Plan estratégico de marketing digital para el posicionamiento de la empresa: Mi

Tienda de Regalos y Accesorios, de la ciudad de Popayan, afio 2024

Trabajo de grado para optar por el titulo de:

Administrador de Empresas

Yuly Garcia Muiioz

Karen Maritza Pardo Nopan

Institucion Universitaria Colegio Mayor Del Cauca
Facultad de Ciencias Sociales y de la Administracion
Programa de Administracion de Empresas
Popayan

2024



Plan estratégico de marketing digital para el posicionamiento de la empresa: Mi

Tienda de Regalos y Accesorios, de la ciudad de Popayan, afio 2024

Yuly Garcia Muiioz

Karen Maritza Pardo Nopan

Tutor:

Mg. Fredy Alberto Zuiiga Gomez

Institucion Universitaria Colegio Mayor Del Cauca
Facultad de Ciencias Sociales y de la Administracion
Programa de Administracion de Empresas
Popayan

2024



Nota de aceptacion

Popayan, junio, 2024

Firma del presidente del jurado

Firma del jurado

Firma del jurado



Dedicatoria

A mis padres, quienes me ensefiaron el valor del esfuerzo y la perseverancia, dedicandose
incansablemente a brindarme todo su apoyo y amor incondicional. A mis profesores, por su guia,
conocimiento y paciencia en cada paso de este camino académico, inspirandome a alcanzar mis
metas y superar los limites. A mis amigos y seres queridos, por estar siempre presentes,
animandome y celebrando cada logro, siendo mi fuente de alegria y motivacion. A todos aquellos
que, de una forma u otra, contribuyeron a la realizacion de este trabajo, mis mas profundos
agradecimientos por su colaboracion y confianza en mi capacidad.

Y especialmente, a mi hijo, por ser mi mayor inspiracion y la razén de mi esfuerzo diario.
Este trabajo estd dedicado a todos ustedes, porque sin su apoyo y aliento, no habria sido posible
llegar hasta aqui. jGracias por ser parte de este logro!

Yuly Gracia Muiioz

A Dios, por siempre estar a mi lado, llendndome de fortaleza, resiliencia, esperanza y
bendiciones, para asi poder ir logrando cada uno de mis deseos. A mi madre y hermana, por seguir
siendo el motor que tiene mi vida en cada uno de los proyectos que me propongo, a mis amigos
cercanos que los considero parte de mi familia y siempre me han estado dando su mas sincero
apoyo y sobre todo a mis profesores de todo el proceso académico quienes permitieron vivir junto
a mis compafieros un ciclo estudiantil inolvidable.

Karen Maritza Pardo Nopdn



Agradecimientos

Agradezco sinceramente a mi director de tesis por su orientacion experta y apoyo
constante a lo largo de este proyecto. Sus consejos y sugerencias fueron fundamentales
para el éxito de este trabajo de grado, quiero expresar mi profundo agradecimiento a mi
familia por su inquebrantable apoyo y comprension durante este arduo proceso. Su aliento
y amor fueron un motor constante para seguir adelante. Agradezco a todos los profesores
y compatfieros de clase por sus valiosas contribuciones y comentarios que enriquecieron mi
conocimiento y me ayudaron a mejorar cada aspecto, extiendo mi agradecimiento a la
organizacion y personas que participaron en nuestra practica, brindando informacién y
datos clave que enriquecieron mi comprension del tema. Quiero agradecer a mis amigos
por su d&nimo y por estar siempre presentes, incluso en los momentos mas exigentes de este
proceso. Su apoyo moral fue fundamental para mantenerme motivada. Finalmente,
agradezco a la universidad por brindar las herramientas y el ambiente propicio para llevar
a cabo esta investigacion.

Yuly Garcia Muiioz

Agradezco de corazon a mi madre por ser el pilar fundamental de motivacion para
poder llenarla de orgullo con cada éxito que me propongo en la vida, a mis compaferos de
proceso académico por sus momentos mas exigentes académicamente y por los buenos
momentos que compartimos dentro del aula de clase dandonos apoyo, escuchdndonos
explicaindonos algliin tema que no logramos entender y haciéndonos reir. Asi mismo
agradezco a la Institucion Universitaria Colegio Mayor del Cauca, por contar con un gran

grupo de docentes, quienes contribuyeron con su experiencia y conocimiento en este paso



por la universidad, finalmente agradezco a mi perseverancia, lucha, dedicacion y ganas de
querer ser cada dia un mejor ser humano para esta sociedad.

Karen Maritza Pardo Nopdn



Tabla de Contenido
RESUMEN... oot 16
INEEOAUCCION ...t e e nnnas 18
1. Definicion del Problema .........cocoiioiiiiiciiecee e 19
1.1. Planteamiento del problema.........cccocuviiiiiiiiiie i 19
1.2. Formulacion del problema..........cccooiuiiiiiiiiiiie e 21
2. ODBJELIVOS ..ttt 22
2.1. ODBJetivo ENETAl.......ceiiiiiiiiiiiici 22
2.2. ODbjetivos SPECIFICOS ...vviviiiiiiiiiiiii i 22
3L JUSHIFICACION ...t 23
4. ANEECEACTIIES ...ttt ettt ettt et et e b e e e e nbe e e e e sne e e n e nne e 25
4.1, INterNACIONAL .....eoiiiiiie e 25
4.2, NACIONAL ...ttt 26
4.3, LOCAL ..t 28
5. Marco Conceptual.........ccoiiiiiiiiiiiiii 29
6. MEtOdOIOZIA ....viiiiiiiiiici 33
6.1. TIPO de ESTUAIO. ..cuviiiiiiiiiiiiic i 33
6.2. Método de INVESHIZACION. ....eeiviiiiiiiiiiieii e 33
6.4. POblacion Y MUESIIA. .....ccviiiiiiiiiiii e 35
6.5. Sistematizacion de 1a informacion. ..........coovieiieiiienieiiee e 37
7. Andlisis de la informacion obtenida ............cccveiiiiiiiiiiiiieee e 39

7.1. Descripcion de resultados obtenidos en la entrevista al propietario de mi tienda de

regalos y accesorios de la Ciudad de Popayan.............cccocveiiiiiiiiiiciiiiiicns 39



7.2.

7.3.

8.1.

8.2.

8.3.

8.4.

Descripcion de resultados obtenidos de la encuesta realizada a los clientes
TTECUCIILES. .vvieiiiiieiiie ettt e et e e et e e e nnbe e e nnreeens 41
7.2.1. Descripcion de reSultados..........cccceieerieiiieiieiice e 42
Descripcion de resultados obtenidos de la encuesta realizada a los clientes
POLEICTALES. ... viiiiiie ettt rre s 54
7.3.1. Descripcion de reSUItados ..........coveveieeieiiie e 55
DiagnostiCO ESTrAtEZICO ... uveiurieireiiiieriie st et e ettt n e ne e 65
Contexto 0rganizacional: ..........cooiiiiiiiiiieiie e 65
8.1.1. Perfil de 1a eMPreSa: .....ccceciveiieiiiie e 65
8.1.2. Historia de [a organizaCion.............cccoevevieiieii e 65
8.1.3. Ubicacion de 1a 0rganizaCion ...........ccccvevueieeieeiieseese e seesie e see e 67
8.1.4. Organigrama propuesto para la organizacion mi tienda de regalos y
BCCESOTIOS ..ttt etttk eseese e et et et e ke beebe e s e e s e s et et esbe e beebe e bt es e ene e st e tenbesbeabeereene e 67
8.1.5. Areas de la organizacion propuestas para la empresa.............cc.coceueen... 68
Mision, VisiOn ¥ VAlOTES ........cccciieiiiiiiiiiiiii e 69
B.2. 1. IMISION... .ottt 69
B.2.2. WISION .ottt 69
B.3.3. VAIOIES ...ttt ettt e 70
PIINCIPIOS 1ttt 70
Portafolio de productos: .......cccviiiiiiiiiiiei e 71
8.4. 1. LiNea dECOIAIVA ......eiveeeiesiecieciesieeee e 72
8.4.2. Linea de regalos SOIPIeSA........ccceeviireeiieiieiieeiieeiesteeste e e sre e sreesree e 72

8.4.3. Lineade PelUCRES......cocovi i 73



8.5. Analisis situacional de 1a organizacion..........cccccevvviiiiiieiiiee e 74
8.5.1.  ENtOrN0 BCONOIMICO ....oviiiiiiiiiesiieieeie ettt 74
8.5.2. Entorno gubernamental ............ccooeiieieiie i 78
8.5.3. ENtOrn0 teCNOIOGICO ...ocveivieieeie et 79
8.5.4. ENtorno ambiental ... 80
8.5.5. ENtOrno legal ........ccoooivieiiie e 81
8.5.6.  ANANISIS POITICO.......ceiieiiiicie et 83
8.5.7. ANALISIS SOCIAL ....vvovieiiie e 84

8.6. Fuerzas Competitivas de POTter .........cccoouieiiiiiiiiiciieee e 85
8.6.1. Analisis del sector y 1a INAUSLIIA ........cceevveiieiiiicciese e 86
8.6.2. Amenaza de NUeVOS COMPELIAOIES ........cccveveeiiieieciese e 88
8.6.3. Poder de negociacion con 10S Proveedores ..........cccevvevveveesieeriesieeseennens 89
8.6.4. Poder de negociacion con 10S CHENES...........ccvevveiieiecie e 91
8.6.5. Amenaza de productos SUSLItULOS ........ccccveieeiieiieiicse e 92
8.6.6. Rivalidad entre proveedores eXiStentesS.........cccvevveieeieeieiieieere e seeiens 93
8.6.7. Analisis de [0S CONSUMIAOIES ........cveieieiieiieie i 94
8.6.8. Perfil del consumidor de mi tienda de regalos y accesorios ................... 98
8.6.9. Analisis de 1a COMPELENCIA. ......c.ecveireiiieiieieece e 99

8.7. ANALISIS EXTEIMO ...cciiiiiiiii ittt s e e e e e e e s srre e e e 102
8.7.1. ANAISIS EFE......ccociiiieiiee s 103

8.8, ANALISIS INTEIMO ...uiiiiiiiiiei it e e e e e e e e e s rreeeeans 104
8.8.1. ANAISIS EFl....cciiiiiiiiici e 105

8.9. ANALISIS DOFA ......cciiiiiiii 106



9.

10.

8.9.1. MaAtNZ DOFA ...t bbb 106
Plan de Mercadeo..........ooiueiiiiiiiiiii e 109
9.1. ODbjetivos de MErCaAdEO .......covviiiiiiiiiiiie ittt 109
9.1.1 ODJEtIVO 08 VENTAS.......eeiueiieiieeie e e st e et nas 109
9.1.2 Objetivo de PoSICIONAMIENTO .........ccveiveiiieiieie e 109
9.1.3 Objetivo de participacion en el Mercado...........cccccveveevievveiesieseese e 110
9.1.4 Objetivo de ProdUCTO.........c.ciuieieiiecie e 110
9.1.5 ODjJEtiVO 0E PreCI....ccveeveiieiiieiecieeste e st e et re e ae e e 110
9.1.6 Objetivos de canales de distribucion.............ccccoevvveiiiicii i, 111
9.1.7 Objetivo de COMUNICACION .........ccceeiveeieiie e 111
9.2. Estrategias de MerCadeO. ........cuueiieiiieiiiiiiie e 113
0.2.1 EStrategia de VENTA .......ccueiveiieeie et 113
9.2.2 Estrategia de poSiCIONAMIENTO .......cceeveiieiieieciceie e 114
9.2.3 Estrategia de participacion en el mercado ...........ccccecevveeiieveiiese e, 116
9.2.4 Estrategia de ProduCO...........c.ccueiieieerieiie et 116
9.2.5 EStrategia d PreCi0......cceiveiieieiiecieeie sttt 118
9.2.6 Estrategia de diStribUCION............ccveiveiiiic i 119
9.2.7 Estrategia de COMUNICACION .........ccevveeiiiieieeie et 119
9.2.8 Estrategia de publicidad..............ccceoveiiiiieiieccccece e 120
9.2.9. Estrategia de servicio al Cliente...........ccceeviiiiiiiiie s 121
9.2.10. Estrategia de promoCIiON ...........ccccveiiiiiieiieie e 122
0.2.11. PreSUPUESTO ....vvveeiiieeeiiie ettt sttt e e e e e nneas 123
PIan d@ ACCION ...ccuvvieiiiii ittt 126



10.1. Propuesta
Conclusiones.......

Recomendaciones

Referencias Bibliograficas



Tabla 1.

Tabla 2.

Tabla 3.

Tabla 4.

Tabla 5.

Tabla 6.

Tabla 7.

Tabla 8.

Tabla 9.

Tabla 10

Tabla 11

Tabla 12

Tabla 13

Tabla 14.

Tabla 15.

Tabla 16.

Tabla 17.

Tabla 18.

Tabla 19.

Tabla 20.

Tabla 21.

Lista de Tablas
Ficha técnica.
Ficha técnica de los clientes potenciales entrevistados.
Indicadores macroecondmicos.
Inflacion, Tasa de Interés y Desempleo.
Tasa de Cambio de Interés.
Comportamiento del sector y la industria.
Tabla de amenaza de entrada de nuevos competidores.
Tabla negociacion de proveedores
Tabla amenaza del poder de negociacion de los clientes.
. Amenaza de productos sustitutos.

. Matriz de seguimiento del consumidor.

. Matriz de anélisis del consumidor de productos para fiestas.

. Analisis de la competencia.

Factores de la competencia.

Matriz de Factores Externos (EFE).

Matriz de Evaluacion de Factores Internos (EFT).
Matriz DOFA.

Histdrico de ventas mi tienda de regalos y accesorios.

Calendario promocional.

Plan de Accion.

Presupuesto de plan de marketing para mi tienda de regalos y accesorios.

12

41

55

75

76

78

86

88

90

91

92

94

97

99

101

102

104

106

109

123

124

126



Figura 1.
Figura 2.
Figura 3.
Figura 4.
Figura 5.
Figura 6.
Figura 7.
Figura 8.
Figura 9.
Figura 10

Figura 11

Figura 12.
Figura 13.
Figura 14.
Figura 15.
Figura 16.
Figura 17.
Figura 18.
Figura 19.
Figura 20.

Figura 21.

Lista de Figuras

Formula muestra de poblacion.
Tamafio de la muestra.

Género de clientes.

Rango de edad clientes frecuentes.
Ocupacion.

Ingresos mensuales.
Conocimiento de la empresa.
Frecuencia de compra.

Satisfaccion.

. Consideracion de los precios, para el alcance de compra.

. Qué tan facil es hallar el punto fisico de venta.
Medio de comunicacion que prefieren los clientes.
Ocasiones de compra mas frecuentes por los clientes.

Nivel de satisfaccion con la atencidn recibida.

Qué caracteristicas ofrece la competencia.

Los Clientes estan dispuestos a recomendar la empresa.
Motivo que le hace recordar la empresa.

Género Clientes.

Rango de edad clientes potenciales.

Promociones que les gustaria a los clientes encontrar en la empresa.

Donde realizan compras los clientes para fechas especiales.

13

35

37

42

43

45

44

45

46

46

47

47

48

48

49

51

51

52

53

54

55

56



14

Figura 22. Ocupacion. 57
Figura 23. Ingresos mensualmente. 57
Figura 24. ;Cuenta con Hijos? 58
Figura 25. Conocimiento de la empresa. 58
Figura 26. Percepcion clientes potenciales que conocen la empresa. 59
Figura 27. Clientes que ya conocen la empresa. 59
Figura 28. Disposicion de compra. 60
Figura 29. Cantidad de dinero que esta dispuesto a invertir. 60
Figura 30. Motivacion para comprar. 61
Figura 31. A los clientes les gustaria adquirir los productos de forma virtual. 62

Figura 32. Almacenes donde los clientes han realizado compras para regalos en fiestas
especiales. 62
Figura 33. Método de compras mas usados. 63

Figura 34. El plus que el cliente desea que la empresa mi tienda de regalos y accesorios

ofrezca. 64
Figura 35. Ubicacion de la empresa mi tienda de regalos. 67
Figura 36. Organigrama propuesto para la empresa. 68
Figura 37. Portafolio de productos. 72
Figura 38. Linea de regalos sorpresa. 73
Figura 39. Linea de peluches. 74

Figura 40. Las 5 fuerzas de Porter. 87



15

Lista de Anexos

Anexo 1: Encuestas a Clientes Reales 128

Anexo 2: Encuesta Cliente Potencial 132



16

Resumen

La siguiente practica empresarial, se realizo en la ciudad de Popayan en la empresa Mi
Tienda De Regalos y Accesorios, el cual tuvo como objetivo realizar un plan estratégico de
marketing digital para el posicionamiento de la empresa, para asi poder ser mas rentable en el
mercado existente; actualmente en el sector de productos para decoracion de fiestas y eventos
sociales. La metodologia utilizada fue el método mixto de investigacion descriptiva, por medio
de las cuales se logré recolectar informacion de caracter cualitativo y cuantitativo. Dentro de las
técnicas de recoleccion de datos se aplico una encuesta dirigida a 172 familias, las cuales se
consideran clientes reales y 195 familias consideradas como clientes potenciales y un sinfin de
informacion secundaria gratuita y no gratuita en las cuales se encontraron casos de éxito e
investigacion que ayudaron a soportar los resultados obtenidos. Dentro de los resultados més
relevantes, se encuentra el desarrollo del diagndstico estratégico para llevar a cabo el plan de
marketing digital permitiendo evaluar la empresa desde los aspectos internos y externos que la
conforman, apoyandonos en las matrices como el analisis de perfil competitivo, las cuales
permitieron identificar los puntos criticos, lo que nos llevo a establecer estrategias que fueron
plasmadas en un plan de accidn, al igual se plantearon algunas propuestas de mejora para el
actual direccionamiento estratégico de la empresa. Como conclusion, se puede resaltar que la
empresa tiene proyeccion para el futuro, gracias a la buena atencidon que presta y a los productos
de calidad que les ofrece a sus clientes, tiene como ventaja factores interno y externos que la
pueden impulsar a ser reconocida y a su posicionamiento comercial en el mercado.

Palabras clavas: Marketing, Fiestas, Posicionamiento, Articulos, Productos,

estrategias.
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Abstract

The following business practice was carried out in the city of Popayan at the company Mi
Tienda De Regalos y Accesorios, which aimed to develop a strategic digital marketing plan to
position the company and increase its profitability in the existing market, specifically in the
sector of products for party and social event decoration. A mixed descriptive research
methodology was used, which allowed for the collection of qualitative and quantitative
information. Data collection techniques included a survey of 172 families, considered real
customers, and 195 families considered potential customers, as well as a wealth of free and non-
free secondary information, including success stories and research that supported the results.
Among the most relevant results was the development of a strategic diagnosis to implement the
digital marketing plan, allowing for an evaluation of the company from both internal and
external aspects, using matrices such as competitive profile analysis, which identified critical
points and led to the establishment of strategies outlined in an action plan. Some proposals for
improvement were also presented for the company's current strategic direction. In conclusion, the
company has a promising future due to its good customer service and quality products, and has
internal and external factors that can drive its recognition and commercial positioning in the
market.

Keywords: Marketing, Parties, Positioning, Articles, Products, strategies.
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Introduccion

En el presente trabajo, el cual se basa en el diagnéstico de un plan de marketing digital
para la empresa Mi Tienda De Regalos y Accesorios de la ciudad de Popayan, dedicada a la
venta de productos para la decoracion de eventos, fiestas y reuniones empresariales. Se planted
realizar el presente trabajo con la idea de posicionar la empresa utilizando las herramientas que
brinda marketing digital, teniendo en cuenta que estamos en un entorno donde las tendencias
cambian constantemente y los consumidores buscan experiencias Unicas y personalizadas, en
este trabajo se desea analizar el mercado actual, identificar las oportunidades, amenazas,
debilidades y fortalezas para realizar el plan que maximice la visualidad de la empresa y potencie
las ventas de la misma a través del mercado digital, combindndolo con objetivos y estrategias
claras como publicidad en redes sociales y marketing de contenido digital, buscando tener una
presencia importante y efectiva que atraiga al publico objetivo.

A lo largo de este trabajo, se exploraran distintas herramientas y tendencias del marketing
digital, respaldadas por datos y estudios del caso, proporcionando asi una guia detallada que le
permita a la empresa alcanzar sus metas de mercado. Finalmente, se desea transformar la
empresa en un referente importante del sector de venta de accesorios para eventos, fiestas y
reuniones familiares, posicionandose como una de las primeras opciones en redes sociales y
sitios web del consumidor digital, teniendo en cuenta que estos mismo pueden ser la fuente para

llegar a los clientes que no conocen o dan poco uso a estos medios para compras.
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1. Definicion del Problema
1.1. Planteamiento del Problema

La empresa Mi Tienda De Regalos Y Accesorios es un proyecto creado en el afio 2017, en
la ciudad de Popayan, Cauca, por Felipe Martinez Castro y Gloria Castro, ubicada en el centro
comercial Campanario, local 30, la cual busca estrategias y actividades de mercadeo
encaminadas a captar nuevos clientes por medio de redes sociales como, Instagram y WhatsApp.

Mi Tienda De Regalos Y Accesorios, se dedica a vender productos para toda clase de
eventos sociales, como lo son cumpleafios, reuniones sociales, festividades y celebraciones
empresariales, adicionalmente vende productos como Osos de peluche y desayunos sorpresa los
cuales son utilizados como regalos para ocasiones especiales. Actualmente la organizacion
cuenta con un mercado muy reducido y, ademads, se ha evidenciado la desercion de algunos
clientes por la llegada de productos sustitutos a precios mas econdmicos comercializados por
empresas de la competencia.

En primera instancia, se detectd que las reuniones familiares disminuyeron
significativamente a nivel mundial a raiz del COVID en el 2019, las autoridades optaron por
realizar confinamiento, lo cual, generd cambios en los hébitos de vida, el miedo a perder un ser
querido era muy alto y los cuidados que se debian tener eran demasiado estrictos, tanto asi, que
solo se socializaba con las personas que compartian la misma casa y era recomendado no recibir
visitas; las reuniones, fiestas familiares y otras celebraciones perdieron la importancia y dejaron
de celebrarse hasta comenzar a retomar a inicios del afio 2022.

En cuanto al orden nacional Meneses (2022), compil6 la opinién de los siguientes
expertos en el tema, Jorge Garcia, director comercial de Creaciones Llopis, detalla que “una vez

se ha ido evolucionando y normalizando la situacion, se han ido celebrando algunas fiestas, y
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esto siempre es positivo para este sector, ya que depende mucho de ello” (p. 05). Por otra parte,
la directora general de Liragram, Mayte Lira (2022) dijo que la pandemia estd pasando y se nota
que la gente quiere celebrar mas fiestas. “Aunque hemos notado que ahora estas celebraciones
se hacen mas en casa y con menos personas, aun asi, es importante que se sigan haciendo”

Interempresas (2022), presume que con el paso del tiempo y del confinamiento las
personas comenzaran a celebrar sus festividades, pero ya en su casa y con pocas personas, se
espera que para el presente ano se regrese a la normalidad y que el consumo de los productos
aumente.

Iniciando el afio 2022, se pudo visualizar que a nivel municipal la reactivacion de fiestas
familiares estd volviendo a flote y Mi Tienda De Regalos y Accesorios pudo incentivar a que
estas celebraciones sociales fueran nuevamente un motivo de alegria y recuerdos inolvidables,
logrando asi aumentar sus ventas para el aflo en mencion, aunque cabe destacar que pese al
incremento de sus ventas la empresa aln tiene poco posicionamiento de marca y bajo

reconocimiento en la ciudad de Popayan.

Es por lo anterior, la empresa mi Tienda de Regalos y Accesorios se enfrenta a
dificultades en su area comercial, lo que ha generado una insatisfaccion por parte de los clientes
y un bajo crecimiento en las ventas, este problema ha sido atribuido a una estrategia de ventas
desactualizada y a la falta de capacitacion del personal en las técnicas actuales de

comercializacion de productos.
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1.2.Formulacion del Problema
(Como la elaboracion de un plan estratégico de marketing digital contribuira al
fortalecimiento del area comercial, y a mejorar el posicionamiento de la empresa Mi Tienda De

Regalos Y Accesorios de la ciudad de Popayan?
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2. Objetivos

2.1. Objetivo General

Disefiar un plan estratégico de marketing digital para el fortalecimiento del area

comercial y el posicionamiento de la empresa “Mi Tienda De Regalos Y Accesorios”, de la

ciudad de Popayan

2.2. Objetivos Especificos

1.

