable y comprometido. 

 

 

12. RESULTADOS DE LA ENCUESTA 

 

Esta técnica se llevó a cabo con  30 personas (considerados expertos- clientes y no de la empresa 

y de la competencia; gerentes y administradores de la competencia, especialistas en el tema y uso 

de los productos y servicios, as² como prospectos, etcé)  con quienes se utilizó  una herramienta 

que consta de  29 preguntas, la gran mayoría (27) con selección de única respuesta y  tan solo  2  

con  opción de múltiple respuesta.  

file:///G:/Documents/Plan%20de%20marketing/Análisis.xlsx%23'Análisis%20externo'!A2
file:///G:/Documents/Plan%20de%20marketing/Análisis.xlsx%23'Análisis%20externo'!A2
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Q1: ¿Cree  que los establecimientos e instituciones de la región del Magdalena Medio  están 

cumpliendo con la normas de salud e higiene-establecidas por la ley- para su normal 

funcionamiento? 

 

Figura  15: Q1 

 Elaborada por los autores 

 

La mayoría de los expertos encuestados (27) coinciden en que las instituciones y establecimientos 

NO  están cumpliendo con la normas de salud e higiene-establecidas por la ley- para su normal 

funcionamiento, mientras que los   3 restantes  aseguran  lo contrario. 

 

 

Q2: ¿Qué tan riguroso es el control- que hacen las entidades competentes- para que las empresas, 

instituciones y organizaciones  cumplan con los requerimientos para otorgarle y mantener vigente 

las licencias de funcionamiento? 

 

90%

10%

SI NO
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Figura  16: Q2  

 Elaborada por los autores 

 

17 de los encuestados afirman que el control- que hacen las entidades competentes- para que las 

empresas, instituciones y organizaciones  cumplan con los requerimientos para otorgarle y 

mantener vigente las licencias de funcionamiento No es exigente, 11 opinan  que es poco exigente 

y 2 están seguros que es muy exigente.   

 

 

Q3: ¿Cuáles son las empresas de control de plagas que conoce en la zona de Barrancabermeja y el 

Magdalena Medio? Pregunta con opción de  múltiple respuesta.  

 

56%
37%

7%

Muy exigente Poco exigente No exigente
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Figura  17: Q3  

 Elaborada por los autores 

 

La gran mayoría de los expertos (24) afirman conocer a ECOCONTROL, 12 a Fumigax,  13 a 

Fase, 5 a Palmeras y 9 a otras empresas, como las entidades reconocidas de control de plagas en 

la zona de Barrancabermeja y el Magdalena Medio. 

 

En este punto es importante aclarar que a  los expertos se les permitió  seleccionar o marcar  varias 

opciones, para, de esta manera, facilitarles referenciar a todas las entidades de esta naturaleza que 

ellos conocen. 

 

 

Q4: ¿Cuáles son los aspectos que se consideran al momento de contratar una empresa de control 

de plagas? 

 

37%

20%
22%

8%
13%

Ecocontrol Fumigax Fase Palmera Otra
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Figura  18:Q4  

Elaborada por los autores 

 

19 de los expertos se inclinan por el precio como el principal aspecto a considerar al momento de 

contratar una empresa de control de plagas, para 5 de ellos es más importante la eficiencia. 

Mientras que para 3 lo representa la calidad y para los 3 restantes es cualquier otro aspecto. 

 

 

 Q7: ¿Para los clientes de la región, qué tipo de método de control de plagas  genera más confianza? 

 

Figura  19: Q7  

Elaborada por los autores 

 

66%
14%

10%10%

PRECIO EFICIENCIA CALIDAD OTRA

30%

63%

7%

LOS QUE USAN ELEMENTOS
TOXICOS

ELEMENTOS AMIGABLES CON EL MEDIO AMBIENTE

OTROS MECANISMOS
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De acuerdo con estos resultados es que se puede evidenciar que la mayoría de los encuestados 

muestran que hay conciencia y gran respeto por el medio ambiente, 19 de los encuestados 

manifiestan que se inclinan por los procedimientos que involucran elementos amigables con el 

medio ambiente en este tipo de procesos; 9  personas respaldan los procesos que usan elementos 

tóxicos, mientras que una minoría (2) se inclinan por otros mecanismos. 

 

 

 Q8: ¿Cuál - de las empresas de esta naturaleza- que usted conoce, considera que estaría en  

capacidad de atender ïsatisfactoriamente- El mercado de la región, y por qué? 

 

 

 

Figura  20: Q8  

Figura 20: Elaborada por los autores 

 

 

 

10% 4%

73%

10% 3%

Fumigax Palmera Ecocontrol Fase Otra
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Para 22 de los encuestados la empresa ECOCONTROL se constituye  en la empresa de esta 

naturaleza-  que cuenta con los equipos, herramientas, técnicas y recurso humano calificado y 

cualificado para enfrentar y atender el mercado de la región. 