2.

Realizar un diagnostico externo e interno de la organizacion.

Llevar a cabo una investigacion de mercado para conocer la percepcion, caracteristicas
sociodemograficas de los clientes actuales y potenciales de la empresa

Disefiar objetivos y estrategias competitivas enfocadas al marketing digital, que permitan
el posicionamiento de la organizacion en el mercado.

Elaborar el plan de accion.

Elaborar el presupuesto de plan de marketing.



23

3. Justificacion

El sector comercial de la ciudad de Popayan se ha visto seriamente afectado por una serie
de sucesos tales como la pandemia y paros tanto a nivel local como nacional, ademas de
ocasionar pérdidas millonarias, también genero el cierre de algunos establecimientos
comerciales, ya ha pasado mas de un afio del paro y dos afios de la pandemia, y las
consecuencias son aun irreparables, por ejemplo, se destaca el incremento presentado en los
costos de insumos de materias primas, retrasos en la facturacion y suspension de las operaciones
de produccion, que hacen que la oferta disminuya y la demanda aumente en productos y
Servicios.

Los costos para el comerciante y por ende los precios al publico se encuentran altos, sin
embargo, para estos ciudadanos emprendedores que han decidido llevar a cabo su negocio en el
afio 2019 y que pasaron por las dificultades de los sucesos ya comentados anteriormente, el cierre
de su local no ha estado en sus planes, la confianza, la esperanza y las ganas de sacar adelante su
emprendimiento hacen que la perseverancia prevalezca ante todos los inconvenientes.

En el afio 2020, las ventas disminuyeron considerablemente y la microempresa enfrento
uno de sus periodos més dificiles. Por lo tanto, es momento de implementar un plan de accion que
permita realizar las mejoras necesarias con la mejor opcion disponible en este momento, para que
la empresa pueda superar la situacion de ventas bajas.

La pandemia de COVID-19 ha sacudido el mundo, practicamente todas las personas e
industrias se han visto afectadas. Los gobiernos estan trabajando por mantener a su poblacién
segura mientras la economia lucha por mantenerse estable. Las pequefias empresas de todo el
mundo se han enfrentado a innumerables retos econdomicos y se han visto obligadas a adoptar

nuevas formas de venta.
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Ante esta situacion, Mi Tienda De Regalos Y Accesorios, se decidio dar la mejor
alternativa para la recuperacion de dicha situacion ya que definitivamente, las ventas virtuales se
han convertido en una excelente alternativa para prevenir contagios y facilitar el proceso de
compra ya que los clientes pueden explorar una amplia gama de productos y comparar precios
sin salir de casa, lo que resulta mas conveniente y atractivo para muchos. La mayoria de las
empresas que han adoptado las plataformas virtuales para las ventas y distribucion de sus
productos, les ha dado muy buenos resultados econémicos y adicional ha mejorado el bienestar
de los compradores, ya que no tienen que dirigirse personalmente hasta las tiendas y exponerse a
la contaminacion y a la empresa le permite llegar a un publico més amplio.

Con este fin, se ofrecen estas estrategias que facilitan las relaciones comerciales con los
clientes, estas deben ser planteadas a partir de un analisis inicial en el cual se evaluara
generalmente a la organizacion y las herramientas necesarias que se acoplan a las necesidades
del mercado, para asi posicionar la empresa. El plan de marketing digital que se propone para la
empresa Mi Tienda De Regalos Y Accesorios pretende alcanzar una notoriedad de la empresa,
mas alta en el mercado.

Finalmente, se analiz6 las fortalezas y debilidades, y se aprovech6 al maximo de las
fortalezas para mitigar las debilidades, todo esto con el proposito de tener un incremento en las

ventas, sobresalir y asegurar la rentabilidad de la empresa, a corto, mediano y largo plazo.
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4. Antecedentes
4.1. Internacional

El marketing ha experimentado una evolucion considerable, por ello el autor Ascurra
(2019), en Chiclayo, Perq, realizé el trabajo de grado denominado “Elaboracion De Un Plan De
Marketing Para Incrementar Las Ventas De La Empresa “M&M Fantasy S.R.L”. De La Ciudad
De Chiclayo En El Periodo 2015- 2016 Bajo el método investigativo, con objetivo realizar una
investigacion sobre un disefio explicativo y preciso de un disefio de marketing para influir en las
ventas de la empresa M&M fantasy, permitiendo medir el grado de relacion de una o mas variables
entre si y se identificard dentro del ambito empresarial. Es un trabajo de grado complejo ya que no
es una simple descripcion de la investigacion si no algo més avanzado y profundo dentro del area
estudiada.

La investigacion permitid conocer mas a profundidad la empresa, el plan de marketing
digital es una de las estrategias de las cuales esta debe realizar, por otro lado, los empleados no
distinguen la razén de ser de la empresa y adicional se encontr6 que a la empresa le faltaba realizar
mas capacitaciones a su personal en el area de atencion al cliente.

Otro aporte, proviene de los autores Blas et al. (2020), en Lima Peru, en su trabajo
denominado “Plan De Marketing Para El Lanzamiento De Festa, Un Marketplace Especializado
En Eventos En Casa” el cual se enfoca en implementar un modelo de negocio para las mujeres
modernas que desean realizar eventos sociales en casa, para asi recibir una comision porcentual de
cada servicio prestado en un rango del 15% en promedio, llevandolos a ser los principales
creadores en organizacion de eventos en casa de forma moderna y digital.

En este proyecto se usaron fuentes primarias y secundarias, donde se recolectaron
encuestas, estudios de mercado, investigaciones, reportes anuales e infografias, adicionalmente se

refleja el crecimiento a nivel de canales de ventas y el cubrimiento de necesidades del género
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femenino moderno de Lima, el cual requeria el servicio especializado en eventos de diversion,

familiares y cumpleafios realizados y celebrados en su hogar.

Por otra parte, los autores Gomez y Rocha (2023) en su trabajo de grado denominado “Plan
de negocios decoracion de eventos sociales Kenia) en Comarca Tecolostate del municipio de San
Lorenzo, Boaco 2024 — 2028, el cual estaba enfocado en realizar una planificacion de los servicios

que se ofrecen plasmar de manera objetiva la idea del negocio para organizar eventos inolvidables.

En cuanto a la forma de desarrollar el trabajo fue bajo el método descriptivo y cualitativo,
permitiendo desarrollar la descripcion y planificacion de este tipo de negocio, permitiendo analizar
desde la perspectiva practica y descriptiva, obteniendo como resultado una proporcion de métodos

utilizados para captar la mayor cantidad de clientes que se encuentran en el mercado actual.

4.2. Nacional

A nivel nacional, en el trabajo de grado realizado por Beltran-Salgado y Sierra- Nontien
(2023) denominado “Estrategias De Marketing Digital Para Las Empresas Organizadoras De
Eventos En La Ciudad De Valledupar” bajo la metodologia investigativa descriptiva desarrollada
en un campo u objetivo de estudio, la cual tuvo como objetivo realizar un anélisis de las diferentes
estrategias de marketing digital con la finalidad de mejorar el desempefio de la empresa
organizadora de eventos, llevando a cabo actividades secundarias donde se realizaron actividades
de marketing digital.

El plan estratégico de marketing digital les permitié a las empresas realizar un plan de

medios y relaciones acordes al sector para promover el marketing social de la compafiia para llevar
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un indicador de ventas y procesos internos de calidad a la hora de enfrentarse con la competencia
y relacionarse con su consumidor en general.

Por otro lado, el autor Usme (2018) realizo el trabajo de grado llamado “Plan de marketing
digital para la empresa DAEVANS Bogot4d”, Colombia con objetivo de mirar a la competencia y
sus clientes, para lo cual us6 la metodologia de investigacion cualitativa, cuantitativa y descriptiva,
utilizando las recolecciones y andlisis de datos para establecer las caracteristicas o funciones del
mercado digital actual en Bogota. Con el fin de determinar la percepcion de los productos y hacer
predicciones especificas con respecto a la orientacion de mercado que tiene la empresa.

Como resultado final, el autor identifica que el plan de marketing se aplicé de una manera
efectiva ya que la empresa DAEVAN'S tiene potencial y alcanzara su posicionamiento muy
facilmente, abriendo las puertas de su marca a nuevos mercados. Esto debido a que maneja buenos
productos y precios a nivel de la competencia, lo cual la hace muy competitiva con las demas, por
lo anterior inicia su recorrido del conocimiento a nivel electronico digital.

De la misma manera el autor Castafieda (2021) desarrolla un trabajo de grado llamado
“Plan de marketing digital para la empresa INTIMA en la ciudad de Villavicencio” bajo el método
cualitativo, lo cual tuvo como objetivo dar recomendaciones y asesorias sobre el uso, manejo y
creacion de estrategias a través de los canales digitales, con el fin de llegar a un entorno
competitivo del cual se rodea, dando una vision mas clara a su duefio para que se proyecte con su
empresa a corto y largo plazo.

Se realiz6 un anélisis final del trabajo, lo cual arrojé que la empresa estaba atrasada en el
ambito de actualizacion de redes sociales y que no se estaba dando a conocer por este medio, dado
que ultimamente es el camino al éxito, se obtuvo un aumento de clientes por lo que la propuesta

presentada del trabajo fue obtenida al pie de la letra.
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Como conclusion, la organizacion tiene falencias a nivel de ventas digitales y por supuesto
se refleja una amenaza por parte de los competidores, que ultimamente se actualizan a nivel
tecnoldgico e innovacion por lo que se debe explorar los aspectos para que la planeacion de
crecimiento se vea reflejada mucho mejor.

4.3. Local

Actualmente, las empresas organizadoras de eventos y vendedoras de productos para
fiestas de la ciudad de Popayéan no estdn considerando como la estrategia de plan de Marketing
digital, lo cual puede beneficiar su desempefio empresarial mediante el uso de estas herramientas.
Es por esto que tomamos como base el estudio realizado por Oviedo y Patifio (2019) quienes
desarrollaron su trabajo de grado titulado “Disefio Del Plan Estratégico Para La Empresa Fiestotas
Decoracion De Eventos Del Municipio De Zarzal, Valle Del Cauca” Para Le Empresa Fiestotas —
Decoracion de la ciudad de Cali, el cual se trabajo bajo el método descriptivo debido a que en este
analisis se especifican las propiedades de un fendomeno, es decir, se busca especificar las
caracteristicas, los perfiles de personas, grupos, comunidades, procesos, objetos o cualquier otro
fendmeno que se someta al analisis.

El anterior trabajo, arroj6 un analisis para las empresas de este sector econdmico, las cuales
tienen distintas debilidades y amenazas por el tema ambiental y que poco a poco se pueden ir
destituyendo si las mismas se quedan en un solo punto de tendencia, debido a que estas, estdn en
constantes cambio y es importantes tenerlas presente en este sector, para implementar estrategias
de marketing digital utiles, resaltando que son las herramientas mas favorables en este ultimo siglo
y mas aun, después de la costumbre que quedd pos-pandemia para realizar las compras por medio

del canal virtual.
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5. Marco Conceptual

En el siguiente apartado se presentan los conceptos claves a realizas, con el fin de facilitar
su comprension y desarrollo.

En primera instancia, se inicia con el concepto de eventos, por ser el concepto clave del
trabajo. Segiin Amador y Santos (2012), en su trabajo de grado titulado “Comunicacion, Factor
Clave en la Organizacion de Eventos Exitosos” un evento es un acontecimiento previamente
organizado que retine a determinado grupo de personas en tiempo y lugar preestablecido
desarrollan y comparten una serie de actividades afines a un mismo objetivo para estimulo de
comercio, la industria, el intercambio social y la cultura general.

Por lo anterior, se puede definir que un evento es una reunion social que esta determinada
a realizar un conjunto de actividades especificas con la intencion de compartir y recrearse por un
tiempo determinado, acompafidndose de personas previamente informadas y seleccionadas las
mismas acorde a la ocasion del evento o sentimiento que le regente al organizador del evento.

Seguidamente, segiin Rodriguez (2014), en un sistema capitalista los mercados son los
organizadores de la actividad econdmica. En ellos los precios establecidos cumplen dos funciones
una de ellas es la suministracion de informacion y la otra genera incentivar e intercambiar al
comprador lo que le indica de la escasez que se quiere intercambiar, al comprador se le indica el
valor que debe prescindir a fin de comprar el articulo, el vendedor tendra ingresos por venta y
mostrara cuales son los articulos que tienen avidez y le facilitara alcanzar las ganancias esperadas.

Por otra parte, encontramos que segin Atucha (2018), la demanda particular de un
producto es una lista o programa de las cantidades que se quiere comprar y que la unidad de
consumo ante distintos valores en un lapso de tiempo, manteniéndose constantes el resto de los

factores que inciden en el equilibrio de las compras.
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Por consiguiente, segin Atucha (2018), la planeacion estratégica, se basa en una actividad
recurrente que enlaza los medios con los fines, propodsitos y resultados. Para realizar
adecuadamente esta practica se necesita reunir y analizar toda la informacion sobre la situacion
interna y externa de la organizacion, y que al haber identificado las posibles opciones que haya
disponibles y llegar a un probable resultado esperado que contribuya a la toma de decisiones.

Por otra parte, el autor Pascual (2014), define que la economia del mercado es un sistema
coherente de cooperacion social, cuyo buen funcionamiento requiere el respeto al conjunto de
reglas en que se sustentan y que le dan coherencia, En otras palabras, la economia del mercado es
una cadena que no se puede romper para ya que si esto sucede tanto los generadores de servicio
como de productos no podrian seguir produciendo de la misma manera.

Asi mismo, el concepto de posicionamiento segin Keller (2013), “es un acto de disefiar la
oferta y la imagen de la compafia de manera que ocupe un lugar distinto y preciado en la mente
de los clientes objetivo” (p. 310). El posicionamiento inicia desde cualquier lugar o producto que
las personas deseen dar a conocer y que, si se usan las respectivas estrategias para dar a conocer y
lucrar su punto, este tendra la acogida que desea.

De acuerdo con Ferraz (1996), la competitividad puede definirse como la capacidad de
una empresa para crear € implementar estrategias competitivas y mantener o aumentar su cuota de
productos en el mercado de manera sostenible. Es asi como s aplica la competitividad, para esa
empresa que perduran en el mercado con estrategias que las hacen ser grandemente econdmicas y
que por una u otra razén son elegidas como las mejores por los expertos e incluso por los usuarios
que requieren de ellas.

Para el autor Chiavenato (1993), una empresa es “una organizacion social, por ser una

asociacion de personas, para la explotacion de un negocio, que tiene un determinado objetivo como
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el lucro o la atencion de una necesidad social” (p. 10). Por lo tanto, la empresa es conformada por
personas que desean ofrecer un producto o servicio al mercado con el fin de obtener ganancia de
este.

Segun Sandhusen (2002), los servicios "son actividades, beneficios o satisfacciones que se
ofrecen en renta o a la venta, y que son esencialmente intangibles y no dan como resultado la
propiedad de algo" (p. 5). Es necesario afiadir que, hoy en dia los clientes buscan un servicio
satisfactorio, por lo que hay muchas personas que ofrecen distintas variedades de servicios, pero
los clientes siempre eligen a quien lo preste de la mejor manera y dejen las cosas como lo desea.

Una fiesta “es un hecho social total, de expresion ritual y simbolica, sagrada y profana,
vinculada a las identidades colectivas, estructuradora del calendario y del espacio; objeto de
estudio de las ciencias sociales y en particular de la antropologia. Aqui se establece un balance de
las investigaciones sobre rituales festivos en el dmbito ibérico durante las ultimas décadas,
examinando con particular detalle las realizadas sobre el sistema festivo vasco” (Martinez, 2004,
p.33)

Seguidamente, el autor Forero, F. y Duque, D. (2014) quienes identifican que marca “es
un nombre, un término, un signo, un simbolo, un disefio o una combinacién de todos estos
elementos, que identifica al fabricante o vendedor de un producto o servicio y que lo diferencia de
la competencia” (p. 4). La marca es utilizada para identificar a una persona u cosa de las demés y
es muy constante que las empresas siempre quieren tener su propio nombre y que este no sea
repetido para que las puedan identificar como Unicas en el mercado.

Finalmente, para el autor Contreras (2013), la estrategia “es la determinacion de las metas
y objetivos de una empresa a largo plazo, las acciones a emprender y la asignacion de recursos

necesarios para el logro de dichas metas” (p.10). Dicho de otra manera, las metas son las acciones



o deseos, donde la empresa o persona desea llegar a estar conforme o recibir mas.
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6. Metodologia
6.1. Tipo de Estudio.

Se propone un tipo de investigacion descriptiva para llevar a cabo el siguiente trabajo, el
cual segin Sabino (1992), este tipo de investigacion describe algunas caracteristicas
fundamentales, de conjuntos homogéneos de fendémenos, utilizando criterios sistematicos los que
establece la estructura o comportamiento de este, para asi proporcionar informacion sistematica y
comparable con la de otras fuentes.

Mediante la investigacion descriptiva, se busca mirar el estado actual de la empresa por
medio de un diagndstico estratégico que conlleva a elaborar un andlisis situacional de la
organizacion por medio de variables que permite conocer interna y externamente,
permitiéndonos asi encontrar estrategias que se plasmen en un plan de accion, las cuales al ser
ejecutadas se logra llevar en marcha el plan de marketing digital, asi mismo tiene como objetivo
buscar mejorar el reconocimiento de la empresa por ende las ventas y crecimiento de clientes,
con la adaptacion a un nuevo mercado para lograr el posicionamiento deseado.

6.2. Método de Investigacion.

Para el desarrollo del plan de marketing digital se opt6é por un método mixto de enfoque
descriptivo, el cual, segun Tashakkori (como se cité en Barrantes, 2014) “puede ser un proceso
que recolecta, analiza y vierte datos cuantitativos y cualitativos, en un mismo estudio” (p.100).
De acuerdo con la definicion realizada por el autor, con este tipo de enfoque se busca aplicar
metodologias cualitativas y cuantitativas para encontrar y recopilar informacion para el
desarrollo del plan estratégico de marketing digital a la empresa dedicada a la venta de articulos
decorativos para fiestas y eventos, osos de peluche y desayunos sorpresa MI TIENDA DE

REGALOS Y ACCESORIOS. Por lo mismo, se tiene en cuenta la informacion que proviene de
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entrevistas, revistas, paginas web y demas referencias que vienen de estudios del marketing
digital, revisando minuciosamente a la empresa que tan constante es con el uso del marketing
digital (Redes sociales y paginas web) para finalmente detallar a los empresarios que no acceden
a sitios electronicos por el poco conocimiento de este.

6.3. Técnicas Para la Recoleccion de la Informacion.

En primer lugar, para la recoleccion de informacion primaria se realizaron dos encuestas
tipo cuestionario las cual iban dirigidas a los clientes frecuentes y los clientes potenciales de la
empresa Mi Tienda De Regalos y Accesorios de la ciudad de Popayan, realizdindose de manera
virtual por medio de la herramienta formulario de Google

De la misma manera, para las técnicas de recoleccion de informacion secundaria se
realiz6 una busqueda de articulos de revista, tesis, libros, trabajos de grado, investigaciones por
medio de bases de datos gratuitas como Google Escolar y bases de datos no gratuitas como
Biblioteca virtual de Unimayor, EBSCO, Jstor, Scielo, entre otras, las cuales son facilitadas y
mencionadas en la universidad, a la vez también se visitaron repositorios institucionales, de
universidades nacionales e internacionales, los cuales proporcionaron trabajos de grado de
posgrado, adicional se implemento una entrevista de tipo cuestionarios con preguntas abiertas
para conocer un poco mas de los procesos y funcionamiento de la empresa siendo estos de un
material importante para ser tomado como antecedentes de éxito para tenerlos en cuenta en el
desarrollo del presente trabajo.

Mediante las herramientas anteriormente mencionadas, para la busqueda y recoleccion de
la informacion requerida para el presente trabajo de grado profesional, se desarrollan los tres
objetivos que tienen como finalidad realizar un diagnostico situacional del entorno y la empresa

para identificar aquellos factores influyentes, los cuales conllevan a elaborar estrategias de
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marketing requeridas para mitigar cada una de las debilidades, para ser plasmadas finalmente en
un plan de accidn en el cual se proyectan las actividades, metas, seguimientos, responsable y el
presupuesto de ejecucion.

6.4. Poblacion y muestra.

Se puede expresar que la poblacion a estudiar son los clientes reales de la empresa Mi
Tienda De Regalos y Accesorios los cuales segun la base de datos entregada por la organizacion
es de 310 y también se estudiara a los clientes potenciales, colocando el nivel de poblacion seglin
el mercado meta de la empresa.

Aunque, el objetivo es lograr mayor reconocimiento y posicionamiento del mercado, se
considera una poblacién mayor que corresponde a los habitantes del 4rea urbana de la ciudad de
Popayan; segin el DANE (2024), en las proyecciones de poblaciéon municipal el nimero de
habitantes del 4rea urbana es de 342.011 habitantes. Con esta apreciacion, se pretende encuestar
a clientes potenciales para la empresa mi tienda de regalos.

Ahora bien, para saber el tamafio de la muestra a encuestar, para clientes reales y
potenciales se aplico una formula para poblaciones finitas.

Clientes Reales
Z = Nivel de confianza: 95% ----- 1.96

Figura 1.
P = Probabilidad a favor: 0,5
Q = Probabilidad en contra: 0,5

Formula muestra de poblacion.
N = Poblacion: 310 clientes fijos empresa

MI TIENDA DE REGALOS N+Z?+p+q

x:ez*(N—1]+zzwpwq

e = Margen de error 5% ....0,05

¥ = 310+1.962+0.5%0.5
N=172 personas a encuestar 0.052%(310—1)+1.96240.50.5




Nota: Formula para sacar hallar el tamafio
de la muestra. Fuente: Aguilar-Barojas
(2005)
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Clientes potenciales

Z=Nivel de confianza: 95% ----- 1.96
P= Probabilidad a favor: 0,5

Q= Probabilidad en contra: 0,5

N= Poblacion: 30.000 Poblacion comuna
3 de Popayan

e= Error de la muestra: 7%

n= 195 clientes potenciales a encuestar

Figura 2.

Tamario de la muestra.

N#Zlxp=gq
x=
2+ (N—1)+Z%+#p=q

B 30.000 * 1.96% # 0.5 % 0.5
* 0,072 # (30.000 — 1) + 1.96 * 0.5 0.5

Nota: Formula para sacar hallar el tamafio de la muestra. Fuente: Aguilar-Barojas (2005)
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Al realizar el célculo de la muestra se obtiene un resultado particular, donde se deben

aplicar 172 encuestas a clientes frecuentes de la empresa Mi Tienda De Regalos y Accesorios, y

195 encuestados clientes potenciales.

6.5. Sistematizacion de la informacion.
Para el sistema de informacion, nos basamos en la informacion directa brindada por el
sefior Cristhian, duefio de la empresa, por medio de una entrevista con preguntas abiertas,

adicional para conocer mas del mercado externo se realizaron dos encuestas las cuales iban
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dirigidas a los clientes frecuentes y potenciales, utilizando el sistema de Formularios de Google.
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7. Analisis de la Informacion Obtenida

7.1. Descripcion de resultados obtenidos en la entrevista al propietario de mi tienda de
regalos y accesorios de la ciudad de Popayan.

Iniciaremos presentando los resultados obtenidos de la entrevista realizada al propietario
de la organizacion, Mi Tienda De Regalos el dia 13 de abril del 2024, el sefior Cristhian
Martinez. Con el proposito de dar cumplimiento a la metodologia de estudio cualitativo.

Preguntas y respuestas

Por qué surge la necesidad de crear Mi Tienda De Regalos y Accesorios?

Segtin el sefior Cristhian Martinez, Mi Tienda de Regalos y Accesorios de la ciudad de
Popayan, inici6 en el 17 de julio del 2017, como una idea empresarial de la mano de su sefiora
madre, esta oportunidad de negocio surge por la necesidad de comercializar articulos, regalos y
desayunos sorpresa para fiestas, cumpleafios, aniversarios, entre otros, caracterizando a la
empresa por sus buenos precios y gran variedad de productos para con los clientes; Apostando a
generar oportunidades de empleo e impulsar la economia de la ciudad de Popayéan. Su Oferta se
basa en: Globos, cortinas, platos desechables, manteles, confeti y otros productos utilizados a la
hora de decorar una fiesta o reunion familiar.

;Donde esta ubicada la empresa y como esta compuesta su estructura
organizacional?

Actualmente la organizacién solo cuenta con una sede, esta se encuentra ubicada en la
Cr9 24 AN 21 en el Centro Comercial Campanario LC 30, de la ciudad de Popayan, siendo este
un punto con alta afluencia de personas para la venta de estos productos; A nivel organizacional,
la empresa cuenta con una estructura pequeiia, debido a que por efectos de la pandemia tuvo una

econdomica no muy favorable, de la cual se ha venido recuperando, es por esto que solo cuenta de
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momento con el administrador, que es quien se encarga de maximizar ideas de negocios, generar
estrategias de rentabilidad y hacer que la organizacion crezca economicamente, el coordinador de
ventas, quien se encarga que todo dentro de la organizacion marche en forma, conseguir alianzas
con otras empresas, cumplir con las metas proyectada de ventas mensuales, adicional tiene a su
cargo a dos asesores de ventas, de los cuales solo uno tiene a cargo la caja de ingresos por venta,
y las tareas adicionales que comparte con el otro asesor es dar asesoria a los usuarios que visitan
la empresa, dentro de puertas estos deben de realizar el aseo y conservar la imagen de la empresa
para que todo se vea limpio y organizado.

,Como visualiza su empresa en un corto plazo?

El senor Cristhian Martinez, desea tener una meta de crecimiento de un 20% la cual le
permita ser reconocido dentro de 2 afios, como una empresa caracterizada por vender los mejores
productos, regalos para fiestas, aniversarios y cumpleafios en la ciudad de Popayan. Iniciando
por una buena atencidn, para generar confianza y credibilidad en sus clientes, bienestar y talento
humano para las personas que hagan parte de la organizacion haciéndolos sentir a gusto en su
trabajo. Actualmente se encuentra reestructurando ideas de marketing con el fin de potencializar
sus redes sociales y poder llegar cada dia a mas personas.

. Como cree usted que esta compuesto su mercado y su competencia?

En cuanto a los clientes, el sefior Cristhian Martinez, considera que la mayor parte son
mujeres y que estas se encuentran en un rango de edad entre los 18 y 40 afios, de estratos 3 y 4 la
mayor parte de la ciudad de Popayan; Por otra parte, frente al nivel de competencia, afirma que
Dollarcity, es una de las empresas que mas impacto le genera por ser novedoso en el area de
accesorios para fiestas y porque los clientes pueden acceder a comprar comida, regalos y bebidas

para un mismo evento, dependiendo la ocasidon que requiera el consumidor se eligen distintos
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tipos de productos para un presente y de momento con respecto a ellos solo aplica los articulos
para fiestas, regalos como osos de peluche y desayunos sorpresa.
. Cual es el valor agregado de la empresa Mi Tienda De Regalos y Accesorios?
Finalmente, cuando se le pregunt6 al entrevistado cudl era el valor agregado que Mi
tienda De Regalos y accesorios le podia ofrecer al consumidor, este nos afirmoé que en la
organizacion se generan ideas Unicas y personalizadas a la hora de comprar un producto para
decorar una fiesta, siendo esto muy importante porque todos los usuarios no les gusta tener una
misma idea de decoracidn en sus fechas especiales y reiteran de que estas sean Unicas e
inolvidables.
7.2. Descripcion de resultados obtenidos de la encuesta realizada a los clientes
frecuentes.
En la tabla que presentamos a continuacion, se ven reflejados los resultados obtenidos de
la encuesta realizada a los clientes frecuentes desde el 15 de marzo al 10 de abril del 2024, de la

empresa Mi Tienda De Regalos y Accesorios de la ciudad de Popayan.

Tabla 1.

Ficha Técnica.

Ficha Técnica de la Encuesta Realizada a Clientes Actuales

Karen Maritza Pardo Nopan

Realizada por: Yuly Garcia Muiioz

Poblacion: Clientes frecuentes de Mi Tienda De Regalos y Accesorios
Tamafo de la muestra: 172 familias

Fecha de creacion: 15/03/2024 al 10/04/2021

Encuesta digital (via Correo electronico) empleando

Técnica de recoleccion: .
formulario de Google.
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Ficha Técnica de la Encuesta Realizada a Clientes Actuales

El objetivo de esta encuesta es determinar las variables que
influyen en la compras del productos para fiestas por parte de
los clientes frecuentes de Mi Tienda De Regalos y Accesorios,
ademas identificar el procesos de fidelizacion de los mismos.

Objetivo de la encuesta:

Tipo de preguntas aplicadas: Cerradas, seleccion multiple y abiertas

Numero de preguntas: 17

Nota: La tabla muestra la cantidad de clientes encuestados y el nimero de preguntas realizadas.
Fuente: Elaboracion propia

7.2.1. Descripcion de resultados
Figura 3. Género de Clientes.

Geénero de clientes.

172 respuestas

@ Mujer
® Hombre
Ofros

Nota: La gréfica representa el tipo de género de las personas entrevistadas
Fuente: Elaboracion propia

Como se puede observar, en la figura 3 el 68,6% de los encuestados pertenece al género
femenino, el 30,2% pertenece al género masculino y el 1,2% pertenece al género que se
identifica con otro tipo de sexo, esto como respuesta a que los productos actuales que ofrece la
empresa estan siendo comprados mayormente por el género femenino.

Sin embargo, el 30,2% y el 1,2% son clientes frecuentes que visitan la empresa con el fin

de comprar regalos y decoraciones para ocasiones especiales como aniversarios, cumpleafios,
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regalos para sus amigos (a) padres o parejas.

Figura 4

Rango de edad clientes frecuentes.

172 respuestas

® 14a26
®26ad6
@ 37a59
® Mas de 60

Nota. La grafica representa el rango de edad de las personas entrevistadas
Fuente: Elaboracion propia

Se evidencia, en la figura 4 que el 43% de los encuestados se encuentra en el rango de
edad de 26 a 36 aios, el 27,3% esta entre los 14 a 26 afios, el 26,7% esté entre los 37 a 59 afnos y
el 2,9% va desde los 60 afios en adelante.

Los datos anteriores revelan que la mayor parte de los clientes frecuentes estan dentro de
una edad productiva y es cuando se produce emociones de festejo, enamoramiento, e integracion
familiar.

Figura 5.
Ocupacion.
172 respuestas

@ Trabaja

@ Estudia

@ Desempleado
@ Ofros
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Nota. La grafica representa el tipo de ocupacion de las personas entrevistadas.
Fuente: Elaboracion propia

En la figura 5 se puede observar, que el 62,8% de los encuestados, se dedican a trabajar,
el 26,2% se dedican a estudiar, que el 8,7% se dedican a otros oficios y finalmente el 2,3%
actualmente son desempleados.

Los datos anteriormente mencionados, revelan que la mayor parte de mujeres se
encuentran trabajando para generar ingresos, luego se encuentran los estudiantes, y, por ultimo,
se puede concluir que las persona que eligen otra fuente de ingresos es porque esta en el sector
de emprendedores, trabajos informales o comerciantes y no cuentan con un contrato laboral.
Figura 6.

Ingresos mensuales.
172 respuestas

@ Enire $1.300.000 y $2.000.000
@ Entre $2.000.000 y 2.500.000
Mas de $2.500.000

Nota. La grafica representa el rango de ingresos mensuales que reciben las personas
entrevistadas. Fuente: Elaboracion propia

En la figura 6, se puede observar que el 65,7% de los encuestados son trabajadores que
sobreviven con un salario minimo legal vigente y con menos de dos salarios minimos legales, de
acuerdo con el Diario SA la cifra del DANE y el Ministerio de Trabajo en Colombia a fines de
diciembre del 2023 el 2,24 milloén de personas ganan un salario minimo, estos representando el
9,8% de la poblacion. Por otro lado, se observa que el 25% de los encuestados ganan més de

$2.000.000 casi por encima de dos salarios minimos, pero para la poblacion que acude a nuestra
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tienda es casi la cuarta parte y el 9,3% una parte muy poca gana por encima del salario minimo.
De acuerdo con el analisis anterior, la mayor parte de la poblacion que gana un salario

minimo legal vigente es un cliente de nuestra organizacion y son clientes que prefieren realizar

compras de este tipo.

Figura 7.

Conocimiento de la empresa.
172 respuestas

@ Menos de un afio

@ Mas de un afio
Mas de dos afios

@ Mas de tres afios

Nota. La grafica representa el tiempo las personas entrevistadas conocen acerca de la empresa
Mi Tienda De Regalos y Accesorios. Fuente: Elaboracion propia

En la figura 7, se observa que el 51,2% de los clientes encuestados, conocen la empresa
hace menos de un afio, el 33,7% de los encuestados la conocen hace mas de un afo, el 12,2% de
los clientes conocen la empresa hace mas de dos afos y el 2,9% la conoce hace mas de 3 afios.

De acuerdo al resultado de la figura anterior, se puede analizar que la empresa Mi Tienda
De Regalos y Accesorios es una empresa que no ha sabido conservar sus clientes antiguos y que
requiere de estrategias para que estos permanezcan con la empresa, adicional se ve reflejado que

la mayor parte de clientes parcialmente nuevos conocen la empresa poco menos de un afio.
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Figura 8.

Frecuencia de compra.
172 respuestas

@® Una o dos veces al mes
@ Cada tres meses

Cada seis meses
® Cada afio
37.8%

Nota. La grafica representa la frecuencia de compra en la empresa Mi Tienda De Regalos y
Accesorios a las personas entrevistadas. Fuente: Elaboracion propia

En la figura 8, se observa que el 37,8% de los encuestados afirmaron realizar compras en
la tienda cada tres meses, el 33,1% de los clientes realizan compra una o dos veces al mes, el
18,6% cada seis meses y el 10,5% realizan compras cada afio.

Lo anterior nos da a entender que la mayor parte de los clientes son muy frecuentes y que
para mantener esta misma fluidez de clientes se pueden llevar a cabo promociones, precios
competitivos y una muy buena asesoria en sus compras, para poder seguir contando con el
mismo flujo de ventas.

Figura 9.
Satisfaccion.

170 respuestas

@ Muy satisfecho
@ Satisfecho

Poco satisfecho
@ Muy insatisfecho

47,6%
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Nota. La grafica representa el nivel de satisfaccion con el o los productos después de comprar en
la empresa Mi Tienda De Regalos y Accesorios a las personas entrevistadas. Fuente: Elaboracion
propia

En la figura 9, se puede observar que el 49,4% de los encuestados estan satisfechos con
los productos adquiridos, que el 47,6% de los clientes afirman estar muy satisfechos y el 2,9% de
los encuestados afirma estar poco satisfecho, cabe destacar que la opcion de muy insatisfecho no

fue una opciodn de calificacion para los encuestados.

Por lo anterior, se evidencia que la empresa cuenta con muy buenos productos a la venta
y que sus clientes contintian realizando compras por la calidad de los productos.

Figura 10.

Consideracion de los precios, para el alcance de compra.

170 respuestas

®si
@® No

Nota. La gréfica representa que tiene en cuenta el cliente a la hora de comprar en la empresa Mi

Tienda De Regalos y Accesorios segun las personas entrevistadas. Fuente: Elaboracion propia
En la figura 10, se evidencia que el 95,9% de los encuestados respondieron que los

precios de la empresa estan al alcance de su presupuesto y el 4,1% responden que los precios no

estan a su alcance; lo anterior nos permite evidenciar que la empresa maneja buenos precios para

sus clientes y que es un buen indice para atraer a sus clientes frecuentes.

Figura 11.

Qué tan facil es hallar el punto fisico de venta.
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172 respuestas

@ Muy facil
@ Facil
@ Dificil
@ Muy dificil

Nota. La grafica representa la facilidad de hallar el punto de venta de la empresa Mi Tienda De
Regalos y Accesorios, segun las personas entrevistadas. Fuente: Elaboracion propia

En la figura 11, se observa que el 59,3% de los encuestados afirma que es facil dar con el
punto de venta fisico de la empresa, el 30,8% responde que es muy fécil, el 7% afirma que es
dificil y el 2,9% de los encuestados respondi6 que es muy dificil acceder al punto fisico de venta.

Lo anterior, permite analizar que la mayor parte de los clientes les ha sido facil y muy
facil dar con el punto fisico, no obstante, para los clientes a los cuales les fue dificil y muy dificil
encontrar el punto fisico de venta, la empresa puede implementar estrategias de visualizacion en
el centro comercial para que se acaparen todos los clientes posibles.

Figura 12.

Medio de Comunicacion que Prefieren los Clientes.
172 respuestas

@ Facebook
@ Instagram
® WhatsApp
@ Tik Tok

@ Pagina Web

Nota. La gréfica representa el medio de comunicacion que le gustaria recibir informacion acerca
de la empresa Mi Tienda De Regalos y Accesorios, segiin las personas entrevistadas. Fuente:
Elaboracion propia

Hoy en dia dos medios de comunicacion como lo son las redes sociales son un método

muy efectivo para llegar a los clientes de las empresas y esto puede ser muy variado a la hora de
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elegir una opcion, es por lo anterior que en la figura 12, se puede evidenciar que los encuestados
eligieron el 29,7% Facebook, el 29,1% Instagram, el 24,4% WhatsApp, el 9,3% Tik Tok y el
7,6% pagina web.

Es importante destacar que el mercado usa las redes sociales como un medio de
comunicacion eficiente, siendo las redes sociales un método agil, usado para realizar compras,
investigacion y otros fines. Que permiten a los seres humanos ahorrar tiempos valiosos de su
vida y que siempre tendrdn a la mano siempre y cuando cuenten con dispositivos electronicos
donde las puedan usar.

Figura 13.

Ocasiones de Compra Mas Frecuentes Por Los Clientes.

172 respuestas

@ Cumpleafios
@ Aniversarios
Navidad

® Otros

Nota. La grafica representa el porcentaje de la ocasion que requiere una compra en la empresa
Mi Tienda De Regalos y Accesorios, segun las personas entrevistadas. Fuente: Elaboracion
propia

En la figura 13, se puede observar que el 57,6% de las personas encuestadas compra
articulos para decoracion de fiesta o regalos para celebraciones de cumpleafios, el 15,1% lo hace
para celebrar aniversarios, el 19,8% lo realiza para distintas ocasiones y el 7,6% en navidad.

Por lo anterior, se puede observar que las fiestas como lo son los cumpleafios es un evento

muy importante de para festejar y que un usuario puede realizar varias compras al mes debido a

que la sociedad se encarga de invitar a las festividades de amigos, familiares o compaiieros de
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trabajo siendo esto usualmente algo constante incluso en un mismo mes.
Figura 14.

Nivel de Satisfaccion Con la Atencion Recibida.

172 respuestas

@ Muy satisfecho
@ Satisfecho

Poco satisfecho
@ Muy insatisfecho

Nota. La gréfica representa el porcentaje de satisfaccion con la atencion en la compra de un
producto en la empresa Mi Tienda De Regalos y Accesorios, seglin las personas entrevistadas.
Fuente: Elaboracion propia

En la figura 14, se puede identificar que el 51,2% de los encuestados se encuentran
satisfechos con la atencion recibida por la empresa, el 43,6% esta muy satisfecho y el 5,2% esta
poco satisfecho; Lo anterior permite analizar que la empresa tiene buena atencion al cliente y un
personal capacitado para brindar el servicio, esto debido a que la mayoria de las personas
encuestadas respondieron estar satisfechas y muy satisfechas, por otro lado se recomienda

analizar de qué otras practicas de atencion al cliente faltan por implementar para que cada cliente

que conozca la empresa se sienta bien atendido y mejorar el 5,2% de los resultados.
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Figura 15.

Promociones que les gustaria a los clientes encontrar en la empresa.

172 respuestas

@ Pague uno lleve 2

@ 20%, 30%, 50% En descuentos.
Remates de mercancia

@ Otros ;Cuéles?

20,9%

Nota: La gréfica representa el tipo de promocion que le gustaria recibir a la hora de comprar en
la empresa Mi Tienda De Regalos y Accesorios, seglin las personas entrevistadas. Fuente:
Elaboracion propia

En la figura 15, se evidencia que el 59,3% de los clientes encuestados prefieren recibir
ofertas como el 20%, 30%, y 50% de descuento, el 20,9% de los encuestados prefiere remates de
mercancia y el 20,9% le gusta las promociones de pague uno lleve dos.

A la mayoria de los encuestados les gusta las promociones de descuentos en el porcentaje
ya sea del articulo o de la venta total, debido a que estas no tienen como fechas especificas y
puede ser muy variado para poder encontrar en la empresa.
Figura 16.

Donde realizan compras los clientes para fechas especiales.

172 respuestas

@ Megafam

@ Campanario

@ Dulce encanto Popayan
@ Otros ;Cudles?

@ Exito

@ EL REMATE

Nota. La gréfica representa a las empresas que acuden las personas entrevistadas para comprar
decoraciones para fechas especiales. Fuente: Elaboracion propia
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En la figura 16, se puede observar que el 64,5% de los encuestados acuden al centro
comercial Campanario para realizar compras en sus fechas especiales, el 18% de los encuestados
han realizado compras en el almacén Megafam, el 15,1% han realizado compras en el almacén
Dulce Encanto Popayén y otros que el 0,12% ha realizado compras en almacenes Exitos y
almacenes el Remate.

Lo anterior nos ayuda a evidenciar cual es la competencia mas fuerte, se puede afirmar
que los clientes eligen los almacenes de Campanario para realizar compras de detalles distintos a
peluches y/o desayunos sorpresa y que el almacén Megafam para la realizacion de compras de
productos decorativos.

Figura 17.

Qué caracteristicas ofrece la competencia.

172 respuestas

@ Calidad en los productos
@ Precios

Atencion al cliente
@ Variedad de productos

Nota. La grafica representa las consideraciones que obtienen las personas entrevistadas al
momento de comprar. Fuente: Elaboracion propia

En la figura 17, se puede observar que el 30,8% de los encuestados afirma que la
competencia tiene mas variedad de productos, el 29,1% respondieron que la competencia ofrece
precios mas favorables, el 26,7% elige la competencia por la atencioén que les brinda y el 13,4%
por la calidad en los productos.

De acuerdo con la anterior informacion, se puede deducir que los clientes eligen la

competencia por cosas muy variadas y de acuerdo al porcentaje estd muy dividida en cada uno de
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estos factores, respaldandose sobre el analisis del consumidor, todos los clientes tienen distintas
preferencias y gustos a la hora de realizar una compra.
Figura 18.

Los clientes estan dispuestos a recomendar la empresa.

172 respuestas

@ Muy probable
@ Probable

) Poco probable
@ No lo haria

Nota. La grafica representa la disposicion de recomendar a la empresa Mi Tienda de Regalos y
Accesorios, segun las personas entrevistadas. Fuente: Elaboracion propia

En la figura 18, se puede observar que el 50% de los clientes encuestados respondieron
que es muy probable recomendar la empresa y el 45,9% respondieron que es probable que
recomienden la empresa, no obstante, el 4,1% respondid que era poco probable que la
recomienden, por ultimo, se puede resaltar que ninguno de los encuestados respondié que no lo
haria.

Por lo anterior, se puede concluir que los clientes encuestados estan satisfechos con los
productos que ofrece la empresa, debido a que un cliente siempre habla o recomienda un lugar

donde compr6 o visito por una actitud o factor positivo que mird del lugar.
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Figura 19.

Motivo Que le Hace Recordar la Empresa.

172 respuestas

® Confianza

@ Amplitud en el surtido
Asesorias

@ Servicio y atencién al cliente

Nota. La grafica representa la caracteristica que destaca a la empresa Mi Tienda de Regalos y
Accesorios, segun las personas entrevistadas. Fuente: Elaboracion propia

En la figura 19, se puede evidenciar que el 33,1% recuerda la empresa por la confianza
que le genera, el 26,7% la recuerda por la amplitud en el surtido, el 26,2% la recuerda por el
servicio y la atencion al cliente y el 14% la recuerda por la asesoria brindada que le brindan a la
hora de adquirir un producto.

Por lo anterior, se puede afirmar que la empresa debe de seguir contando con estas
caracteristicas que hacen que los usuarios la sigan recordando, para que estos clientes se
conviertan en usuarios fieles de la empresa para futuras compras o recomendaciones que deseen
generar asi al misma.

7.3. Descripcion de resultados obtenidos de la encuesta realizada a los clientes potenciales.

A continuacion, se presentan los resultados de la encuesta realizada desde el 10 de marzo
hasta el 15 de abril de 2024, a los clientes potenciales de la empresa Mi Tienda De Regalos y

Accesorios de la ciudad de Popayan.
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Ficha Técnica de Los Clientes Potenciales Entrevistados.

Ficha Técnica de la Encuesta Realizada a los Clientes Potenciales

Realizada por:

Poblacion:
Tamafio de la muestra:

Fecha de creacion:
Técnica de
recoleccion:

Objetivo de la
encuesta:

Tipo de preguntas
aplicadas:

Numero de preguntas:

Karen Maritza Pardo Nopan
Yuly Garcia Muioz
Clientes frecuentes de Mi Tienda De Regalos y Accesorios

1 familias

15/03/2024 al 10/04/2021

Encuesta digital (via Correo electronico) empleando formulario de
Google.

El objetivo de esta encuesta es identificar el perfil del cliente
potencial de la empresa Mi Tienda De Regalos y Accesorios, ademas
de conocer los factores que determinan la compra, la disposicion de
pago, tipo de producto de mayor demanda y los principales
competidores.

Cerradas, seleccion multiple y abiertas

15

Nota. La tabla representa la caracteristica que se tiene en cuenta para la realizacion de la
encuesta realizada a los clientes potenciales que consta de 15 preguntas. Fuente: Elaboracion

propia

7.3.1. Descripcion de Resultados

Figura 20.

Género Clientes.

195 respuestas

@ Mujer
@® Hombre
Otros

Nota. La grafica representa el género al que pertenecen los posibles compradores entrevistados.
Fuente: Elaboracion propia

Como se puede observar en la figura 20, el 63,1% de los encuestados pertenece al género

femenino, el 35,9% pertenece al género masculino, y el 1% de los encuestados eligieron otro
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género, esto como analisis da a entender que las mujeres son las que prefieren realizar este tipo
de compras.

Cabe resaltar que de acuerdo con la encuesta realizada a las mujeres son las mas
interesadas en las compras de accesorios para fiestas, debido a que son las encargadas de todos
los detalles de esta, como decoracion, comida, si es posible la musica, temdtica de la fiesta y
mucho mas. Por la parte del género masculino le interesa mas sus amistades y si la fiesta lo
amerita, la gran mayoria de este género se preocupa porque se va a dar de comida y de licor
Figura 21.

Rango de Edad Clientes Potenciales.

195 respuestas

® 14a26

® 26a36
37a59

@ Mas de 60

Nota: La grafica representa el rango de edad al que pertenecen los posibles compradores
entrevistados. Fuente: Elaboracion propia

De acuerdo con la figura 21, el 41,5% de los clientes potenciales tienen de 26 a 36 afios,
el 38,5% de los encuestados se encuentran dentro de los 14 a 26 afios, el 19,5% tiene entre 37 a 59
afos y el 0,5% tiene més de 60 afio; lo anterior nos indica que la mayoria de los clientes potenciales
son jovenes que estan en la edad de diversion, festejar la mayoria de las ocasiones tanto como

cumpleaios, reuniones universitarias, reuniones de trabajo y muchos mas.
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Figura 22.

Ocupacion.
195 respuestas

@ Trabaja

@ Estudia
Desempleado

@® Otros

Nota. La grafica representa el tipo de ocupacion al que se dedican los posibles compradores
entrevistados. Fuente: Elaboracion propia

En la figura 22, se puede observar que el 59,5% de los encuestados se dedican a trabajar,
el 27,2% se dedican a estudiar, el 11,3% de los encuestados tiene otro tipo de ocupaciones y el
2,1% no cuenta con un empleo, lo anterior nos lleva a concluir que la gran parte de los clientes
para poder realizar sus compras deben de contar con una fuente de ingresos factible y segura.
Figura 23.