 

3 de los expertos consideran que la que cumple con estas condiciones es la empresa Fumigax, 

1 afirma que es Palmeras, mientras que 3 de ellos respaldan a Fase y solo 1 asegura que otra entidad 

la que estaría en condición de responder al mercado de la región. 

 

 

Q9: Conscientes  del panorama actualé àEs posible  augurar ®xito  a un proyecto  de expansi·n 

regional de  una empresa, como en este caso-de control de plagas- que opera en este momento tan 

solo a nivel municipal? 

 

 

 

Figura  21: Q9  

Figura 21: Elaborada por los autores 

87%

13%

Sí No
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Para 26 de los expertos encuestados es posible  augurar éxito  a un proyecto  de expansión regional 

de  una empresa de control de plagas en la región del Magdalena Medio. Para 4 de ellos no son tan 

positivos frente a esa posibilidad. 

 

 

Q10. ¿Las empresas de la región  están  contratando los servicios  de   fumigación  o control de 

plagas? 

 

Elaborada por los autores 

 

18 de los expertos afirman que Las empresas de la región  NO están  contratando los servicios  de   

fumigación  o control de plagas, mientras que 12 de ellos aseguran que SI lo hacen. 

 

Se puede apreciar que las opiniones están bien divididas, con una fuerte inclinación a que 

No se están contratando estos servicios. 

 

 

40%

60%

Sí No

Figura  22: Q10 
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Q11 - ¿Las empresas de la región con que regularidad están contratando el servicio de control de 

plagas? 

 

 

Figura  23: Q11 

 Elaborada por los autores 

 

 

8 de los expertos creen que la regularidad con que  las empresas de la región están contratando el 

servicio de control de plagas en la región es nula ï nunca- ; Igual número de personas (8) afirman 

que se hace cada vez que se detectan plagas; mientras que 7 de ellos aseguran que se hace una vez 

por año. Para  4 de ellos raras veces se hace, 2 dice que 2 veces por año y 1  que  en el tiempo 

establecido por la norma. Podemos, entonces concluir que existe poco compromiso a hacerlo de 

forma rigurosa y periódica. 
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Q12 ¿Principalmente, qué es lo motiva a estos clientes  la contratación de los servicios de control 

de plagas? 

 

 

Figura  24; Q12 

 Elaborada por los autores 

 

La calidad de los productos y servicios, al parecer, es la principal razón que motiva a estos clientes  

la contratación de los servicios de control de plagas, 17 de los encuestados así lo dieron a conocer, 

mientras que para 11 de ellos lo constituye  el precio, y para 2 - de estas- personas es  por otra 

razón. 

 

     No hubo quien apoyara  a la garantía del producto ni al cumplimiento de la norma, como 

agentes motivadores para la contratación de este servicio. 
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Q14.  De las empresas de control de plagas que hay en su municipio ¿cuál ofrece  un menor precio? 

 

 

 

Figura  25: Q14 

 Elaborada por los autores 

 

Con relación a las empresas que ofrecen sus servicios a más bajos precios los expertos opinaron 

así: 13 dicen que las entidades que ofrecen precios más bajos son otras entidades. 6 de ellos afirman 

que se trata de Fumigax, Mientras que 5 aseguran que se trata de Palmeras, 4  se inclina por 

ECOCONTROL y 2 dicen que es Fase, la que ofrece menor precio por sus servicios. 

 

     En este sentido se puede apreciar que las entidades menos reconocidas en la región son las 

que están ofreciendo productos y servicios  a precios más bajos. 
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Q15. En cuanto a la calidad de productos y servicios para el control de plagas, ¿Cuál de las 

empresas le genera mayor confianza? 

 

 

Figura  26: Q15 

Elaborada por los autores 

 

 

18  de los expertos mencionaron a ECONCONTROL, 7 a Fumigax y 5 a otra, como las empresas 

de la región del Magdalena Medio, que les genera mayor confianza, por su calidad de productos y 

servicios para el control de plagas. 

 

 

Q16. De las empresas que brindan este servicio en la región, ¿Cuál cree que cuenta con la mejor 

tecnología? 

56%
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ECOCONTROL FUMIGAX OTRA
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Figura  27: Q16 

      Elaborada por los autores 

 

Para la gran mayoría -25- de los expertos encuestados, la empresa de control de plagas de la región, 

que cuenta con la mejor tecnología es ECOCONTROL; 3 de ellos es Palmeras y para 2 se trata de 

Fumigax. 

 

 

Q17. ¿Cuántas  empresas de control de plagas  cuentan con sede  en su municipio? 

 

Figura  28: Q17 

 Elaborada por los autores 
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23 de los encuestados aseguran que ninguna de las empresas de control de plagas que prestan sus 

servicios en la región cuentan con sede en su municipio, 2 personas afirman que una empresa tiene 

sede, mientras que una persona afirma que existen dos sedes de empresas en el municipio para 

finalizar 4 encuestados afirman conocer más de dos sedes de empresas en el municipio. 

 

     Se menciona principalmente, las sedes de las empresas Fumigax, fase, ECOCONTROL, 

PALMERA,  en Barrancabermeja  y,  Fumigax  y otra en Puerto Berrio (Antioquía); otras en 

diferentes municipios. 