Ingresos Mensualmente.

@ Entre $1.300.000 y $2.000.000
@ Entre $2.000.000 y 2.500.000
® Mas de $2.500.000

Nota: La grafica representa el nivel de ingresos que reciben los posibles compradores
entrevistados. Fuente: Elaboracion propia

195 respuestas

En la figura 23, se puede observar que el 68,2% de los encuestados y ganan entre
$1.300.000 y $2.000.000, el 21,5% de los encuestados ganan entre $2.000.000 y $2.500.000 y el
10,3% estan ganando mas de $2.500.000, lo anterior, permitio corroborar que los clientes se

encuentran generando ingresos mensuales los cuales les permite realizar este tipo de compras.
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Figura 24.

¢ Cuenta con hijos?

195 respuestas

@ sl
@® NO

Nota. La grafica representa si los posibles compradores entrevistados cuentan con hijos. Fuente:
Elaboracion propia

En la figura 24, se puede observar que el 67,7% de los clientes potenciales aseguran no
tener hijos y el 32,3% afirma tener hijos dentro de su ntcleo familiar, se puede deducir que, hay
un segmento que no tiene hijos y que este tipo de clientes tendrd como diferentes tematicas
acordes a sus celebraciones personales, y que también se encuentra el mercado para clientes con
hijos, los cuales sus tematicas irdn acorde a las temporadas que crucen sus hijos y tendencias del
mercado.
Figura 25.

Conocimiento de la Empresa.

195 respuestas

@ sl
@ NO

\4

Nota. La gréfica representa si los posibles compradores entrevistados conocen acerca de la
empresa. Fuente: Elaboracion propia

En la figura 25, se puede observar que el 84,6% de los encuestados, no han escuchado ni
se han relacionado con la empresa “Mi Tienda De Regalos y Accesorios™ y el 15,4% se conocen

la empresa, se puede afirmar que la empresa carece de estrategias para poder darse a conocer por
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mas clientes potenciales, mas aun si es una empresa que lleva mas de 6 afios en el mercado.

Figura 26.

Percepcion Clientes Potenciales Que Conocen la Empresa.

@ Excelente
@® Buena

Regular
® Vala

Nota. La grafica representa si los posibles compradores perciben acerca de la empresa. Fuente:
Elaboracion propia

En la figura 26, se observa que el 52,8% de los encuestados que ya conocian la empresa
“Mi Tienda De Regalos y Accesorios” afirmaron que la percepcion que se llevaron de la misma
fue buena, el 44,4% dijeron que la percepcion fue excelente, y el 2,8% se llevaron una
percepcion regular del lugar, finalmente se concluye que ninglin cliente tuvo una percepcion
mala, y unos pocos clientes tienen una percepcion regular.
Figura 27.

Clientes que ya conocen la empresa.
37 respuestas

®si
® No

Nota. La grafica representa si los posibles compradores si en algin momento han visitado la
empresa. Fuente: Elaboracion propia

En la figura 27, se puede observar que el 91,9% de los clientes que ya habian visitado la
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empresa encontraron el producto por el cual iban y el 8,1% no lo hicieron, esto nos da una
probabilidad, para asegurar que la empresa tiene buena acogida y visualizacion en el mercado
para cuando un cliente potencial desee realizar compras espontaneas o frecuentes encontrando lo
que desea adquirir para su fecha especial.

Figura 28.

Disposicion de Compra.

195 respuestas

@ Muy dispuesto

@ Dispuesto
Probablemente lo haria

@ Nolo haria

Nota. La grafica representa si los posibles compradores estarian dispuestos a comprar en la
empresa. Fuente: Elaboracion propia

En la figura 28, se puede observar que el 45,1% de los encuestados respondieron que
estan dispuesto a comprar los productos en las distintas lineas que ofrece la empresa, el 39,5%
respondieron que estdn muy dispuestos, el 14,9% confirmo que probablemente lo haria y el 0,5%
aseguraron que no lo harian.
Figura 29.

Cantidad de dinero que esta dispuesto a invertir.

195 respuestas

@ 100.000 a 150.000
@ 200.000 a 250.000

e 300.000 a 350.000
® Mas
@ 2000.000 a 250.000

Nota: La grafica representa el valor que estarian dispuestos a pagar los posibles compradores.
Fuente: Elaboracion propia

En la figura 29, se puede observar que el 55,9% de los encuestados respondieron que,
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invertiran entre $100.000 y 150.00 en compras para regalos y/o eventos sociales, el 29,9% de los
encuestados esta dispuesto a invertir entre $200.000 a $250.000, el 12,3% dispondran entre
$300.000 a $350.000 en su presupuesto para este tipo de compras y el 1,5% de los encuestados
estan dispuestos a invertir mas de las cantidades anteriormente mencionadas.

Figura 30.

Motivacion para Comprar.

A

195 respuestas

@ cCalidad
@ Precio

Buen servicio
@ Innovacion
@ Preceio

18,5%

Nota. La grafica representa el valor que motiva a comprar a los posibles compradores. Fuente:

Elaboracion propia

En la figura 30, se puede observar que el 37,9% de los encuestados respondieron que
unas de las motivaciones para comprar en una tienda de regalos y/o articulos para fiestas es el
precio, el 22,6% respondieron que su motivacion es el buen servicio, el 20,5% de los
encuestados afirmaron que lo harian por la innovacion, y finalmente el 18,5% dijeron que

recurriria a la buena calidad del producto.
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Figura 31.

A los clientes les gustaria adquirir los productos de forma virtual.

195 respuestas

@ si
@® No

Tal vez

63,6%

Nota. La grafica representa la disposicion de comprar de manera virtual a los posibles
compradores. Fuente: Elaboracion propia

En la figura 31, se puede observar que el 63,6% de los encuestados estan dispuestos a
realizar compras o adquirir sus productos de forma virtual, el 30,8% afirma que tal vez lo haria y
el 5,6% definitivamente no lo haria. Es por esto que se puede afirmar que a los usuarios hoy en
dia les gusta realizar mas compras de forma virtual por lo que esta es de una de las formas mas
comodas que se elige a la hora de comprar.

Figura 32.

Almacenes donde los clientes han realizado compras para regalos en fiestas especiales.

195 respuestas

@ Megafam
@ Campanario
Dulce encanto Popayan
@ Otros ;Cuéles?
@ Todo a 2.000
50,8% @ Pinateria extra
@ Almacenes cerca a la galeria la Esme.
@ Aimacenes de la ciudad

112V

Nota. La grafica representa almacenes en los posibles compradores han adquirido productos de
decoracion. Fuente: Elaboracion propia

En la figura 32, se puede observar que el 50,8% de los clientes realizan compras para sus

fiestas especiales en Campanario Centro Comercial, por lo que en este se encuentran distintas
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tiendas de productos porta fiestas como Jumbo, miniso y otros, el 22,6% realizaron compras en
el almacén Megafam, el 21% realizaron sus compras en la tienda dulce encanto y el 2,6%
realizaron compras en otro tipo de almacenes como Pifiateria Extra, Almacenes que no
identificaron el nombre, pero si por donde se ubican como el sector de la Esmeralda o el centro
de la ciudad de Popayan.

Por lo anterior, podemos deducir que probablemente el mayor competidor es la empresa
Megafam, a la hora de elegir un detalle de cumpleafios, aniversario u otra fecha especial, es uno
de los preferidos por la experiencia en el mercado, adicionalmente que es una de las empresas
con mas afluencia de clientes también por su ubicacion estratégica.

Figura 33.

Método de compras mas usados.

195 respuestas

@ Visito el punto

@ Le pido ayuda a un amigo y/o familiar
Busco en redes sociales

@® Otros

@ Visité el punto

Nota. La gréfica representa los medios de pagos que usan los posibles compradores. Fuente:

Elaboracion propia

En la figura 33, se puede observar que el 51,3% de los encuestados usan el método de
buscar en redes sociales para realizar compras de detalles, el 29,2% de los encuestados prefieren
visitar el punto de venta, el 17,9% de los encuestados eligen pedirle ayuda a un amigo o familiar
y el 1,5% toma otro tipo de métodos para realizar las compras.

Por lo anterior, se puede analizar que la empresa debe de tener en cuenta la inversion en



64

el marketing digital, la buena publicidad promocional y el alto auge de influencers para vender
en redes sociales, esto con el fin de llegar siempre a los usuarios que desean comprar de modo
virtual ya que es uno de los métodos mas usados en la actualidad.

Figura 34.

El Plus Que el Cliente Desea Que la Empresa Mi Tienda de Regalos y Accesorios Ofrezca.

195 respuestas

@ Prestar servicio de arreglos
(Decoracion) de fiestas

@ Prestar servicio de animacién de fiestas
para adultos y/o nifios
Alquiler de sonido y luces para fiestas

@ Otro ;Cual?

@ Prestar servicios de animacion de
fiestas para adultos... No me dejo
seleccionar la opcion

Nota: La grafica representa el factor diferenciador que los posibles compradores les gustaria ver
en la empresa. Fuente: Elaboracion propia

En la figura 34, se puede observar que el 54,9% de los encuestados, les gustaria tener el
plus del servicio de arreglos decorativos en una fiesta, el 22,1% prefieren el plus de alquiler de
sonido y luces para fiestas, el 20,5% de los encuestados desean el servicio de animacion para

fiestas para adultos y/o nifios, finalmente el 2,1% prefieren otro tipo de valor agregado.
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8. Diagnostico Estratégico
8.1.Contexto Organizacional:
8.1.1. Perfil de la Empresa:

Datos de l1a Empresa

Razon Social: “Mi Tienda De Regalos Y Accesorios”
NIT: 1.061.818.996-5

Direccion: Cr 9 24an 21 Campanario Lc. 30
Teléfono: 3173380483

E-mail: mitiendaderegalos2020@gmail.com

Numero de empleados: 3
Aiios en funcionamiento: 7
8.1.2. Historia de la Organizacion

2017: Se funda Mi Tienda De Regalos y Accesorios, una empresa familiar con la vision
de convertirse en un referente en la venta de articulos para fiestas y regalos en general. La idea
surge de Gloria Castro y Cristihan Felipe Martinez quien figura en el registro de la Camara de
Comercio como responsable. La tienda se establece en el centro comercial Campanario y desde
el principio apuesta por la venta presencial.

2018: Durante su primer afio, Mi Tienda De Regalos y Accesorios consolida su portafolio
de productos, ofreciendo una amplia gama de articulos para todo tipo de eventos, desde
cumpleafios hasta aniversarios y Navidad. Su enfoque en la calidad y variedad de opciones le
gand una solida reputacion entre los clientes locales.

Una de las principales dificultades fue la rotacion constante de la administracion. Los
cambios frecuentes en el liderazgo y la toma de decisiones dificultaron la implementacion de

estrategias a largo plazo y generaron inestabilidad dentro de la organizacion.
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Ademas, la empresa ha enfrentado un desafio significativo en cuanto a su falta de
posicionamiento en el mercado local. A pesar de ofrecer productos de calidad y una atencion al
cliente destacado, Mi Tienda de Regalos y Accesorios no ha logrado destacarse frente a la
competencia y ha carecido de una identidad so6lida que la diferencie en la mente de los
consumidores, por otra parte, la base de clientes limitada también a sido una preocupacion
constante para la empresa. Aunque gand reconocimiento entre algunos clientes locales, no se
logra aun expandir su alcance y captar una audiencia mas amplia.

2019: La empresa comienza a tener mas reconocimiento en la ciudad, y empieza su
presencia en redes sociales asi ampliando su alcance, Se destacan por su atencion al cliente y su
compromiso con la satisfaccion de cada persona que visita su tienda.

2020: A pesar de los desafios econdmicos y logisticos causados por la pandemia (sus
ventas disminuyeron en un 26%) Mi Tienda De Regalos y Accesorios logra adaptarse
rapidamente al entorno digital, implementando opciones de entrega a domicilio y promociones
especiales para atraer a sus clientes durante los momentos dificiles.

2021: Con la gradual recuperacion econdmica, la empresa experimenta un aumento en la
demanda de sus productos, especialmente en la categoria de productos de decoracion y regalos
personalizados. Su vision de convertirse en una de las tiendas mas populares del sector comienza
a tomar forma.

2022: Mi Tienda De Regalos y Accesorios continlia su crecimiento, consolidando
alianzas con proveedores locales y expandiendo su catdlogo con nuevas lineas de productos. La
empresa se destaca por su compromiso de dar el mejor servicio al cliente y asesoria para
decoraciones.

2023: La empresa alcanza un hito importante por alcanzar las expectativas de ventas,
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gracias a sus estrategias de regalos personalizados, las lineas nuevas que se han introducido y el
servicio al cliente

2024: Mi Tienda De Regalos y Accesorios tiene como expectativa cerrar este afio con el
incremento en las ventas y la fidelizacion de nuevos clientes, realizar el inicio de expansion a
nuevas ubicaciones fuera del centro comercial. Su vision de ser el lugar ideal para encontrar todo
lo necesario para eventos especiales se convertira en una realidad, y su éxito continuara en
ascenso.

8.1.3. Ubicacion de la Organizacion

Figura 35.

Ubicacion de la empresa Mi Tienda De Regalos.

cfhiatario \ URBANIZACION
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Nota. Micro localizacion de la empresa Mi Tienda De Regalos. Fuente: Google Maps
8.1.4. Organigrama Propuesto Para la Organizacion Mi Tienda de Regalos y Accesorios
Es importante resaltar que la empresa, no contaba con una estructuctura organizacional,
por esto nos permitimos sugerir el siguiente organigrama propuesto acorde a los conocimientos
académicos y las areas con las que cuenta la empresa Mi Tienda de Regalos y Accesorios, en la

cual se muestran las relaciones entre sus diferentes partes y la funcion de cada una de ellas.
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Figura 36.

Organigrama Propuesto Para la Empresa.

[ Menuel Mendez

Margarka

Nota: La grafica representa el organigrama propuesto para la empresa Mi Tienda de Regalos y
Accesorios, ya que no cuenta con uno. Fuente: Elaboracion propia
8.1.5. Areas de la Organizacion Propuestas Para la Empresa

Administrador: Se encarga de supervisar y coordinar el trabajo de las distintas areas de
la organizacién y de su personal, desempeniando un papel fundamental en su gestion y direccion
para asegurar el buen funcionamiento de productividad y capacidad para alcanzar metas y
objetivos propuestos. Esto influye también estar pendiente de las finanzas de la empresa, la
circulacion de inventario, adicional, verificar la atencion de los usuarios, realizar el pago de
nomina, vigilar y generar estrategias para atraer cada vez mas clientes a la empresa.

Contador: Se encarga de apoyar externamente el area financiera, acompanando y
haciendo seguimiento en todos los asuntos relacionados con la contabilidad de la organizacion.

Ademas, el contador de la empresa Mi tienda de Regalos y accesorios, ayuda a cumplir con los
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requisitos legales financieramente, realizandose en periodos determinados como cierres de mes y
declaraciones de renta para no generar un impacto a la némina de empleados.

Coordinador de ventas: Es el encargado de comercializar los articulos que ofrece la
empresa tanto en la tienda fisica como en sus redes sociales y realizar visitas fuera de la empresa
a posibles clientes, adicionalmente es quien se encarga del seguimiento que deben realizar los
asesores de ventas como ventas cerradas, atencion al cliente y organizacion de las instalaciones.

Asesor 1y 2: Asumen el rol de la atencion al cliente, ensefiando los productos y cerrando
ventas, adicional se encargan de que las areas de la organizacion se encuentren siempre limpias y
agradables para quienes visitan la empresa.

8.2. Misidn, Vision y Valores
8.2.1. Mision

Mi tienda de regalos y accesorios, es una organizacién comprometida a proporcionar a
sus clientes una experiencia Unica y satisfactoria al ofrecer una gama de productos exclusivos y
de alta calidad, los cuales reflejan la creatividad tnica para cada detalle o evento, nuestro
objetivo es inspirar y emocionar a nuestros clientes con cada momento, seleccionando
cuidadosamente cada producto con alegria, gratitud y afecto compartido.

Nota: Se elabora una Mision ya que la organizacion no cuenta con una. Fuente:
Elaboracion propia

8.2.2. Vision

Volvernos lideres indiscutibles en la industria de eventos y fiestas, reconocidos por
nuestra innovacion, calidad excepcional y servicio insuperable. Para el 2028 nuestra empresa se
consolidard como la opcion preferida tanto para eventos corporativos como sociales,

estableciendo nuevos estandares de excelencia y posicionandose en este mercado.
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Nota: Se elabora una Vision ya que la organizacion no cuenta con una. Fuente:

Elaboracion propia
8.3.3. Valores

Integridad: Obrar con transparencia, lealtad y responsabilidad, siendo coherentes
respecto a lo que pensamos, decimos y hacemos

Excelencia: Mejoramos continuamente nuestros procesos con altos estandares de calidad.

Calidad: Estamos comprometidos con los estandares de calidad de los productos
ofrecidos a nuestros clientes.

Creatividad: Fomentamos la innovacion y creatividad brindada en nuestros productos
para generar una experiencia amena a nuestros clientes ademas de ofrecer soluciones originales y
emocionantes.

Innovacion: Buscamos constantemente nuevas formas de mejorar y enriquecer la
experiencia ofrecida con la calidad de los productos y servicios, manteniendo la vanguardia de
las tendencias diarias.

Colaboracion: Valoramos el trabajo en equipo y la misma colaboracion entre nuestros
integrantes internos y externos, reconociendo cada talento y habilidad.

8.3.Principios

Sostenibilidad: Nos comprometemos con practicas comerciales sostenibles, como el uso
de materiales reciclados o biodegradables siempre que sea posible, para minimizar el impacto
ambiental de la empresa.

Precios Justos y Transparentes: Mantener precios justos y transparentes para los
productos, asegurando que los clientes reciban un buen valor por su dinero y evitando sorpresas

desagradables en el proceso de compra.
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Variedad y Diversidad: Ofrecer una amplia gama de productos que satisfagan diferentes
estilos de fiestas y preferencias de los clientes, desde tematicas infantiles hasta eventos elegantes
para adultos.

Creatividad y Originalidad: Buscar constantemente nuevas ideas y disefios creativos
para ofrecer a los clientes opciones Unicas y emocionantes para decorar sus eventos.

Satisfaccion del Cliente: Nos comprometemos a entender las necesidades y expectativas
de nuestros clientes y a proporcionar productos de decoracion que satisfagan o superen sus
requisitos y expectativas.

Mejora Continua: Buscamos constantemente formas de mejorar nuestros productos,
procesos y servicios para garantizar la calidad y la satisfaccion del cliente. Esto incluye la
identificacion y correccion proactiva de cualquier no conformidad.

Cumplimiento Normative: Nos comprometemos a cumplir con todas las leyes,
regulaciones y normativas pertinentes relacionadas con la calidad y la seguridad de nuestros
productos de decoracion.

Desarrollo del Personal: Proporcionamos capacitacion y desarrollo continuo a nuestro
personal para garantizar que estén equipados con las habilidades y conocimientos necesarios para
mantener y mejorar los estandares de calidad.

Transparencia y Comunicacion: Promovemos una cultura de transparencia y
comunicacion abierta en todos los niveles de la organizacion para garantizar la comprension y el
compromiso con nuestras politicas de calidad.

8.4. Portafolio de Productos:
Mi Tienda de Regalos y Accesorios ofrece una gran variedad de productos en su

empresa, destinados a los usuarios que desean realizar celebraciones como cumpleafios,
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aniversarios, fechas especiales, a continuacion, dejamos una pequefia muestra de los productos

que se puede adquirir:

8.4.1. Linea Decorativa

Figura 37.

Portafolio de Productos.
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Nota. La imagen representa el portafolio ofrecido por la empresa Mi Tienda de Regalos y
Accesorios. Fuente: Elaboracion propia

En esta linea se puede encontrar todo lo necesario para la presentacion y decoracion de

una fiesta, ya sea de cumpleafios, aniversarios, fechas especiales y/o navidad.

8.4.2. Linea de Regalos Sorpresa
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Figura 38.

Linea de Regalos Sorpresa.

DESAYUNO SORPRESA

Referencia variado
Tamafio: Grande y pequefio

B DESDE

$50.000

BANDEJA SORPRESA

Referencia: Variada
Tamaiio: 500g

VALOR
$40.000

ARREGLOS
Referencia VARIEDAD

Tamafio: Grande,
Mediano y Pqueo

DESDE

-20% $30.000

Nota: La imagen representa la linea de Regalos Sorpresa ofrecido por la empresa Mi Tienda de
Regalos y Accesorios. Fuente: Elaboracion propia.

La linea de regalos sorpresa cuenta con una variedad de productos que se caracterizan por
su originalidad, creatividad y capacidad para emocionar y sorprender a los destinatarios; que

reciban un presente de estos en su cumpleafios, aniversario o cualquier fecha especial.

8.4.3. Linea de Peluches



74

Figura 39.

Linea de Peluches.
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Nota. La imagen representa la linea de peluches ofrecido por la empresa Mi Tienda de Regalos y
Accesorios. Fuente: Elaboracion propia.

La linea de peluches para Mi Tienda de Regalos y Accesorios es una excelente adicion,
ya que los peluches son regalos clasicos y atemporales que son apreciados por personas de todas
las edades. Aqui se ofrecen algunas ideas de la linea de peluches como: Tematicos, Gigantes,
Interactivos y de Disney.

8.5. Analisis Situacional de la Organizacion
8.5.1. Entorno Economico

Para el analisis de entorno econdmico, se analizan las variables como la inflacion, tasa de

interés, tasa de cambio, y de desempleo para el periodo comprendido entre el afio 2021 y 2024.

Indicadores Macroeconomicos
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Tabla 3.

Indicadores Macroeconomicos.

Indicador 2021 2022 2023 2024
Inflacion 3,18 3.8 9,28 7,74
Tasa de interés 9,8 12,00 13,25 12,75

Tasa de cambio  3981,16 3820 3822,05 4,100

Tasa de
9,8 9,0 13,7 12,7
desempleo

Nota: Tabla de comparacion indicadores afio 2021 hasta 2024. Fuente: elaboracion propia con
base en DANE cuentas nacionales (2023) y Banco de la Republica series estadistica (2023)

Como se puede observar, en la tabla de indicadores de la economia colombiana, se puede
decir que la inflacién es un tema de alta importancia, por lo que el crecimiento desbordado de los
precios en nuestro pais causa distorsiones directas a la dindmica de la economia, dificultando asi
el crecimiento econdmico a largo plazo, asi mismo la tasa de interés al afio 2024 se observa que
bajo, y que esto ayuda a ampliar su competitividad a nivel global en el tema de exportaciones de
materia prima y demas productos del mercado, por otro lado la tasa de cambio ha aumentado
notoriamente en el Ultimo afio, haciendo que los mercados tengan gran afectacion para la compra
de productos extranjeros y disminuya asi la importacion de los productos, finalmente la tasa de
desempleo notoriamente ha aumentado en un punto porcentual al afio pasado esta afecta a la
demanda de bienes y servicios que ofrecen las empresas del mercado a sus consumidores,

bajando asi los niveles econémicos del consumidor.
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Tabla 4.

Inflacion, Tasa de Interés y Desempleo.
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Nota: Tabla de comparacion indicadores afio 2021 hasta 2024. Fuente: elaboracion propia con
base en DANE cuentas nacionales (2023) y Banco de la Republica series estadistica (2023)

En la tabla anterior se puede observar el comportamiento que tiene la inflacion, la tasa de
interés y de desempleo de Colombia al afio 2024, donde se observa que la tasa de desempleo
tuvo una constante en el afio 2021 y 2022, aumentando al afio en el 2024, segun el Departamento
Nacional de Planeacion (2024) En el altimo afio, el mercado laboral colombiano se ha mantenido
resiliente frente al deterioro de las condiciones econdmicas, logrando descensos en la tasa de
desempleo y creacion de puestos de trabajo, para el afio actual de acuerdo al Departamento
Nacional de Planeacion, se realizd una mejora a comparacion del afio pasado disminuyendo el
desempleo a 1,0 p.p siendo el menor nivel para el mes de enero en los Ultimos cinco afos,
resaltando que el sector agropecuario se llevo el 48% de los nuevos puntos de trabajo para el
género masculino.

Para el caso de la inflacion, se observa que crecid en los Gltimos dos afios a una gran
escala, de acuerdo al DANE (2023) la inflacidn para el cierre de afio 2023 tuvo una variacion de
0,45% mensual y un 9,8% anual dejando sorprendidos a los analistas al encontrarse por debajo

de lo esperado, destacando que el porcentaje anual cumple el noveno mes consecutivo a la baja,
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siendo esta la primera vez desde junio del 2022, ahora bien, El resultado de la inflacion del afio
es muy satisfactorio, porque a pesar de los ajustes de precios en el sector energético (tarifas de
energia y gasolina principalmente) debido a las deudas heredadas del manejo la pandemia (FEPC
y opcion tarifaria). La desaceleracion de la inflacion se vio favorecida por el menor crecimiento
en los precios de los alimentos, la dilucion de las presiones externas, menores precios de las
materias primas y menor tasa de cambio, asi como y el ajuste interno por cuenta de la postura de
la politica monetaria que dio sefales claras a los agentes y analistas para reducir las expectativas
inflacionarias de corto plazo.

Por otro lado la tasa de interés , la cual es una medida de las muchas tasas del mercado
ponderada segun la importancia de cada crédito, depdsito y colocacion, lo cual no significa
despreciar la diferencia entre las distintas tasas , ahora bien, se destaque que para se destaca que
para este primer trimestre del afio 2024, la Junta Directiva del Banco de la Republica toma la
decision de aplicar la politica monetaria en pro de un nuevo recorte de la tasa de interés, que en
este momento se encuentra en un 13% y poder llegar a un 12,57% lo que implica una reduccién
de 43 puntos basicos (Banco de la Republica de Colombia, 2024). Lo anterior lleva a analizar
que para este afio se puede presentar mas poder de endurecimiento en los colombianos, debido a
que el afio pasado este nicho bajo a una gran escala en todo el sector por la capacidad de

endeudamiento que este representaba para la poblacion.
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Tabla 5.

Tasa de Cambio de Interés.

TASA CAMBIO DE INTERES
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—— TASA CAMBIO DE INTERES
Nota: Tabla de comparacion indicadores afio 2021 hasta 2024. Fuente: elaboracion propia con
base en DANE cuentas nacionales (2023) y Banco de la Republica series estadistica (2023)

La tasa de cambio de interés hace referencia al valor de la moneda nacional con
referencia a una moneda extranjera, particularmente la moneda estadounidense es la moneda en
la que se realizan

8.5.2. Entorno Gubernamental

En Colombia segun Correa (2020) se ha evidenciado constante crecimiento de las pymes
en ambito digital, aumentando el comercio electronico gracias a las alianzas conformadas por el
Ministerio de las TIC, la camara colombiana de comercio electronico las cuales permiten medir
analizar y monitorear su comportamiento de crecimiento en el mercado digital, durante la Gltima
década.

Es por ello que a través de los gobiernos locales se han establecido diversos programas de
promocion y apoyo a la comunidad que desee hacer parte de estos programas, capacitaciones,
muestras empresariales y demas. Es asi, que los entes gubernamentales llevan a los municipios el

mejoramiento ambiental, econémico y social.
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8.5.3. Entorno Tecnoldgico

Segun el articulo de Tendencias Tecnoldgicas (2021) La industria minorista ha cambiado
drasticamente en los ultimos afos, transformando la captacion y entrega de pedidos. La
pandemia de COVID-19 present6 desafios significativos, pero también impulso a los minoristas
a optimizar sus procesos mediante tecnologia avanzada para lograr mayor eficacia, seguridad y

rentabilidad.

Iniciativas como la compra en linea con recogida en tienda y el pago sin contacto,
inicialmente desafios, ahora son ventajas competitivas permanentes. Empresas que se centran en
mejorar la satisfaccion del cliente han integrado estas tecnologias en la experiencia diaria. El
efecto Amazon ha ajustado las expectativas, con consumidores esperando disponibilidad

inmediata y compras sin fricciones.

Amazon revoluciond las devoluciones en tienda, obligando a otros minoristas a adaptarse
para mejorar la experiencia del cliente y la eficiencia de costos. La pandemia aceler6 la adopcion
de tecnologias innovadoras como "click and collect" y recogida en la acera, con empleados

usando dispositivos moviles para apoyar estos programas.

Con el regreso de las compras en tiendas, los minoristas buscan ofrecer experiencias
omnicanal, utilizando tecnologia mévil para gestionar pedidos y filas. La reticencia previa a
actualizarse por costos se ha demostrado mas costosa que la implementacion de nuevas
tecnologias. Aquellos minoristas que evaluan y optimizan regularmente su tecnologia estan

mejor equipados para ofrecer una experiencia superior al cliente y mejorar su rentabilidad
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Por otro lado, dentro del sector de eventos sociales, segin Gomez (2023), que se
encuentra en los margenes de la industria del marketing y la comunicacion, es justo admitir que
nunca ha estado a la vanguardia en el uso de nuevas tecnologias. Esto puede deberse a su
naturaleza y logistica mas complejas, lo que ha retrasado su adopcidon de innovaciones

tecnoldgicas.

Esto puede deberse a su naturaleza y logistica mas complejas, a menudo desconectadas
del entorno digital, que es mas adecuado para este tipo de innovaciones. Seamos sinceros,
mientras la publicidad convencional emplea herramientas como el Deep fake y la publicidad
personalizada en linea nos resulta completamente normal, es mas dificil ver la integracion de

nuevas tecnologias en la organizacion de eventos.

No obstante, de segun Sanchez (2012) las empresas entienden que los avances
tecnologicos entran a los mercados a gran velocidad, por lo tanto, esto le exige estar en constante
contacto con estos cambios y realizar las innovaciones pertinentes y necesarias con las
exigencias y necesidades tanto de sus clientes como del mercado. De esta forma, garantizard ser
pionera en innovacion y en recursos tecnoldgicos y tendra un factor diferencial muy importante

frente a su competencia.

Finalmente, la tecnologia es un factor muy relevante, y se concluye que los mercados
digitales se convierten en una estrategia con mucho potencial para la industria publicitaria y el
hallazgo de estos recursos digitales permite llevar el marketing convencional a un nivel superior,
a su vez este esta cambiando la manera de ver y hacer la publicidad y estrategias con el foco de
crecer e innovar en el mercado.

8.5.4. Entorno Ambiental
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Para Laura Martin (2023) Después de la interrupcion causada por la pandemia en 2020 y
2021, se han reanudado diariamente cientos de eventos, fiestas y festivales de todo tipo y
tamano. Estos eventos tienen un alto impacto ambiental debido al uso de materias primas, la
generacion de residuos, el consumo elevado de energia, agua y alimentos, y la contaminacion
atmosférica, acustica y luminica.

La buena noticia es que organizar un evento sostenible no es tan complicado si se siguen
algunas pautas y se cuenta con la colaboracion de profesionales de diversos sectores, incluyendo
promotores, organizadores, patrocinadores y proveedores. Parece que ha llegado el momento de
cambiar la planificacion de eventos y adoptar buenas practicas.

De acuerdo con el Programa de Naciones Unidas para el Medio Ambiente (Pnuma), un
evento sostenible es aquel que se disefa, organiza y desarrolla de manera que se minimicen los
impactos ambientales negativos y se deje un legado beneficioso para la comunidad anfitriona y
todas las partes involucradas., con el objetivo de "transformar el paradigma de la organizacion y
gestion de las celebraciones populares y eventos, e introducir criterios de sostenibilidad que
reduzcan el impacto ambiental de estos". Para las pymes y micropymes desde el 2013 se puede
obtener el Sello ISO 20121, que certifica la sostenibilidad durante todo el ciclo de gestion de
eventos, incluyendo todas las etapas del proceso: diseflo, organizacion, planificacion, ejecucion,
desarrollo, revision y actividades posteriores al evento.

8.5.5. Entorno Legal
Segun el Servicio Legal (2023) crear una empresa en Colombia implica cumplir varios
requisitos legales y administrativos. Primero, es fundamental registrarse en la Cdmara de
Comercio para identificar la empresa y a sus propietarios a través del Registro Mercantil. Luego,

se debe seleccionar la forma juridica adecuada, como Sociedad Limitada, Sociedad Anénima,
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Empresa Unipersonal, etc., de acuerdo con las necesidades del negocio.

Ademas, es necesario obtener el Numero de Identificacion Tributaria (NIT) para poder
operar y pagar impuestos. Seguidamente, todas las empresas deben registrarse en el Registro
Unico Tributario (RUT) ante la DIAN, lo cual es indispensable para realizar transacciones
comerciales. Otro paso crucial es obtener la Licencia de Funcionamiento en la alcaldia del
municipio donde se ubicara la empresa, garantizando el cumplimiento de los requisitos legales
para operar. Asimismo, es obligatorio inscribirse en el Sistema de Seguridad Social, que incluye
afiliacion a los sistemas de salud, pension y riesgos laborales.

Dependiendo de la actividad de la empresa, podria ser necesario obtener permisos
especificos, como el permiso sanitario de la Secretaria de Salud para la fabricacion o venta de
alimentos. Cumplir con todos estos requisitos es esencial para evitar sanciones y operar
legalmente en Colombia.

Por otro lado, segiin Ramirez (2023) la Ley 2294 de 2023 implementa una estrategia de
subsidios condicionados a la ndmina para fomentar la empleabilidad con un enfoque diferencial
y estabilidad, segun lo establecido en el Plan Nacional de Desarrollo y el articulo 2 de dicha ley.
Para promover, generar y proteger el empleo formal, se fortalecera el programa de incentivos al
empleo, facilitando la inclusion de trabajadores con altos niveles de desempleo y de la poblacion
mas vulnerable.

El programa permitird responder rapidamente a situaciones que afecten a sectores,
regiones o poblaciones especificas, generando desempleo o informalidad, y priorizard la
contratacion de mano de obra local en proyectos regionales.

Por otro lado, de acuerdo con Llano (2024) la Reforma Pensional contintia avanzando en

el Senado, con 58 de sus 94 articulos aprobados hasta ahora. Entre los avances clave, se defini
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el umbral de cotizacion obligatorio a Colpensiones en 2.3 salarios minimos y se decidid que el
Banco de la Republica administra los fondos pensionales de quienes cotizan en Fondos Privados.

Agregado a lo anterior, una modificacion importante fue aprobada, reduciendo el
requisito de semanas de cotizacion para acceder a la pension de 1.150 a 850 semanas,
manteniendo la condicion de tener tres hijos y se establecieron también los deberes del Estado
dentro del Sistema Pensional, incluyendo la direccion, control y provision de recursos publicos.

Finalmente, aunque algunos articulos no fueron modificados, se reabri6 el debate sobre la
situacion de los colombianos en el exterior, destacando que 151.148 colombianos mayores que
viven fuera del pais no estan incluidos en la reforma.

8.5.6. Analisis Politico

En medio de una serie de dificultades, de acuerdo a la revista intervencion y coyuntura
(2024) avanza el cuatrienio de Gustavo Petro en Colombia. A pesar de las multiples fallas dentro
del gobierno y sus funcionarios, es importante sefalar que las élites tradicionales han impedido
que la administracion Petro ejecute completamente su agenda politica. Ademas de la oposicion
descarada del ex fiscal Francisco Barbosa, que se ha consolidado como la voz de la oposicion, se
ha sumado la dificultad para tramitar las grandes reformas sociales en el Congreso (salud,
laboral, pensional), la demora en la eleccioén de la nueva fiscal, las falacias de los medios de
comunicacion de los grupos econdmicos, la proliferacion de informacion falsa y los discursos
radicales de personajes como Maria Fernanda Cabal. También se mencionan las arbitrariedades
de la procuradora Margarita Cabello, que investiga meticulosamente todo lo relacionado con
Petro mientras ignora las acciones de sus aliados. En resumen, la agenda de la derecha
colombiana, que enfrenta una profunda crisis de liderazgo, se centra en oponerse a todo lo que

provenga del actual gobierno, generando una contradiccion central en la politica del pais:
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petrismo vs. antipetrismo.

En cuanto al Plan de Desarrollo Nacional, segun Zuiiga (2019) alude que el objetivo era
mejorar la productividad del pais, buscando un crecimiento econdémico solido que genere empleo
y distribuya sus beneficios de manera equitativa entre todos los colombianos. Se enfoca en
reducir la pobreza, promover la equidad, fortalecer la competitividad, fomentar el desarrollo
sostenible y reforzar la democracia. También se destaca el objetivo de consolidar los logros en
materia de defensa y seguridad democratica para proteger al pais.

Por otro lado, la Ley 1014 de 2006 del Ministerio de Trabajo y Proteccion Social impulsa
la cultura del emprendimiento. Esta ley tiene como objetivo promover el espiritu emprendedor
mediante normativas que establecen las bases para una politica de estado y un marco juridico
institucional que fomente el emprendimiento y la creacion de empresas. Asimismo, busca dirigir
el desarrollo econdmico del pais impulsando la actividad productiva a través de la creacion de
empresas, y ofrece apoyo técnico y financiero para estimular la creacion de negocios.

8.5.7. Analisis Social

Segun Chévez (2021) en Colombia, las pequeias y medianas empresas (pymes) enfrentan
actualmente grandes dificultades para crecer y expandirse en diversos sectores empresariales.
Ademas, se han visto afectadas negativamente por factores recientes y significativos, como la
pandemia de Covid-19 y la problematica social que atraveso el pais a principios de 2021, lo que
resultd en una reduccioén atin mayor de los ingresos y la quiebra de muchas de ellas.

Como consecuencia de estos desafios, se ha producido el cierre masivo y generalizado de
pymes, una situacion que coloca al pais en un escenario econdomico critico. Estas empresas son
fundamentales para la economia colombiana, ya que, segin datos de MINCOMERCIO (2019),

constituyen el 90% de las empresas del pais, generan el 80% de los empleos y representan el
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50% del Producto Interno Bruto (PIB).

Una de las principales consecuencias de la situacion que atraviesan las pequenas y
medianas empresas es el aumento del desempleo. Segun cifras del DANE (2021), a finales de
2020 se registrd una disminucion de 1,4 millones de empleos, ya que muchas de estas empresas
se vieron obligadas a terminar contratos debido a la falta de recursos para mantenerse, lo que
llevé a que las tasas de desempleo en algunas ciudades superan el 15,9%.

Ademas, una encuesta realizada por ACOPI (2021) reveld que el Paro Nacional de 2021
también afect6 gravemente la estabilidad laboral. El 34,7% de las entidades encuestadas indicé
que liquidaron entre uno y diez contratos, el 13,7% finaliz6 entre once y veinte contratos, y el
1,2% cancel6 mas de veinte contratos durante los periodos de alteraciones del orden publico. El
39% de los contratos finalizados correspondian a salarios entre uno y dos salarios minimos
mensuales legales vigentes (S.M.M.L.V.).

8.6.Fuerzas Competitivas De Porter

Porter (1990), realiza un estudio completo sobre las estrategias y nos plantea las cinco
fuerzas competitivas, donde nos describe los cinco elementos importantes que se consideran para
el crecimiento de una empresa, aplicando adecuadas estrategias basadas en realizar un minucioso
estudio sobre los elementos que involucran el crecimiento de una empresa. En ese sentido se
determina que las cinco fuerzas de Porter es un modelo estratégico el cual permite generar bases
fundamentales para analizar el nivel de competencia de la empresa Mi Tienda De Regalos y
Accesorios dentro del sector de productos para la decoracion de fiestas en la ciudad de Popayan
con el fin de desarrollar un plan estratégico de marketing digital.

El andlisis anteriormente mencionado, se obtiene a partir de la aplicacion de las cinco

fuerzas de Porter como lo muestra la figura (Nuevos competidores, Negociacion de proveedores,
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Negociacion de clientes, Productos sustitutos y Rivalidad entre competidores), determinan la
intensidad de competencia y rivalidad en la industria de los productos para fiestas, mostrando
que tan atractivos son en relacion con oportunidades de inversion y rentabilidad.
8.6.1. Analisis del Sector y la Industria

El sector de la venta de articulos para fiestas pertenece al sector terciario de la economia,
de acuerdo al Sistema Nacional de Apoyo (2022) el comercio de decoracion para fiestas en el
afio 2022 fue el producto numero 303 en el mundo con un total de $13MM de dolares siendo una
de las sumas mas altas para la exportacion de productos decorativos para fiestas y creciendo un
16,7%, dejando resaltada la cifra de 0,058% de todo el comercio mundial.
Tabla 6.

Comportamiento del sector y la Industria.
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Nota: La tabla representa el comportamiento que ha tenido el sector y la industria. Fuente:
elaboracion propia con base al Sistema nacional de apoyo (2022)

Teniendo en cuenta la anterior grafica se deduce que los principales competidores a nivel
mundial en el sector de productos decorativos para fiestas es EEUU y China, después de haber
pasado por una de las crisis que tuvo el sector, la cual se consider6 la mas fuerte en el tiempo de
pandemia, donde de acuerdo al Peridédico El Espectador (2022) este sector fue uno de los mas

afectados por lo que los eventos y reuniones familiares fueron las primeras en ser condicionadas
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como cierre inmediato, por el presidente de ese momento y desde su primer fin de semana tuvo
una pérdida de mas de dos mil millones de pesos.

Hoy por hoy, los empresarios de estas industrias estan innovando, para la celebracion de
eventos, utilizando los productos que se crearon para cada uno de los rubros, el uso de la
tecnologia y las soluciones responsables, incluso se logro resaltar las empresas que comenzaron a
celebrar los eventos de forma virtual como la empresa The EventBox, ellos en pandemia se
encargaban del streaming, la preparacion de alimentos y la decoracion, la cual llega a la casa de
los anfitriones y simultdneamente a la de los invitados, donde con un cuidado importante y
manteniendo los protocolos de bioseguridad se realizaban las celebraciones acatando las medidas
exigidas por el Gobierno.

Finalmente, el sector ha logrado al 2024 restablecer la industria casi al 100% teniendo en
cuenta que Colombia ha sido uno de los paises que més celebraciones de eventos realiza y se ha
categorizado como el mayor anfitrion a nivel de Sudamérica en la realizacion de los mismos, su
comercio siempre estara dentro de los mas destacados en la economia de nuestro pais.

Figura 40.

Las 5 Fuerzas de Porter.

LAS 5 FUERZA DE PORTER
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-
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Nota. La grafica representa las 5 fuerzas de PORTER. Fuente: Universidad de la Innovacion (2021)



8.6.2. Amenaza de Nuevos Competidores
Siendo esta una de las primeras fuerzas del sistema que implemento6 Porter, donde ¢l
consideraba que cuanto mas se organicen los consumidores, mas exigencia y condiciones

impondran una relacion de precios, calidad y servicios; Por lo tanto, el cliente tendria mas de

donde escoger su producto o servicio siendo esta opcidon mas visible si existe mas competencia

en el mercado. En cuanto a la investigacion realizada por Rodriguez (2019), la amenaza de
nuevos competidores, provoca que los empresarios conozcan y analicen a sus nuevos rivales
porque cuando esto aumenta significa que es un factor amenazante para ellos, por lo tanto, se
debe tomar la delantera empleando tacticas que sirvan como barreras de entrada.

Tabla 7.

Tabla de amenaza de entrada de nuevos competidores.

Z
o

Poder De Negociacion De Los Competidores Alta Baja

Concentracion de los competidores X
Volumen de compras X
Relacion entre oferta y demanda X
Costos para cambiar de proveedores X
Amenaza de la integracion vertical hacia delante de los compradores
Beneficios para compradores

Posiciéon monopolistica del comprador

Calidad de productos

Productos sustitutos

O 0 SN N AWN ==

MR X X X

Nota. La tabla representa la alta o baja amenaza de los nuevos competidores en el mercado.
Fuente: Elaboracion propia.

Teniendo en cuenta la anterior tabla, de amenazas de nuevos competidores para las
tiendas de productos para fiestas, donde nos indica que la mayoria de los factores son de alta
competitividad a la hora de encontrar nuevos competidores en el mercado, este sector se debe

basar en la innovacion de los productos, los canales de distribucion, manejar precios

88
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competitivos, la experiencia de los clientes, los productos sustitutos, entre otros; esto teniendo en
cuenta que es uno de los mercados mas cambiantes y sorpresivos en la actualidad.

A medida que, se modernizan los productos que van a ser usados para realizar una fiesta
como cumpleaios, aniversario, fechas especiales; las tiendas deben de estar a la par con sus
consumidores para poder ofrecer todo lo que estos requieran y no bajar el poder competitivo con
los mercados que si lo estan ofreciendo, adicional el poder de competidores debe de ofrecer
precios similares para que sus consumidores no tengan preferencias en el mercado.

Finalmente, se puede deducir que, con esta amenaza, las tiendas de productos para fiestas
que existen podrian considerar estrategias, como la diferencia de productos y servicios,
mejorando la experiencia con los clientes la optimizacion de la cadena de suministros y la
distribucion, la revision de precios y promociones constantes hacen la permanencia y posicion en
el mercado y mantienen su relevancia frente a la competencia emergente.

8.6.3. Poder de Negociacion Con Los Proveedores

De acuerdo con Clemente (2019), en su trabajo de grado sobre las cinco fuerzas de
Porter, el poder de negociacion con los proveedores se da cuando tienen una organizacion de
productos diferentes al resto, donde pueden imponer el precio que deseen conveniente para su
producto, esto acompafiado de su capacidad adquisitiva, la organizacion y la cantidad de
proveedores existentes, donde cuanto menos sean ellos mas tendran el poder de adquisicion. Es
muy facil de medir, como los proveedores varian de precios, plazos de entrega, formas de pago o
incluso cambiar el estandar de calidad; lo mas recomendable para una empresa es, generar
estrategias las cuales le permitan generar una cartera amplia de proveedores la cual le de
opciones de variar el mercado con sus productos, brindar mejores precios, dar garantias y generar

buena rentabilidad.
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Tabla 8.

Tabla Negociacion de Proveedores.

Amenaza de poder negociador de los proveedores Alta Baja
Concentracion de proveedores. X
Relacion entre oferta y demanda. X
Diferenciacion de productos de los proveedores. X
Acceso a los productos sustitutos. X
Amenaza de integracion vertical hacia adelante de los X
proveedores.

Posicion monopolistica del proveedor. X
Costos de cambio del proveedor. X

Nota. La tabla presenta la alta o baja que tiene la empresa en la negociacion con los proveedores.
Fuente: Propia

Con base en la tabla anterior, se puede deducir que la amenaza mas probable y relevante
en este sector son los costos cambiantes de los precios. En Colombia, existe una gran demanda
de competidores tanto con puntos presenciales como virtuales, siendo estos ultimos los mas
volatiles del mercado. A nivel competitivo de inversion mayorista, tener un proveedor virtual es
una oferta arriesgada. Por lo tanto, es crucial saber seleccionar al proveedor virtual adecuado
para confiar el capital, sin comprometer la calidad y garantia que este pueda ofrecer.

Por otra parte, el factor para generar productos sustitutos en este mercado es una de las
amenazas mas bajas si se trata de generar productos sustitutos para ayudar al medio ambiente,
por lo que el producto de los globos para fiestas ha sido uno que con pasar del tiempo no ha
perdido su importancia a la hora de realizar una celebracion, es como sin la ayuda de estos no
tuviera sentido realizar una celebracion, en consecuencia, se puede afirmar que la alta
contaminacion al medio ambiente por los globos de latex es muy comun, siendo este un material
que, de acuerdo a la revista Portal Ambiental (2023), un globo de latex tarda en deteriorarse de

tres a cinco meses y los globos de poliuretano que son los mas usados tarda en deteriorarse 450
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afos.
8.6.4. Poder de Negociacion Con Los Clientes
Segun Porter (2009), Es la capacidad que tienen los clientes de un determinado mercado
o sector, la cual permite convertirse en una amenaza para la empresa si los clientes se ponen de
acuerdo a organizarse para pagar u ofertar un precio menor al que se esta ofreciendo en el
mercado. En efecto, puede que exista un exceso de proveedores y por tanto los clientes adquieren
mayor capacidad para negociar, por lo que tienen més posibilidades de cambiar de tienda u

proveedor.