 

 

Q18. ¿Cuál  de las siguientes empresas de control de plagas, prestan sus servicios en su municipio 

sin que tenga una sede allí?; Pregunta con opción de  múltiple respuesta. 

 

 

Figura  29: Q18  

 Elaborada por los autores 
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Los expertos aseguran que las empresas que prestan sus servicios de control de plagas en sus 

municipios, aún sin contar con una sede allí son:24 ECOCONTROL; 11 otra; 8 fumigax; 2 

palmeras y 1 Fase. 

 

     Vemos entonces que la empresa que a pesar de no contar con una sede en  cada uno de los 

municipios, que está atendiendo más ampliamente la región es ECOCONTROL, seguida por otras 

empresas poco conocidas; por Fumigax  y en menor medida por palmeras y fase. 

 

 

Q19. ¿Cuál de las siguientes empresas de control de plagas tiene   mejor prestigio? 

 

 

Figura  30: Q19 

Elaborada por los autores 
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Para 24 de los encuestados, la empresa de control de plagas  que goza de un gran prestigio en la 

región es ECOCONTROL, para 4 personas se trata de Fumigax, mientras que,  para otras 2 

personas es otra empresa. 

 

 

Q20. ¿De las empresas de control de plagas que hacen presencia en su municipio, cuántas brindan 

asesoría continua a sus clientes? 

 

 

Figura  31: Q20  

 Elaborada por los autores 

 

 

11 personas afirman que 1,  15 dicen que 2 y,  4 que ninguna  empresa de control de plagas que 

hace presencia en su municipio,  brindan asesoría continua a sus clientes. Dentro de las empresas 

que sí lo hacen mencionan a Fumigax y ECOCONTROL. 
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Q21. ¿Cuál es el aspecto que hace que se elija una empresa de control de plagas en la región? 

 

 

Figura  32: Q21  

 Elaborada por los autores 

 

 

El aspecto que lo expertos consideran que hace que se elija una empresa de control de plagas en la 

región es, para  14 de ellos es la efectividad; 8 dice que el precio, para  6 es el servicio, mientras 

que para 2  se trata de otro motivo. La calidad, al parecer no es relevante (0). 

 

 

Q22. ¿Cree que los clientes de su municipio estarían dispuestos a cambiar de empresa servidora 

para acceder a un nuevo servicio, que  la organización de la que es cliente no le brinda? 

PRECIO
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CALIDAD
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Figura  33: Q22 

 Elaborada por los autores 

 

20 de los encuestados creen que los clientes de su municipio SÍ estarían dispuestos a cambiar de 

empresa servidora para acceder a un nuevo servicio, que  la organización de la que es cliente no le 

brinda, mientras que diez personas manifiestan no hacerlo. 

 

Q23. - Cree que los  clientes o posibles clientes de la regi·néEstar²an  dispuestos  a: 

 

Figura  34: Q23 

Elaborada por los autores 
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22  de los encuestados cree que los  clientes o posibles clientes de la región estarían  dispuestos  a 

pagar   más pero que se aplique  un método  que  no haga uso de elementos tóxicos;  6 que los 

clientes pagarían  más por productos verdaderamente efectivos; 2 que los clientes se inclinarían 

por lo que les resulte más barato para obtener el certificado de control de plagas. 

 

 

Q24. ¿Cuál de las empresas cuenta con un portafolio de productos y servicios más amplio? 

Marque con una X  su respuesta: 

 

 

Figura  35: Q24  

 Elaborada por los autores 
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Para 25 de los expertos, la empresa que cuenta con un portafolio de productos y servicios más 

amplio es ECOCONTROL, 2 Piensan que Fumigax, igual número de personas (2) dice que 

Palmeras y 1 considera, que en este sentido, lo  tiene  Fase. 

 

 

Q25. ¿Cuál de las empresas de control de plagas hace mayor despliegue publicitario en la región? 

 

 

Figura  36: Q25  

 Elaborada por los autores 

 

 

En cuanto al tema de Cuál de las empresas de control de plagas hace mayor despliegue publicitario 

en la región, los expertos opinaron que  se trata de Fumigax (9); Fase (8); Otra (6); Palmeras (1) y 

ECOCONTROL (6). 
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     Aquí podemos observar que ninguna de las empresas se destaca mucho- frente a las demás- 

con relación a apoyo o estrategias publicitarias, al parecer, todas han descuidado mucho este tema. 

 

 

Q26. ¿Piensa qué una campaña informativa que invite a cambiar la fumigación por el uso de otros 

métodos menos contaminantes generaría un impacto positivo frente a  esa cultura? 

 

 

Figura  37: Q26  

Elaborada por los autores 

 

 26 de los encuestados  Piensan  qué una campaña informativa que invite a cambiar la fumigación 

por el uso de otros métodos menos contaminantes generaría un impacto positivo frente a  esa 

cultura; solo 4 de ellos creen lo contrario. 
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