Tabla 9.

Tabla Amenaza del Poder de Negociacion de los Clientes.

Amenaza de Poder Negociacion de los Clientes Alta Baja
Concentracion de compradores. X
Volumen de compras. X
Relacion entre oferta y demanda. X
Costos de cambiar de proveedor. X
Amenaza de la integracion vertical hacia delante de los compradores. X
Beneficios para los compradores. X
Posiciones monopolisticas del comprador. X
Calidad de los productos. X
Productos sustitutos. X

Nota: La tabla representa el alta o bajo nivel que representa contar con amenaza en el poder de
negociacion con el cliente. Fuente: Elaboracion propia.

El poder de negociacion de los clientes dentro del sector es bajo, dado a que los
consumidores miran esta oferta basada mas en la calidad y el servicio que se ofrece, por lo tantos

las empresas de este sector cuentan con menos margen y el mercado asi se hace menos atractivo,
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ademas el cliente tiene la potestad de adquirir otros productos de la competencia, si esta ofrece
mas canales de venta, incremento en la calidad de los productos, o generar nuevo valor.

Por ultimo, se considera que, si los clientes son pocos y organizados también tienen la
capacidad de manejar los precios que mas les convengan a ellos o en inversa, llevandolos a
frecuentar a la competencia, la empresa Mi Tienda De Regalos, trata de darle al cliente una
atencion personalizada por sus redes sociales y presencialmente, permitiendo asi generar fluido
de clientes para que estos generen buenas recomendaciones frente a la competencia, y no sientan
la necesidad de cambiar de proveedor.

8.6.5. Amenaza de Productos Sustitutos

De acuerdo con, Porter, en el trabado de las cinco fuerzas de Porter de Nuiez (2009),
“ciertos productos o partes son muy dificiles de copiar” no obstante los productos deben de estar
siempre atentos a las novedades de nuevos sectores y a la influencia que dichas novedades
puedan repercutir en la organizacion; estas amenazas se pueden compartir, mejorando los canales
de venta, aumentar las inversiones en marketing, y generando atractivo asi a los productos que
actualmente maneja el mercado.

Tabla 10.

Amenaza de Productos Sustitutos.

Amenaza de Productos Sustitutos Alta Baja
Disponibilidad de sustitutos X
Precio relativo entre el producto sustitutivo y el x
ofrecido
Nivel percibido de diferenciacion del producto X
Costos de cambio para el cliente X
Propension del comprador a la sustitucion. X

Nota: La tabla representa la alta o bajo nivel que representa la amenaza de los productos
sustitutos a la empresa. Fuente: Elaboracion propia.
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Acorde con el andlisis de la tabla de Porter, se puede concluir que la amenaza de
productos sustitutos en el mercado es significativa. La alta disponibilidad de sustitutos sugiere
que los consumidores tienen numerosas alternativas para satisfacer sus necesidades,
incrementando asi la competencia. El precio relativo de los sustitutos es alto, lo que sugiere que
estos pueden ser mas econdmicos y atractivos para los consumidores sensibles al precio

Ademas, el nivel percibido de diferenciacion del producto es bajo, lo que facilita el
cambio de un producto a otro sin que los consumidores sientan una pérdida significativa en
términos de calidad o caracteristicas. Los costos de cambio para el cliente son bajos, lo que
elimina una barrera importante para la sustitucion. Por ultimo, la propension del comprador a la
sustitucion es alta, reflejando una disposicion a cambiar de producto si encuentran una mejor
oferta.

En resumen, la combinacion de alta disponibilidad de sustitutos, precios competitivos,
baja diferenciacion percibida, bajos costos de cambio y una alta propension del comprador a la
sustitucion, constituye una fuerte amenaza de productos sustitutos en el mercado. Las empresas
deben enfocarse en estrategias de diferenciacion, mejorar la percepcion de valor de sus productos
y fidelizar a los clientes para mitigar esta amenaza. Productos.

8.6.6. Rivalidad Entre Proveedores Existentes

En cuanto a los resultados del analisis de rivalidad de competidores en la matriz Porter,
esta es la que proporciona a la organizacion la informacion necesaria para establecer sus
estrategias de posicionamiento en el mercado. Cada competidor establece sus estrategias con las
cuales destaca sobre el mercado de tal manera que, una fuerte rivalidad entre competidores se
reduce a muchas estrategias sobre la mesa, entre las estrategias de rivalidad mas frecuentes son:

aumento de inversion en marketing, incrementar la calidad del producto, rebajas de costos,
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asociaciones, valores afiadidos, y mejoras de experiencias.

Por lo anterior, se puede decir que, la empresa Mi Tienda de Regalos, tiene grandes
competidores en el mercado como Megafam, Dollarcity con su linea de productos para fiestas, y
dulce encanto Popayan, las cuales tienen una mayor trayectoria sobre el mercado, mas
posicionamiento de la marca y poseen gran variedad en sus productos y son empresas muy
preferidas por los usuarios. Estas marcas estan dispuestas a ofrecer precios mas bajos en los
productos para fiestas, siempre presentan un buen inventario diferencial e innovador y cuando un
usuario se acerca a sus instalaciones es muy poco probable que no encuentre lo que necesita.

8.6.7. Analisis de los consumidores

Cuando se habla del analisis del consumidor, se habla de la manera como se descifra los
clientes y todos los aspectos que podrian influenciar en sus decisiones de compra, esto surge al
mirar que el comportamiento ante un mismo estimulo es diferente en cada persona o distinto si se
repite incluso en la misma persona, dando a entender que es un campo muy complejo, donde
demanda méxima delicadeza y dedicacion; hay varios componentes que hacen parte del proceso
de decision de compra, donde no siempre el comprador es el consumidor o el beneficiario y este
ciclo comienza por un influenciador el cual es la persona que impulsa a realizar la compra, luego
tenemos el decisor quien es el que toma la decision de si se realiza la compra y finalmente
tenemos el comprador que es quien posee el dinero. (Campos, 2024, p.2)

Tabla 11.

Matriz de seguimiento del consumidor.

Variables Clasificaciones Usuales
Geograficas
Religiosas
Habitat
Tamafio poblacional
Clima Popayén, se encuentra en una altitud media de 1760 m sobre el mar,

Poblacion comun, basada en creencias catolicas, zona urbana de
Popayén territorio de 512 km2 con un aproximado de 335.826
habitantes segiin el DANE
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Variables Clasificaciones Usuales
Demograficas con una temperatura promedio de 27 °C, teniendo 174,622
Edad habitantes mujeres y 161.204 habitantes hombres, con una familia
Sexo de 2,95 en promedio.

Tamafio de familia
Ciclo de vida familiar

Sus principales actividades econdémicas
Renta son los servicios sociales (38%), comunales y personales, los
servicios financieros, el comercio y la construccion.
Actividades profesionales, cientificas y técnicas; servicios

Categoria socio profesional .. .
£ p administrativos y de apoyo

Educacion Popayan, cuenta con un porcentaje de 8,35 a nivel de educacion
Religion primaria, con una religion aferrada al catolicismo y que caracteriza
Nacionalidad la ciudad, en nacionalidad colombiana

Psicograficas

Clase social La clase social de Popayan es caracterizada como secundaria, con
Estilo de vida un estilo de vida confortable y econdmico, con personas amables y
Personalidad una ocasion de compra en vestuario (89.07%); alimentos 53.22%y
Comportamiento electrodomésticos (32.41%). Y finalmente, los motivos por los que
Ocasion de compra compran son variedad (73.8%), precios (65%), recreacion (38.2%)
Beneficios esperados y calidad (33.8%).

Usuario

Tasa de utilidad La utilidad que tuvo Popayan en el afio 2019 fue de un valor de
Estadio de compra $504 millones

Se encuentra en el 4,8% de la contribucion en el mercado siendo

Actitud ante el producto .,
un producto para la recreacion

Nota: Tabla de Matriz de seguimiento de los consumidores. Fuente: Elaboracion propia con base
en Kotler (1991 p.291) datos tomados de DANE e informe de la Alcaldia de Popayan.

Para Jorge Garcia, director comercial de Creaciones Llopis:

“el consumidor ha cambiado en su mayoria la manera de celebrar las fiestas. En el caso
de los Carnavales, por ejemplo, da la sensacion de que cada vez se disfrazan menos, con
cualquier complemento es suficiente. En el caso de los colegios, antes habia bastante mas
demanda de disfraces para los nifios que en estos tltimos afios” (2022 p.01).

Por su parte, Manel Oliver, director comercial Espafia de Boland, opina que “el

consumidor se ha adaptado y seguido las restricciones, pero se ha demostrado que a la que se ha



96

abierto o permitido las celebraciones, el consumidor ha retomado las celebraciones como antes
de la pandemia”.

Con base a la informacion anterior se puede estimar que, los articulos para fiestas ain
siguen siendo uno de los productos mas vendidos para una celebracion, antes y después de
pandemia, donde en el transcurso de esta fue una de las etapas mas complejas de su mercado,
pero al retomar nuevamente este sector econdomico los consumidores siguen haciendo
celebraciones y adquiriendo los productos para sus decoraciones, teniendo en cuenta que todas
las empresas tuvieron que reforzar su presencia digital para llegar a sus cliente y el consumidor
final.

Con respecto al tamafio del mercado mundial, los articulos de fiesta llegaron a la venta de
1514,93 millones de ddlares en el afio 2021 y se espera que alcance los 2260,77 millones de
ddlares en el afio 2027, exhibiendo una tasa compuesta anual del 6,9% durante el periodo de
pronostico. El repentino aumento de la CAGR se puede atribuir al crecimiento del mercado y al
regreso de la demanda de los niveles prepandemicos, dando exclusividad al mercado mundial por
la organizacion de bodas y fiestas de aniversarios al fuerte crecimiento del negocio minorista y la
posible entrada de gestion de decoracion para fiestas en varios paises (Business Research, 2023,
pl)

Finalmente se puede considerar que los productos para fiestas siempre sera un articulo de
alto consumo, cuando se trata de celebrar un evento, y este sector debe estar a la expectativa de
las nuevas tendencias, tematicas y disefios nuevos que el consumidor siempre quiere adquirir, sin
dejar de lado la importancia que es para el consumidor la buena calidad y servicio que se

requiere al momento de la compra.
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Matriz de Analisis Del Consumidor de Productos Para Fiestas.

Variable Dimension 1 Dimension 2

Indicador

Comportamient Caracteristica Personalidad
0 del s internas
consumidor

Motivacion

Estilo de vida

Caracteristicas
sociodemografica
S

Caracteristicas
Socioecondémicas

Los consumidores buscan proyectar
un producto de alta calidad e
innovacion para usar en sus eventos
o fiestas.

La principal motivaciéon de los
consumidores es la calidad y lo que
el producto para fiestas pueda hacer
lucir su evento, encontrando siempre
una buena combinacion y garantia de
presencia.

Los productos para fiestas, son
productos dirigidos para personas
que les gusta toda clase de festividad,
debido a que son personas alegres y
sociales, las cuales les gusta celebrar
eventos familiares, sociales,
eventuales y mas.

Edad: 15-35 afios
Género: Femenino y masculino

Productos dirigidos a familias de
estratos 2 en adelante, las cuales
pertenecen a la clase media, se
dedican a trabajar y viven en barrios
abiertos y conjuntos cerrados,
pueden realizar el volumen de
compra requerido para eventos y
hacer celebraciones, o fiestas
familiares.
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Variable Dimension 1 Dimension 2 Indicador
Caracteristica En relacion a las caracteristicas
s externas externas, actualmente el mercado se

encuentra presentando una crisis
economica derivada por los
enfrentamientos al margen de la ley,
lo cual genera desplazamientos,
cierres de las vias, alza en los
alimentos, entornos estudiantes
precavidos y trabajadores con
precauciones econdmicas.

Gustos y Diseiio de los  Tipo de tematicas La demanda mas comun en los
preferencias productos productos para fiestas son los globos
para fiesta de latex, los cuales vienen de colores

y permiten realizar distintas
combinaciones, no obstante existen
también globos de figuras animadas
los que ultimamente estan tomando
fuerza en el mercado, también
encontramos los peluches para
regalos como aniversarios y que se
encuentran en uno de los productos
mas tradicionales para un regalo
especial, finalmente los desayunos
sorpresa que son mas usados para
regalos en cumpleafios y fechas del
dia de la madre.

Nota. Matriz de Analisis Del Consumidor de Productos Para Fiestas. Fuente: elaboracion propia
con base a Ortiz (2012)

8.6.8. Perfil Del Consumidor de Mi Tienda de Regalos y Accesorios
Finalmente, se puede concluir que el consumidor de la empresa Mi Tienda de Regalos y
Accesorios de la ciudad de Popayan, se encuentra en un rango de edad entre 18 a 36 afios y en su
gran mayoria son mujeres, familias con hijos, compafieros de trabajo y otros, que ganan en
promedio un SMMLYV, adicionalmente que prefieren realizar compras en las empresas donde les

ofrezcan precios asequibles y un buen servicio. Por otra parte, son consumidores que prefieren
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estimar sus gastos para las compras de estos productos y son acorde a su estrato socioecondmico

o el tipo de celebracion a la cual estén acudiendo o celebrando.

8.6.9. Analisis de la Competencia.

A continuacion, se presentan los competidores directos de la empresa Mi tienda de

Regalos y Accesorios, los cuales ofrecen productos similares y se encuentran ubicados en la

comuna 1 de Popayan, especialmente en los barrios como Yanaconas, La Villa y los hoyos.

Tabla 13.

Andlisis de la Competencia.

Razon Social

Direccion

Registro Fotografico

Dollarcity: Esta
empresa es a nivel
nacional, en Popayan
cuenta con dos sedes y
ofrece productos
competitivos para la
organizacion de fiestas
y su decoracion.

ALMACENES
EXITO: Es una
empresa nacional con
dos puntos en la
ciudad de Popayan, la
cual cuenta con un
area de productos para
fiestas y demas
productos para
comprar en fechas
especiales.

Direccion: Av. Panamericana #24AN-21,
CC Campanario, Locales 205 al 208
Popayan, Cauca

Horario: de atencion: 10:00 am- 8:00 pm
Servicio a domicilio: No

Péagina Web: No

Sede en la ciudad: 2 (Campanario y
Terraplaza)

Portafolio: No

Tipo de productos: Globos de latex,
animados, cortinas, desechables, entre
otros.

Direccion: Carrera 9 # 6 N 03, Av.
Panamericana, Popayan, Cauca
Horario de atencion: 8:00 am a 09:00 pm
Servicios a domicilio: por medio de la
aplicacion Rappi

Pagina Web: Si

Sedes en la ciudad: Cuenta con 2 sede
Portafolio: si

Tipo de productos: Sus distintas tiendas
ofrecen productos competitivos como,
Peluches, productos para fiestas e ideas
de regalos.
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Razon Social Direccion

Registro Fotografico

MEGAFAM: Esuna  Direccién: Cra. 5 #6-107 a 6-1, Popayan,

empresa dedicadaala Cauca

venta de productos Horario de atencién: 8:00 am a 7:00 pm
para fiestas, papeleria  Servicio a domicilio: Si

y jugueteria en la Péagina Web: No

ciudad de Popayan, Sedes en la ciudad: Cuenta con dos sedes

cuenta con dos sedes,  Portafolio: No
en la zona Centro y en  Tipo de productos: Venta de productos
el centro comercial para fiesta, papeleria y jugueteria.
Campanario
Direccién: Calle 10 #14-07, Popayan,
Colombia
DULCE ENCANTO:  Horario de atencion: 8:00 am a 6:00 pm
Es una empresa que se  Servicio a domicilio: Si
dedica a la venta de Pé4gina Web: No
productos para fiestas  Sedes en la ciudad: Solo cuenta con una
y desayunos sorpresa  sede
para fechas especiales. Portafolio: Si
Tipo de productos: Venta de productos
para fiesta, y regalos

Nota. La tabla analiza de la competencia directa de la empresa. Fuente: Elaboracion propia

Teniendo en cuenta la tabla expuesta anteriormente se puede afirmar que el competidor

mas fuerte es la empresa Dollarcity, debido a que es una empresa nacional la cual maneja gran

variedad de productos y es una de las empresas més reconocida por los precios son bajos para

sus usuarios, adicional lo complementa con estrategias como:
e Reduccion de precios.
e Publicidad frecuente.
e Promociones para clientes.
e Amplio portafolio de productos para fiestas.
e (alidad de los productos.

e Amplio numero de sedes a nivel nacional.
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Factores Que Diferencian a Mi Tienda de Regalos y Accesorios de la Competencia
Tabla 14.

Factores de la Competencia.

Factores de Mi Tienda De . Dollarcity Megafam
Competencia Regalos Y Accesorios : :
Mejor Igual Malo Mejor Igual Malo Mejor Igual Malo
Precios X X X
Calidad X X X
Portafolio X X X
Atencion al cliente X X X
Imagen X X X
Horario de atencion X X X
Publicidad/ promocion X X X
Servicio a domicilio X X X
Ubicacion X X X
Sedes X X X
Redes sociales X X X

Nota. La matriz compara a la empresa con la competencia en los aspectos mas relevantes.
Elaboracion: Fuente propia basada en la competencia del mercado

Teniendo en cuenta, la anterior tabla, Mi Tienda de Regalos frente a los 11 factores
expuestos obtuvo una calificacion diferencial frente al servicio de reparto a domicilio,
destacandose por ser un servicio mas personalizado con sus consumidores, debido a los tipos de
climas con constante cambio que suele presentar la ciudad de Popayan.

En comparacion con la empresa Dollarcity, la cual obtuvo una mejor calificacion en los
once factores expuestos en la tabla anterior, se destaca su publicidad, promocion y sedes con las
que cuenta en la ciudad de Popayan, concluyendo asi que esta es la empresa de mayor

competencia.



8.7.Analisis Externo

Tabla 15.

Matriz de Factores Externos EFE.
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No. Factor Externo Clave Ponderacion Clasificacion Resultado
Ponderado
Oportunidades
1 Aumento en la demanda de los productos 0.06 4 0,24
para fiesta
) Incre’mento en el nimero de celebraciones en 0.05 4 0.20
el pais.
3 Aumento en las ventas en linea 0,09 4 0,36
4 Disminucion de la inflacidn a nivel nacional 0,04 3 0,12
5 Variedad en los productos 0,01 3 0,03
6 progreso de productos sustitutos 0,06 4 0,24
7 Sensibilidad del consumidor hacia los precios 0,01 3 0,03
8 Recuperacion de la economia 0,07 4 0,28
9 Tendencia al uso de redes sociales por parte 0,08 4 0.32
de los consumidores
10  Ampliacion de los canales de comunicacion 0,03 3 0,09
Subtotal 0,5 1,91
Amenazas
1 Nuevos competidores 0,03 1 0,03
2 Probable cambio de la moneda (dolar) 0,06 2 0,12
3 Crisis de innovacidn en el mercado 0,04 2 0,08
4 Crisis Econdmica 0,04 1 0,04
5 Emprqsas con mayor poder econémico y 0.08 ) 0.16
financiero
6 Competencia desleal de los productos 0,03 1 0,03
7 Paros y protestas en las vias del departamento 0,08 1 0,08
del cauca
2 Camb10§ poco favorables en los héabitos del 0,05 ) 0.1
consumidor
9 Desastres naturales 0,05 2 0,1
10  Crisis ambiental 0.04 1 0,04
Subtotal 0,5 0,78
Valor Total 1 2,69

Nota: La tabla Matriz de Factores Externos EFE muestra las oportunidades y amenazas
identificadas de la empresa. Fuente: elaboracion propia
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8.7.1. Analisis EFE

En la matriz EFE expuesta anteriormente, se puede analizar las oportunidades que tiene la
empresa Mi Tienda De Regalos Y accesorios de la ciudad de Popayan, destacando asi la
oportunidad de incluir con la ayuda de expertos la publicidad en Marketing Emocional, la cual
juega un papel importante para la empresa, debido a que la mayoria de celebraciones como
cumpleaios, aniversario, fechas especiales, entre otros, nace a partir de una emocién o un
sentimiento humano; asi se puede concluir que el nivel de oportunidad destacada de la empresa
se califica en (poder 0,08) y se lleva una calificacion de oportunidades en un 1,91.

Ahora bien, por otro lado, encontramos en la matriz EFE las amenazas del mercado, se
destaca la crisis para integrarse a nuevos mercados y empresas con mayor musculo financiero,
dejando como sobreexpuesto las amenazas a las que se enfrenta la empresa Mi Tienda De
Regalos y Accesorios.

Por las anteriores razones, la calificacion de la matriz EFE, fue de 2,69, siendo el
resultado de la evaluacion de factores externos y la manera en que Mi Tienda De Regalos y
Accesorios puede responder por ellos. Por ello, se puede decir que por estar por debajo del (2,5)
significa que la empresa cuenta con factores estratégicos y recursos para aprovechar de la manera
mas efectiva, las oportunidades que ofrece el mercado, minimizando asi los posibles efectos
negativos como amenazas, donde el mercado puede tener muchas oportunidades, pero es

demasiado competitivo y complejo de obtener.



8.8. Analisis Interno

Tabla 16.

Matriz de Evaluacion de Factores Internos (EFI).
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Factor Interno Clave Ponderacion Clasificacion Resultado
Ponderado
No FORTALEZAS
1 Variedad de los productos 0,06 4 0,24
2 Garantia en los productos 0,09 4 0,36
3 Productps de fuerte impacto en los 0,05 3 0.15
consumidores
4  Precios competitivos 0,04 4 0,16
5 Productos de buena calidad 0.01 3 0.03
6 Excelente servicio al cliente 0,06 4 0,24
7 Promociones y descuentos 0,01 3 0,03
Personalizacion en los productos 0,07 3 0,21
Eventos integrados a la union familiar 0,06 4 0,24
10 Ventas por pedido al por mayor 0,03 3 0,09
SUBTOTAL 0,5 1,75
DEBILIDADES
1 Base de clientes limitada 0,08 2 0,16
2 Sin estrategia de marketing 0,03 3 0,09
3 Bajo posicionamiento comercial 0,07 4 0,28
4 Falta de administracion fija 0,08 3 0,24
5 Rotacion del personal 0,04 4 0,16
6 Baja publicidad en las redes sociales 0,07 3 0,21
7 Gestion del inventario 0,07 2 0,14
8 Poco poder de negociacion con aliados 0,08 4 0,32
9 Se centra mas en las ventas fisicas 0,05 3 0,15
10 Surtido centrado en temporadas 0,04 3 0,12
SUBTOTAL 0,5 1,87
VALOR TOTAL 1 3,62

Nota: La Matriz de Evaluacion de Factores Internos (EFI) muestra las fortalezas y debilidades
identificadas de la empresa. La Fuente: Elaboracion propia
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8.8.1. Analisis EFI

El anélisis de factores internos o matriz EFI es una herramienta que permite evaluar
fortalezas y debilidades de la empresa estos factores claves se ponderan para encontrar un
resultado total que permitira obtener la posicion de fortalezas en la matriz de posicion
competitiva, dentro de las fortalezas internas de la empresa, las mejores calificadas son la
garantia y personalizacion de los productos que invita a los clientes no solo a acercarse a
comprar el producto sino también a encontrar lo que busca con la garantia de llevar un producto
con calidad, siendo esta una fortaleza importantes para la empresa.

En las debilidades, encontramos que las de mayor calificacion es el poco poder de
negociacion con aliados con una calificacion de (0.32) y el bajo posicionamiento en el mercado
con una calificacion de (0.28), como recomendacion, se sugiere establecer una mejor
comunicacion y entendimiento del mercado para fomentar las alianzas con otras empresas,
ademas, es fundamental invertir en publicidad digital para aumentar la visibilidad y atraer a mas
posibles clientes.

Finalmente, se puede evidenciar que la empresa cuenta con una calificacion en la Matriz
EFI de (3,62), teniendo en cuenta que de acuerdo a la calificacion la empresa tiene mas
debilidades que fortalezas y debe de comenzar a mitigar las mismas implementando un nuevo
sistema de mercado, para que asi su posicion sea de provecho y en cuanto a las fortalezas, en
conclusidn la empresa maneja una calificacion interna poco favorable pero que es facil de

mitigar con capacitaciones, estrategias y factores a competir.



8.9.Andlisis DOFA

8.9.1. Matriz DOFA

Tabla 17.

Matriz DOFA.
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FORTALEZA S "F"

DEBILIDADES "D"

F1  Variedad de los productos D1 Base de clientes limitada
F2  Garantia en los productos D2  Sin estrategia de marketing
P fi i 1 . . . .
F3 roductps de fuerte impacto en los D3 Bajo posicionamiento comercial
consumidores
F4  Precios competitivos D4 Falta de administracion fija
F5  Productos de buena calidad D5 Rotacion del personal
F6  Excelente servicio al cliente D6 Baja publicidad en las redes sociales
F7  Promociones y descuentos D7  Gestion del inventario
F8  Personalizacion en los productos D8 Poco poder de negociacion con aliados
F9 Eventos integrados a la uniéon familiar D9 Se centra mas en las ventas fisicas
F10 Ventas por pedido al por mayor 10)1 Surtido centrado en temporadas
Oportunidades "O" Estrategias (Fo) Estrategias (Do)
Abarcar nuevos clientes con Ofrecer Promoclones y descuentos de (D4 Estrategia en perfilamiento de ingreso y
o .. (F7, productos personalizados basados en el o,
diferentes gustos y mantener los R . , capacitacion de los colaboradores para generar un
1 . O1) historial de compras y preferencias de . .
clientes reales . 06) buen servicio al cliente.
cada cliente.
. , (F5 Continuar garantizando la calidad de los (D1 Buscar proveedores con posibilidad de productos
O abrir nuevas lineas para los o no basados en temporadas y con descuento en los
. ;OS5 productos y generar credibilidad y 0;0
2 consumidores fieles o costos por compra de contado y crear la
) acreditacion a la empresa 4) Y .
fidelizacion de nuevos clientes
Generar ventas mas frecuentes de (F8 Entregar un portafolio de productos que (DS Ofrec'er descuentos gxcluswos 0 promociones
0] los clientes ;04 se pueden enviar dicitalmente. para ;09 especiales para seguidores en redes sociales
3 ) p & P ) utilizando herramientas de andlisis de redes
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O La fidelizacion de nuevos asegurar la permanencia de los nuevos sociales para medir el rendimiento de sus
g p p
4  clientes clientes en la empresa. ublicaciones, el compromiso de la audiencia y el
p p P y
O Credibilidad y buena reputacion Crear contenido emocional en redes impacto en las ventas.
y p P
5  parala empresa (F1 sociales que resalte valores familiares y
0 Lograr satisfacer las necesidades ;09 momentos significativos, usando Realizar la gestion de inventarios para una alta
6 al cliente y generar un buen ) historias reales y testimonios rotacion que implica un enfoque estratégico y
servicio al cliente D6 cuidadoso para asegurar que los productos se
0] ., . . repongan rapidamente para satisfacer la demanda,
Alta rotacion de inventarios ;07 U2 ) .
7 ) minimizando al mismo tiempo el exceso de
0 La capacidad de transformar los inventario que podria conducir a pérdidas
3 regalos y mercancia acorde a financieras
cada época del afio
O Publicidad con Marketin . .,
ule & (D8 Utilizar la alta rotacién como argumento de
9 emocional ;07 .,
. negociacion con proveedores para obtener
Ventas adicionales para la ) i ) ..
10 mejores precios y condiciones.
empresa
AMENAZAS "A" ESTRATEGIAS (FA) ESTRATEGIAS (DA)
. . , . o eqe Dl )
A Competencia con precios mas (F9, Orgam.zar eventos. tematicos fe}mlhares f) A Ampliar el catalogo de productos mas alla de las
1 bai A1) cxclusivos, como jornadas de juegos, 5 S . .
ajos ) . . 4 temporadas tradicionales, ofreciendo opciones
concursos creativos o dias de ) o .
A celebracion especial en la tienda con versatiles y atemporales que puedan ser atractivas
Minoristas con ventas en linea p . . durante todo el afio, y comunicar estrategias de
2 descuentos y promociones especiales . . =
. . ajuste de precios de manera clara y explicativa
A Retrasos y problemas de control durante estos eventos para incentivar la o
. oL, para generar confianza y comprension.
3 de calidad de los proveedores participacion y compras.
Incertidumb e de F2 DS En situaciones de desastres naturales que afecten
A neert (Lilm redpg.r dpa f c 108 ( Realizar una evaluacion exhaustiva de (A 9 la operacidn fisica de tu negocio, aprovecha al
4 90frlnp?2} ores debido a la 1’43 los proveedores antes de establecer una  ? maximo las ventas virtuales mediante
intiacion ) relacion comercial para garantizar la ) plataformas de comercio electronico. Implementa
Cambi | liticas del pai calidad y el suministro constante de los estrategias de marketing digital como campafias
A —am flOS enl asp odltlce}§ cl pals productos y asi fomentar la lealtad de los en redes sociales, publicidad en linea, email
5 quea ecten la p rgh ‘%CCIOIH y clientes a largo plazo. marketing y SEO para atraer a nuevos clientes y
generen costos adicionales fidelizar a los existentes
A Competencia desleal con (F5 Establecer alianzas con empresas de (D6 Resuelve las fallas en el proceso productivo para
6 productos chinos a muy bajos ;A8 logistica confiables y flexibles que , evitar consecuencias en la salud de los
precios ) puedan adaptarse a situaciones A8) consumidores.
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Paros y protestas en el inesperadas como bloqueos en vias
departamento del cauca principales, garantizando la entrega
Bloqueo en la via principal de efectiva de los productos y la calidad de
ingreso a la ciudad los productos y la fiabilidad de la marca.

Desastres naturales

Continuar con la linea de productos
basicos y que sean mas accesibles en
términos de precio. para atraer a clientes
que buscan soluciones econdmicas sin
comprometer demasiado la calidad.

(F4

Crisis econOmica
Al

0)

Nota: La presente tabla evidencia el cruce entre las fortalezas, debilidades, oportunidades y amenazas identificadas de la empresa con
el fin de plantear las estrategias para la empresa Fuente: Elaboracion propia
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9. Plan De Mercadeo

Teniendo en cuenta las etapas de diagnostico y direccionamiento estratégico
(anteriormente descritos), se procede a la estructuracion del plan de mercadeo. Para ello, se
realizara la propuesta del mismo, tomando en cuenta la naturaleza de la empresa u organizacion
objeto de estudio.
9.1. Objetivos de Mercado

9.1.1 Objetivo de Ventas

Un objetivo empresarial segun Frederick (2018), es el fin que se anhela alcanzar dentro
de una organizacion o proyecto, a través de la ejecucion de determinadas acciones. En otras
palabras, un objetivo es una meta determinada a cudl se desea llegar, por medio de una
planificacion previa.
Tabla 18.

Historico de Ventas Mi Tienda de Regalos y Accesorios.

2017 2018 2019 2020 2021 2022 2023
75’080’00 85,000,000 90,000,000 65,000,000 85,000,000 105,000,000 130’0000’00
13% 6% 8% 31% 24% 24%

Nota. La tabla representa el historico de ventas desde el afio 2017 hasta el afio 2023. Fuente:
Informacion del gerente, elaboracion propia.

e FEl objetivo para mi tienda de regalos para el 2024 es incrementar las ventas en un 25%
que equivalen a 162.500.000 millones de pesos
9.1.2 Objetivo de Posicionamiento
El concepto de posicionamiento desarrollado por Ries y Trout (2019) comienza con un

producto, un servicio, una compaiiia, una institucion o hasta una persona. Es un proceso de
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penetracion en la mente del cliente potencial.
Nuestra tienda de regalos y accesorios se distingue por ofrecer productos personalizados
de alta calidad a precios accesibles.

e Lograr ser reconocidos y recordados como el lugar donde cada regalo se convierte en una
experiencia Unica, reflejando el valor de la personalizacion sin comprometer la calidad ni
el bolsillo de nuestros clientes

9.1.3 Objetivo de Participacion en el Mercado
La participacion de mercado o market share, segun Sordo (2023), es una métrica que
permite establecer el volumen del mercado o ventas que tiene una empresa. Es un indice de
competitividad que ayuda a proyectar también hasta donde puede crecer dentro del segmento de
mercado en el que se desarrolla.

° Aumentar nuestra participacion en el mercado en un 5% en un término de un afio, y asi

llegar a un total de 19 % de participacion total en el mercado.
9.1.4 Objetivo de Producto
Seglin Nadales (2021), actualmente el empresario sabe que el producto es percibido por
el consumidor de manera més compleja que la simple entidad fisica que representa. Lo que le
interesa al comprador no es el producto en si mismo, sino la utilidad que su uso le puede reportar.
No es un fin sino un medio.

e Ofrecer una nueva variedad de regalos exclusivos y personalizables para todo tipo de
ocasion especial, desde cumpleafios hasta bodas y eventos corporativos.

e Llegar a nuevos clientes potenciales, los cuales no tienen hijos pero que cuidan de sus

mascotas como parte de su nucleo familiar.

9.1.5 Objetivo de Precio
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De acuerdo con Jaramillo (2018) el precio, es una variable del marketing mix que influye
de forma muy significativa sobre la relacion comercial, ya que para los consumidores es un
aspecto fundamental a la hora de elegir entre varios productos. Por ello, al fijar los precios hay
que valorar los distintos métodos que existen y elegir el méas adecuado para conseguir los
objetivos comerciales de la empresa. El precio es el valor monetario por el cual, quien ofrece un
producto o servicio estd dispuesto a participar en un proceso de intercambio; por otra parte,
representa la parte de los ingresos que un individuo daré a cambio de poseer el producto

e Establecer precios que sean competitivos en el mercado y al mismo tiempo garantizar
margenes de ganancia que aseguren la rentabilidad y sostenibilidad del negocio.
9.1.6 Objetivos de Canales de Distribucion

Un canal de distribucion segiin Acosta (2017) permite satisfacer una necesidad del cliente
mediante la disponibilidad de un producto o servicio, acortando las distancias y disminuyendo
los tiempos de respuesta. Ademads, promueven las economias de escala, ya que todos los
miembros del canal tienen oportunidad de crecer. También ejercen una influencia directa en la
fijacion de precios para los productos.

e El objetivo de distribucion para Mi Tienda De Regalos y Accesorios es continuar con las
ventas fisicas e implementar adicionalmente una pagina web para realizar ventas en linea.
9.1.7 Objetivo de Comunicacion
9.7.1 Objetivo de Publicidad

La publicidad es un conjunto de estrategias de comunicacion, de acuerdo con Santos
(2023) estan disefiadas para compartir una solucién comercial con un publico de posibles
consumidores. A través de recursos visuales, sonoros o textuales, la publicidad busca atraer y

captar la atencion de las audiencias y convencerlas de adquirir un producto o servicio.
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e El objetivo de publicidad para mi tienda de regalos y eventos es aumentar la visibilidad
de la marca, incrementar ventas y posicionarnos como la empresa lider en el mercado de
eventos sociales y empresariales.

9.7.2 Objetivo de Promocion
La promocion de una empresa y de sus productos y servicios, segun Ramos (2017), sera
exitosa en la medida en que los posibles clientes soliciten informacidén y muestren interés por la
compra. Es el objetivo principal de las actividades de promocion en las empresas, es el inicio de
las negociaciones que le daran vida financiera y sostenimiento en el mercado.

e El objetivo para Mi Tienda De Regalos y Accesorios es disefiar un programa de
descuentos y eventos promocionales en el transcurso del afio de acuerdo a las
temporadas.

9.7.3 Objetivo de Servicio al Cliente
Este hecho demanda que las empresas preparen muy bien todo el personal, de acuerdo a
Ramos (2017), todos los funcionarios deben estar en actitud de servicio, prestos a responder
adecuadamente cada solicitud o requerimiento de los clientes. También se trata de un trabajo en
equipo, de confianza y cultura organizacional en funcion del servicio al cliente.

e Fidelizar a los clientes actuales y potenciales, mejorando el nivel de satisfaccion de los

clientes.
9.7.4 Objetivo de Exhibicion de Productos.
Segun Restrepo (2009) el Merchandising proporciona esa posibilidad al acercar las
mercancias a los o0jos y a las manos de los compradores. Si a través del Marketing se elabora la
politica a seguir en la gestion de venta, a través de la aplicacion del Merchandising se ejecuta

esta politica, poniendo las mercancias en movimiento, exhibiéndose, promociondndolas con
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técnicas apropiadas, utilizando elementos psicologicos que permitan impactar, interesar a los
clientes e inducirlos a comprar, y mientras la investigacion crea preguntas; la publicidad informa,
atrae al publico; la promocion motiva al cliente, lo incita a comprar; el Merchandising mueve la
mercancia hacia el cliente.

e Mejorar la exhibicion de productos de baja rotacion

e Renovar la exhibicion de los productos de acuerdo a su comportamiento de ventas

9.2. Estrategias de Mercadeo
9.2.1 Estrategia de Venta

La estrategia de venta segiin Gluck (2016) consiste en un plan que posicione la marca de
una empresa o producto para obtener una ventaja competitiva. Las estrategias exitosas que
ayudan a la fuerza de ventas se centran en los clientes del mercado objetivo y se comunican con
ellos de maneras relevantes y significativas (p.3).

Con base al concepto anterior, se puede concluir que este tipo de estrategia permite
alcanzar acciones y objetivos de ventas previamente planeados, con base al estudio del nivel de
la competencia del sector de ventas de regalos y articulos para fiestas y las ventas realizadas por
la empresa durante el primer trimestre del afio 2024; se plante las siguientes estrategias de venta
para la empresa Mi Tienda De Regalos Y Accesorios de la ciudad de Popayan.

e Realizar un guion detallado y organizado de la produccion y filmacion del video, dando a
conocer las instalaciones de la empresa y sus productos mas vendidos y decoraciones
para eventos, este se debe ajustar a una buena calidad para diferentes plataformas como
Facebook, Instagram y Tik Tok, analizar las métricas para evaluar el resultado y asi

ajustar futuras estrategias.
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Implementar creacion de contenido como fotos, disefos digitales, videos donde se
promocionan paquetes distintivos con servicio de sonido, luces y decoracion para fiestas
grandes como quince afios, bodas, primera comunion y bautizos.
Realizar contrataciones con influencers como Julian Zemanate, quien tiene mas de 71.7K
seguidores en su pagina de Tik Tok, generando asi gran impacto en sus videos, online, o
publicaciones; realizandose desde las instalaciones de la empresa o desde un evento
decorado por la misma, con ello se podra promocionar los productos a través de los
buenos comentarios que €l realice en cada publicacion.
Definir la audiencia objetivo, descargando la aplicacion de WhatsApp Business, para
configurar el perfil de la empresa con informacion relevante, como, Nombre, Logo,
Descripcion y Horarios de atencion, para asi promocionar el nimero de WhatsApp en
todas las redes sociales manejadas por la empresa y demas canales de comunicacion; Con
lo anterior se desea incentivar a los clientes a contactarse por este medio para que puedan
tener una atencion personalizada.

9.2.2 Estrategia de Posicionamiento

Segun Ries y Trout (1981) definen el posicionamiento como da inicio un producto o

servicio, una compafiia, una institucion o incluso una persona, destacando que el cliente no
necesariamente se refiere a un producto si no como se llega a los posibles clientes o personas a
las que se quiere influir. Por lo anterior se puede concluir que la estrategia de posicionamiento es
como una empresa desea visualizarse ante sus clientes y que esto no depende solamente si es una
empresa que apena estd iniciando en el mercado, sino de cémo es su trayectoria ha logrado

quedarse en ¢él.

En relacién a lo expuesto anteriormente, las estrategias que se presentan a continuacion
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para la empresa Mi Tienda De Regalos y Accesorios tienen como factor diferenciador los
precios, la innovacién de los productos y el buen servicio al cliente, por lo que de acuerdo a la
encuesta realizada son los tres pilares principales que una empresa debe tener para generar buen
posicionamiento en el mercado.

e Realizar campaifias de publicidad paga en redes sociales, como Facebook la cual genera
un buen posicionamiento e impacto ante los clientes si se realiza el método de
publicaciones pagas masivas, destacando las fechas especiales como lo son, dia de la
madre, dia del padre, amor y amistad, navidad, entre otros. También se puede realizar
publicidad paga en Instagram por lo que seguido de Facebook es una de las redes mas
frecuentadas por los clientes de acuerdo a la encuesta realizada, en esta aplicacion es
recomendable realizar reels que son videos cortos, pero que pueden generar un impacto
positivo a los usuarios, el contenido de estos seria mostrar arreglos de fiestas que se
hayan realizado, desayunos sorpresas que se pueden ofrecer y productos de la tienda que
podamos promocionar.

e Participar en eventos empresariales, hoy en dia Popayan se ha convertido en una de las
ciudades con mas actividades de comercializacion para impulsar los pequefios y
medianos emprendimientos, Mi Tienda De Regalos Y Accesorios hara parte de la
participacion en eventos empresariales relacionados con fiestas, ferias, festivales
comunitarios, para permitir llegar directamente a clientes potenciales y mostrar los
productos que la empresa ofrece para cada tipo de fecha especial que se pueda requerir.

e Brindar un servicio al cliente excepcional para fomentar la lealtad de los clientes y
generar recomendaciones voz a vos, esto se puede obtener si la empresa siempre recibe

con alegria y amabilidad a sus usuarios, responde sus consultas con claridad, ofrece
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opciones de envios gratuitos después de cierto monto de compra, garantiza la satisfaccion
del cliente en su compra y genera garantias en caso de un mal producto.
9.2.3 Estrategia de Participacion en el Mercado

Representa el porcentaje de una industria, o las ventas totales del mercado, que es ganada
por una compaiiia en particular durante un periodo de tiempo especifico, segiin Kotler y
Armstrong, (2012), los aumentos de participacion de mercado pueden permitir a una empresa
alcanzar una mayor escala con sus operaciones y mejorar la rentabilidad con resultados
duraderos en la organizacion.

La participacion de una empresa puede intentar ampliar su participacion en el mercado,
ya sea reduciendo los precios, utilizando la publicidad o introduciendo productos nuevos o
diferentes. Ademas, también puede aumentar el tamafio de su 21 mercado al atraer a otras
audiencias o datos demograficos.

e Examinar la competencia, con encuestas y focus groups para entender las tendencias del
mercado y las necesidades cambiantes de los clientes, dividir los segmentos dependiendo
sus preferencias y personalizar el marketing para cada uno.

e Priorizar la excelencia en el servicio al cliente para generar lealtad y recomendaciones
positivas, capacitando al personal, implementar sistemas de atencion al cliente eficientes
y resolver rapidamente los problemas y quejas de los clientes.

e Realiza un seguimiento regular de tus resultados, analiza las métricas clave de
desempefio y ajusta tus estrategias segiin sea necesario para maximizar el impacto y
alcanzar tus objetivos.

9.2.4 Estrategia de Producto

De acuerdo con, un estudio realizado por Serra y Lopez (2004), el autor Stanton define la
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estrategia de producto como “un conjunto de atributos fisicos o psicoloégicos (envase, color,
precio, calidad y marca, servicios y reputacion del vendedor) que el consumidor considera que
un determinado bien o servicio tiene para satisfacer sus deseos o necesidades” (p.02). En este
sentido, se puede afirmar que las empresas deben de estar siempre a la expectativa del
consumidor, acorde a lo que este requiera y desee comprar de momento por el constante cambio
de tematicas para fiestas y demas productos.

Por consiguiente, se plantea las siguientes estrategias de producto para la empresa Mi
Tienda De Regalos y Accesorios de la ciudad de Popayan, teniendo en cuenta el consumo y que
tanto los clientes desean invertir a un producto o a una decoracidén para un evento social o
familiar, ademads de esto, se sugiere tener en cuenta el consumo amigable para el medio ambiente
debido a que la mayoria de los productos que tiene la empresa, son de alta contaminacion
ambiental.

e Implementar el servicio de productos personalizados, ofreciendo opciones como letreros
con nombres y fechas, vasos y platos con disefios personalizados o kits para las fiestas
personalizadas o de tematicas exclusivas seglin el interés de cada cliente.

e Incluir el catalogo de productos, dirigido para todas las mujeres y hombres duefios de
mascotas, ofreciendo arreglos y decoraciones para fiestas, en las cuales utilizan figuras,
globos, gorros, banderines, manteles, entre otros para las fiestas de los perros y gatos los
cuales son la tendencia, esta linea estd siendo tendencia hoy por hoy, y pronto serd mas
comun de lo que se espera.

e Fomentar la implementacién de productos eco-amigables y sostenibles en el catalogo,
como platos desechables biodegradables, globos que tengan menos tiempo de vida,

decoraciones de papel reciclado, debido a que cada vez los seres humanos nos
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preocupamos mas por el planeta y buscamos comprar productos que no generen tanta
contaminacion ambiental. Encuentren en la demanda; esto puede tratarse de, temas de
moda, colores populares, estilos de decoracion y productos en tendencia.

9.2.5 Estrategia de Precio

Segin Lamb Hair y McDaniel, una estrategia de precio es “un marco de fijacion de

precios basicos a largo plazo que establece el precio inicial para un producto y la direccion

propuesta para los movimientos de los precios a lo largo del ciclo de vida del producto™. Por esta

razon, la estrategia de precio de una empresa es una decision que se debe tomar acorde al

mercado o si es un producto sin competencia este debe de ser 1dgico y favorable, para que con el

tiempo sea facil de modificar.

Por lo antes mencionado, la estrategia de precio propuesta para la empresa Mi Tienda De

Regalos y Accesorios se basa en un plan estratégico para ser una de las lideres en el mercado de

los articulos para fiestas, siempre teniendo en cuenta precios favorables palta los clientes y que

los mismos sean acordes con los que ofrece la competencia, para que el cliente se sienta a gusto

tanto con la empresa y el producto que va a comprar.

Implementar la venta con precios premium, en la linea de desayunos sorpresa, destacando
los productos por su calidad, disefio exclusivo o caracteristicas actuales, al establecer
precios premium se refleja su valor percibido y mas atn si el cliente esta dispuesto a
pagar por la exclusividad del producto.

Establecer la estrategia del precio psicologico, en las lineas de peluches, y productos para
fiesta, esta estrategia se basa en que el precio del producto termine en nlimeros impares,
como $4.999 y no $5.000 esto ayuda a crear una percepcion de precio mas economico en

el mercado.
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Ampliar la cartera de proveedores que en su preferencia sean importadores de grandes
cantidades, debido a que estos suelen brindar precios mas asequibles para los clientes y
favorables para el margen de ganancia de la empresa.

9.2.6 Estrategia de Distribucion

Segun la autora Castillo (2006), la estrategia de distribucion son los ejes fundamentales

de todo proceso de comercializacion que garantiza el éxito de las organizaciones que lo aplican

en tiempo y forma (p.07). Es por ello que, las empresas tratan de generar una cadena de

distribucion corta, debido a que, cada vez que un distribuidor se suma mas a la cadena de

distribucion hace que los costos aumenten al consumidor final.

Por lo anterior, la estrategia de distribucion que se propone para la empresa Mi Tienda De

Regalos y Accesorios busca mantener un canal de distribucion directo y selectivo para poder

generar mejores precios de la competencia y que los clientes encuentren lo que necesitan en los

productos de la empresa.

Definir la audiencia para adaptar el disefio de la pagina web, seguidamente registrar el
nombre de dominio relevante y contratar el servicio de Hosting e incluir sesion de inicio,
productos, contacto, entre otros; para asi poder crear contenido de calidad con, texto,
imagenes, video y testimonios que sea atractivo para los usuarios, adicionalmente que
cuente con formularios de contacto, chat en linea, carrito de compras y finalmente
realizar pruebas desde distintos dispositivos y navegadores para garantizar el
funcionamiento.

9.2.7 Estrategia de Comunicacion

Seglin Arcila (2012) una estrategia de comunicacion corporativa sera el motor de cambios

en los modos de gestion de la organizacion, generando una implicacion de reflexion en lo que
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debe hacer la organizacion para incrementar sus capacidades y fortalecer la presencia de la
organizacion en su ambiente social y comercial. Visualizando siempre la idea de futuro, en la
planeacion de

Por lo anterior, se plantean las siguientes estrategias de comunicacion para la empresa Mi
Tienda de Regalos y Accesorios de la ciudad de Popayan, teniendo en cuenta los métodos de
comunicacion que realiza la competencia, y como los clientes desean ser escuchados de acuerdo
a la encuesta realizada a los posibles clientes.

9.2.8 Estrategia de Publicidad

De acuerdo a Fernandez (2003) la estrategia de publicidad se define como una
herramienta que esta al servicio de marketing y por consiguiente de las estrategias
empresariales, en esta se debe considerar el ptblico objetivo, es decir, a quién va dirigido el
mensaje, el contenido del mismo, codificacion de ese contenido, los medios que vamos a utilizar,
el efecto, la marca, el consumidor, el impacto y el mercado; Por lo anterior se puede decir que, la
estrategia de publicidad debe de cumplir con ciertos requisitos para poder generar el impacto
publicitario que se espera con cada una de estas.

Por la razén anterior, se implementan las siguientes estrategias de publicidad para la
empresa Mi Tienda De Regalos y Accesorios, con el fin de generar un buen impacto en las redes
sociales y saber llegar al publico objetivo con el que la empresa pueda contar para generar ventas
a largo, mediano y corto plazo.

e Contratar a una persona experta en administracion y uso de redes sociales, de acuerdo a
nuestro publico objetivo al momento de realizar una campaiia publicitaria, por lo que esta
debe de ser muy bien segmentada para poder tener un buen impacto de clientes, usar

caracteristicas basadas en el segmento al que se desea llegar hombres, mujeres, sus
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edades y preferencias, en qué ciudad y para qué tipo de fechas es recomendable
realizarlo.

e Generar contenido publicitario con buenas caracteristicas de visualizacion, en este caso si
son videos, que estos sean cortos € impactantes, si se realizan imagenes publicitarias que
las mismas no estén cargadas de informacion y que hagan perder el sentido de la
publicacion. En este contenido se puede mostrar los productos de la tienda, dar
informacion de las ofertas que podran encontrar en las fechas especiales, ensefiar como

hacer una decoracion innovadora y muchas cosas mas.

9.2.9. Estrategia de Servicio al Cliente

De acuerdo a Garcia (2016) es la necesidad de establecer medidas que permitan unificar
todos los niveles, para canalizarlos procesos de la empresa hacia la satisfaccion de las exigencias
y requerimientos de los clientes, incluyendo a los empleados que sirven de enlace con el publico,
quienes deben ser sensibilizados para asumir el compromiso de enfocarse en el cliente y su
satisfaccion.

Lo anterior permite concluir, que la estrategia de servicio al cliente, es el trabajo en
equipo que debe realizar la empresa con sus colaboradores para poder satisfacer las necesidad,
quejas y reclamos que los clientes puedan presentar al momento de querer realizar una compra.

e Analizar la situacion de servicio al cliente, recopilando la informacion de sugerencias y
comentarios sobre la experiencia de los usuarios con el fin de establecer objetivos claros
para la recoleccion de ideas y nuevos productos solicitados y asi identificar los problemas
mas recurrentes y darles la efectiva solucion, la recopilacion se realizard a través de

formularios fisicos, en linea, y sitio web, los cuales incluyen campo para nombre, correo,
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tipo de sugerencia y descripcion detallada para finalmente gestionar de manera eficiente

las sugerencias recibidas.

9.2.10. Estrategia de Promocién

Segun Kotler (1988) La estrategia de promocion de ventas consiste en un conjunto de
herramientas de incentivos a corto plazo, disefiadas para estimular rapidas y / o grandes compras
de un producto particular por el consumidor o por el mercado (p.3). Es decir que las estrategias
de promocion son utilizadas solo para la venta de productos en un lapso de tiempo corto con la
idea de que este salga rapido de inventario y poder generar mayor venta y rotacidon para nuevas
tendencias.

A causa de lo antes mencionado, se plantea unas estrategias de promocion para la
empresa Mi Tienda De Regalos y Accesorios de la ciudad de Popayén, con el proposito de
generar mayor rentabilidad y una economia mas circular, en cada promocion lanzada se espera
obtener reconocimiento de marca y producto con el fin de crear visualizacion frente a la
competencia.

e Disefiar un calendario promocional, donde se ofrezcan descuentos especiales, cupones o
promociones temporales con la idea de incentivar a los clientes a comprar los productos,

esto puede incluir ofertas con tiempos limitados, el mas famoso y conocido 20%, 30% y

50% de descuento, entre otros.

e Brindar paquetes promocionales a los clientes que se encuentren en su mes de
cumpleafios y que vayan a realizar la compra para decoracion de su mismo festejo, esto
para hacerlos sentir importantes y que pueden acceder a mas decoracion con un buen

presupuesto.



Tabla 19.

Calendario Promocional.
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Fecha Promocion

Mes

Producto 123456789101112

Mes de la Compre u.n.desayuno sorpresa
. y lleve mini detalle TYC) para
mujer . .
incluir en el mismo
Compre el combo para decorar
y festejar el mes de la madre y
reciba el 40% de descuento en
desayuno sorpresa.
Compre un combo para decorar
y festejar el mes del padre y
reciba el 40% de descuento en
kit cervezas para papa.
Compre realice compras
superiores a $100.000 en
productos alusivos a la fecha y
reciba un kit de amor para su
pareja.
Compra productos en nuestra
tienda para decorar la casa o la
recepcion de tu empresa y
participa por un bono de
$150.000 para redimir en
fechas especiales.

Mes de la
madre

Mes del
padre

Amory
amistad

Halloween

50% de descuento en descuento
en productos decorativos para
que festeje su cumpleafios

Navidad

Desayuno, con
sandwich, fruta,
dulces, jugo y globos.

Globos, manteles,
serpentinas, platos y
vasos desechables,
letreros.

Globos, manteles,
serpentinas, platos y
vasos desechables,
letreros.

Kit de amor incluye
mini oso de peluche y
chocolates en vaso
decorado.

Con el bono se podra
obtener globos,
cortinas, platos
deschaves, letrero de
la ocasion, manteles, y
confeti.

Globos no estampados
referencia R12 y
manteles de color
neutro.

Nota. La tabla representa el calendario promocional de festividades en el afio. Fuente:

elaboracion propia

9.2.11. Presupuesto

A Continuacion, se presenta el presupuesto de plan de marketing digital para la empresa

Mi Tienda de Regalos y Accesorios de la ciudad de Popayan.



Tabla 20.

Presupuesto de Plan De Marketing Para Mi Tienda de Regalos y Accesorios.
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. . Costo Costo
Estrategia Cantidad Unitario Total
Campafia de publicidad de en redes sociales, de 30
segundos pagas y filtradas, para duracion de 8 dias 48 50.000  2.400.000
por cada una.
Celular Samsung A33-5G de 254 gigas 1 1.388.949  1.388.949
Realizacion de encuestas y tabulacion y analisis de
1 300.000 300.000
resultados
Contratacion servicio de disefiador para redes
. o 1 500.000 500.000
sociales y publicacion
Contratacion de asesor externo, para conseguir
. . _ ' 1 1.300.000  1.300.000
alianzas y clientes por fuera de las instalaciones
Adecuaciones del local, muebles y enseres 1.500.000
Contratacion servicio de capacitacion “servicio al
6 200.000  1.200.000
cliente” (mes)
Contratacion de persona con imagen reconocida en
2 440.000 880.000
redes sociales (Cuenta de RR.SS
Amor y amistad (Kit de amor) 50 15.000 750.000
Halloween (Bono de descuento) 3 150.000 450.000
Navidad (50% de descuento en productos para tu
30 1.000.000
celebracion de cumpleafios)
Dia de la mujer (lleve obsequio TYC) 50 10.000 500.000
Mes de la madre (descuento del 40%) 1.500.000
Mes del padre (descuento del 40%) 1.500.000
Sistema de software de inventario para la regulacion
1 1.000.000  1.000.000
y stop de productos
Cursos de diplomados patrocinados por la empresa
para los colaboradores de la misma, con el fin de 3 79. 000 237.000

fomentar la innovacion y decoracidon de eventos y
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fiestas.

Total - 16.405.949

Nota. La tabla representa el Presupuesto de Plan De Marketing Para Mi Tienda de Regalos y
Accesorios. Fuente: Elaboracion propia.



10.1. Propuesta
Tabla 21.

Plan de Accion.

10. Plan de Accion
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Objetivo

Estrategia

Tacticas

Mes
123456789

1
0

1
1

1
2

Incrementar las ventas en
un 25%

Realizar un guion detallado y
organizado de la produccion y
filmacion del video, dando a conocer
las instalaciones de la empresa y sus
productos mas vendidos y decoraciones
para eventos, este se debe ajustar a una
buena calidad para diferentes
plataformas como Facebook, Instagram
y Tik Tok, analizar las métricas para
evaluar el resultado y asi ajustar futuras
estrategias.

Implementar creacion de contenido
como fotos, disenos digitales, videos
donde promocionan paquetes
distintivos con servicio de sonido, luces
y decoracion para fiestas grandes como
quince anos, bodas, primera comunion
y bautizos.

Alquiler de equipos.
Contratacion de personal para
filmacion.

Pago de la publicidad por 8
dias cada una con un valor de
$50.000.

Contratar Community
Manager.

Subir videos de los eventos
realizados.

Mantener actualizadas las
plataformas de redes.
Realizar un seguimiento de la
respuesta de la audiencia a
través de métricas.

Crear publicaciones y
anuncios pagados para
aumentar la visibilidad.
Recopila testimonios y resefas
de clientes satisfechos.
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Objetivo

Lograr ser reconocidos y
recordados como el lugar
en donde cada regalo se
convierte en una

Estrategia

Contratar influencers como Julian
Zemanate, con mas de 71.7K
seguidores en TikTok, para generar
impacto en sus videos o publicaciones
desde las instalaciones de la empresa o
eventos decorados por ella,
promoviendo los productos a través de
sus buenos comentarios.

Definir la audiencia objetivo y
configurar el perfil de la empresa en
WhatsApp Business con informacion
relevante como nombre, logo,
descripcion y horarios de atencion.
Promocionar el nimero de WhatsApp
en todas las redes sociales y canales de
comunicacion de la empresa para
incentivar a los clientes a contactarse
por este medio y recibir atencion
personalizada

Realizar campafias de publicidad
pagada en redes sociales como
Facebook e Instagram, destacando
fechas especiales como el Dia de la

Tacticas

Mantener a la audiencia
actualizada.

Revisar videos con Julidn
Zemanata para verificacion de
seguimiento de impacto.

Pedir a los clientes su opinioén
sobre el contenido visualizado
o disuadir por medio de las
reacciones obtenidas.

Realizar encuestas a los
clientes de lo que les gustaria
ver en redes sociales.

Revisar métricas y contenidos
de cada video.

Dividir la audiencia en
segmentos basados en criterios
como comportamiento de
compra, frecuencia de compra
y preferencias de productos.
Usar en redes sociales y en
WhatsApp Business un mismo
logo que permita identificar la
autenticidad de la empresa
Configuracion de mensajes de
respuesta automaticos cortos y
precisos.

Crear un calendario de
marketing que incluya todas
las fechas especiales
relevantes (Dia de la Madre,

Mes
123456789

1
0
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Objetivo

experiencia Unica,
reflejando el valor de la
personalizacién sin
comprometer la calidad ni
el bolsillo de nuestros
clientes.

Estrategia

Madre, Dia del Padre, Amor y Amistad,
Navidad, entre otros. Utilizar
publicaciones pagadas masivas para
generar impacto y posicionamiento, y
aprovechar Instagram para crear reels
que muestren arreglos de fiestas,
desayunos sorpresa y productos de la
tienda, impactando positivamente a los
usuarios y promocionando la marca.

Participar en eventos empresariales en
Popayén, una ciudad con actividades de
comercializacion en auge para
pequefios y medianos emprendimientos,
permitird a Mi Tienda De Regalos y
Accesorios llegar a clientes potenciales
y mostrar sus productos. Estos eventos
relacionados con fiestas, ferias y
festivales comunitarios son
oportunidades para destacar los
productos de la empresa en fechas
especiales.

Tacticas

Dia del Padre, Amor y
Amistad, Navidad, etc.).
Utilizar las herramientas de
segmentacion de Facebook e
Instagram para definir la
audiencia objetivo basada en
datos demogréaficos, intereses
y comportamientos.
Implementar publicaciones
pagadas masivas durante las
fechas especiales para
aumentar la visibilidad y el
impacto. Aprovechar
promociones y descuentos
exclusivos para estas fechas.
Verificar los presupuestos por
cada publicidad a realizar y el
impacto a generar.

Identificar y seleccionar los
eventos empresariales, ferias y
festivales comunitarios mas
relevantes en Popayan.
Realizar demostraciones en
vivo de los productos y
ofrecer muestras gratuitas a
los asistentes.

Preparar y distribuir folletos,
tarjetas de presentacion, y
portafolio de productos que
los visitantes puedan llevarse.

Mes
123456789

1
0
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Objetivo

Aumentar nuestra
participacion en el
mercado en un 5% en un
término de un afio, y asi
llegar a un total de 19 % de
participacion total en el
mercado.

Estrategia

Brindar un servicio al cliente
excepcional es clave para fomentar la
lealtad y generar recomendaciones a
vos. La empresa debe recibir a los
usuarios con alegria y amabilidad,
responder consultas con claridad,
ofrecer envios gratuitos tras cierto
monto de compra, garantizar la
satisfaccion del cliente y ofrecer
garantias en caso de productos
defectuosos.

Examinar la competencia, con

encuestas y foqus groups para entender

las tendencias del mercado y las

necesidades cambiantes de los clientes,

dividir los segmentos dependiendo sus

preferencias y personalizar el marketing

para cada uno.

Prioriza la excelencia en el servicio al
cliente para generar lealtad y

recomendaciones positivas, capacitando

al personal, implementar sistemas de
atencion al cliente eficientes y resolver

rapidamente los problemas y quejas de e

los clientes

Tacticas

Oftrecer programas de
capacitacion regulares para
todo el personal.

Fomentar una cultura de
servicio al cliente dentro de la
empresa, donde cada
empleado comprenda la
importancia de brindar una
experiencia excepcional.
Desarrollar un programa de
fidelizacion que recompense a
los clientes recurrentes con
descuentos, puntos de
fidelidad, o regalos especiales.
Revision de encuestas totales.
Dividir la base de clientes en
segmentos distintos seglin sus
las compras mas frecuentes.
Adaptar las campanias de
marketing para que se
reactiven con cada segmento
de clientes identificado.
Verificar resultados.

Disefiar programas de
capacitacion periodicos para el
personal enfocados en
habilidades de atencion al
cliente.

Utilizar herramientas
tecnoldgicas como sistemas de

Mes
123456789

1
0




130

Objetivo

Ofrecer una nueva
variedad de regalos
exclusivos y
personalizables para todo
tipo de ocasion especial,
desde cumpleafios hasta
bodas y eventos
corporativos.

Estrategia

Realiza un seguimiento regular de tus

resultados, analiza las métricas clave de o

desempefio y ajusta tus estrategias
segun sea necesario para maximizar el
impacto y alcanzar tus objetivos.

Implementar el servicio de productos
personalizados, ofreciendo opciones
como letreros con nombres y fechas,
vasos y platos con disefios
personalizados o kits para las fiestas
personalizadas o de tematicas
exclusivas segun el interés de cada
cliente.

Tacticas

gestion de relaciones con el
cliente (CRM) y software de
atencion al cliente.
Establecer protocolos claros
para la gestion de quejas y
problemas de los clientes, con
canales de comunicacién
directa.

Implementar manual de
atencion al cliente.
Verificaciones de buzoén de
sugerencias.

Identificar las métricas mas
relevantes para tu estrategia,
como la tasa de satisfaccion
del cliente

Examinar los datos para
identificar tendencias,
patrones o areas de mejora.
Basarse en los resultados del
analisis, realizar ajustes en las
estrategias.

Invertir en una amplia gama
de productos personalizables,
como letreros, vasos, platos,
kits de fiesta, entre otros
Destacar el servicio de
productos personalizados en
tus estrategias de marketing y
promocion.

Mes
123456789

1
0
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Mes

Objetivo Estrategia Tacticas 1234567809 (1) i ;

e Pedir a los clientes que
compartan su experiencia al
recibir productos
personalizados.

e Realizar estudios de mercado
para comprender la demanda y
preferencias de los duenios de

mascotas.
Incluir un catalogo de productos para e Crea un catalogo completo de
duefios de mascotas, ofreciendo productos para fiestas de
arreglos y decoraciones para fiestas de mascotas, que incluya figuras
perros y gatos, como figuras, globos, decorativas.
gorros, banderines y manteles. Esta e Simplificar el proceso de
linea est4 en tendencia y se espera que compra en tu sitio web o
se vuelva alin mas comun tienda fisica, brindando

opciones de pago seguras y
envio rapido.

e Verificacion de proveedores
de estos productos.

Fomentar la implementacion de e Destacar las caracteristicas
productos eco-amigables y sostenibles unicas y la alta calidad de los
en el catadlogo, como platos desechables productos.

biodegradables, globos de vida cortay e Educar a los clientes sobre los
decoraciones de papel reciclado. Dado beneficios de los productos
que los consumidores estan cada vez eco-amigables.

mas preocupados por el medio e Destacar productos sostenibles
ambiente, buscan productos que en el catalogo

minimicen la contaminacion. Adaptarse Promover estilos de
a la demanda implica incluir temas de decoracion modernos.
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Objetivo

Establecer precios que
sean competitivos en el
mercado y al mismo
tiempo garantizar
margenes de ganancia que
aseguren la rentabilidad y
sostenibilidad del negocio.

Estrategia

moda, colores populares, estilos de
decoracion y productos.

Implementar la venta con precios
premium, en la linea de desayunos
sorpresa, destacando los productos por
su calidad, diseflo exclusivo o
caracteristicas actuales, al establecer
precios premium se refleja su valor
percibido y mds atn si el cliente esta
dispuesto a pagar por la exclusividad
del producto.

Establecer la estrategia del precio
psicologico, en las lineas de peluches, y
productos para fiesta, esta estrategia se
basa en que el precio del producto
termine en nimeros impares, cComo
$4.999 y no $5.000 esto ayuda a crear
una percepcion de precio mas
econdmico en el mercado.

Ampliar la cartera de proveedores que
en su preferencia sean importadores de

Tacticas

Trabajar con proveedores que
cuenten con certificaciones
eco-amigables.

Garantizar calidad superior,
disefio exclusivo y
caracteristicas Unicas.
Analizar los costos y valor
percibido.

Participar en eventos de lujo o
patrocina eventos exclusivos
para aumentar la percepcion
de exclusividad de tus
productos.

Ajustar los precios para que
terminen en ejemplo en
$4.999.

Ajustar precios de articulos
individuales como platos,
vasos, globos, etc. (ej. de
$10.999 a $9.999, de $2599 a
$24.999).

Incluir los nuevos precios en
anuncios publicitarios,
destacando el valor percibido.
Monitorear comentarios y
resefias en linea para
identificar reacciones y
opiniones.

Realizar un estudio de
mercado para identificar

Mes
123456789

1
0
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Mes
Objetivo Estrategia Tacticas 1234567809 (1) i ;
grandes cantidades, debido a que estos posibles importadores que
suelen brindar precios mas asequibles operen a gran escala.
para los clientes y favorables para el e Consultar con las camaras de
margen de ganancia de la empresa. comercio y organizaciones de

comercio internacional que
pueden tener listas de
importadores.

e No depender de un solo
proveedor; diversifica tu
cartera para reducir riesgos y
asegurar la continuidad del

suministro.
e Contratar un ingeniero experto
Definir la audiencia para adaptar el para la creacion de la pagina
disefio de la pagina web. Registrarun @ Realizar capacitaciones para el
nombre de dominio relevante y manejo de la pagina web.

El objetivo de distribucion

i contratar un servicio de hosting. Incluir e Implementa un chat en linea
para Mi Tienda De Regalos . . .
: . secciones como inicio, productos y para ofrecer soporte en tiempo
y Accesorios es continuar . .
. contacto. Crear contenido de calidad real y resolver dudas de los
con las ventas fisicas e ., . . .
. con texto, iméagenes, videos y usuarios de manera eficiente.
implementando . . . . . .
. . testimonios atractivos para los usuarios. ® Elegir un nombre de dominio
adicionalmente una pagina . .. .
. Anadir formularios de contacto, chat en que sea relevante para la
web para realizar ventas en |, . . .
linea linea y carrito de compras. Realizar empresa y facil de recordar
' pruebas desde distintos dispositivos y para los usuarios.
navegadores para garantizar el correcto @ Disefiar la estructura de tu
funcionamiento pagina web con secciones
claras y navegacion intuitiva.
El objetivo de publicidad ~ Segmentar la audiencia en base a e Dividir la audiencia en
para mi tienda de regalos y caracteristicas demograficas intereses, segmentos demograficos como

eventos es aumentar la comportamientos de compra y edad, género, ubicacion
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Objetivo

visibilidad de la marca,
incrementar ventas y
posicionarnos como la
empresa lider en el
mercado de eventos
sociales y empresariales.

El objetivo para Mi Tienda
De Regalos y Accesorios
es disefiar un programa de
descuentos y eventos
promocionales en el
transcurso del afio de
acuerdo a las temporadas.

Estrategia

necesidades especificas, por medio de
eventos sociales y empresariales, para

asi destacar la propuesta de valor en los e

productos y servicios ofrecidos frente a
la competencia, transmitiendo la
entidad de marca la cual refleje los
valores, la personalidad y la vision de la
empresa.

Contratar a una persona experta en
administracion y uso de redes sociales,

de acuerdo a nuestro publico objetivo al o

momento de realizar una campafa
publicitaria, por lo que esta debe de ser
muy bien segmentada para poder tener
un buen impacto de clientes, usar
caracteristicas basadas en el segmento
al que se desea llegar hombres, mujeres,
sus edades y preferencias, en qué
ciudad y para qué tipo de fechas es
recomendable realizarlo.

Tacticas

geografica, nivel
socioecondomico.

Utilizar datos de
comportamiento en linea,
historial de compras,
interacciones en redes sociales
y otras fuentes para segmentar
a la audiencia por intereses y
comportamientos.

Reunir un equipo de
produccion profesional que
pueda llevar a cabo la
filmacion del video.

Presentar los productos mas
vendidos de forma destacada.
Publicar los videos en las
plataformas seleccionadas.
Revisar paquetes y
profesionales expertos en el
manejo de redes sociales
Verificar si los futuros
candidatos son realmente
expertos en el manejo de redes
sociales

Publica la busqueda del
profesional en plataformas
relevantes como LinkedlIn,
Indeed, y portales
especializados en marketing
digital.

123456789
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Mes

Objetivo Estrategia Tacticas 1234567809 (1) i é

e Utilizar herramientas de
gestion, realizar analisis en

tiempo real y pruebas A/B.
Generar contenido publicitario con e Mantener la duracién de los
buenas caracteristicas de visualizacion, videos entre 15 y 60 segundos
en este caso si son videos, que estos e Disefiar imagenes simples y
sean cortos e impactantes, si se realizan limpias.
imagenes publicitarias que las mismas ® Asegurar una alta resolucion y
no estén cargadas de informacién y que calidad del contenido.

hagan perder el sentido de la
publicacion. En este contenido se puede
mostrar los productos de la tienda, dar
informacion de las ofertas que podran
encontrar en las fechas especiales,
ensefar como hacer una decoracioén
innovadora y muchas cosas mas.

Incluir el logotipo y asegura
un tono y voz coherente.

Analizar la situacién de servicio al e Formularios fisicos, en linea, y
cliente, recopilando la informacion de en el sitio web.
sugerencias y comentarios sobre la e Identificar los problemas,
experiencia de los usuarios con el fin de recoleccion de nuevas ideas,
establecer objetivos claros para la de mejora continua.
Implementa un sistema de  recoleccion de ideas y nuevos e Priorizacion de problemas,
buzdn de sugerencias para  productos solicitados y asi identificar asignacion de
mejorar el servicio al los problemas mas recurrentes y darles responsabilidades, plan de
cliente. la efectiva solucion, la recopilacion se accion.

realizara a través de formularios fisicos,
en linea, y sitio web, los cuales
incluyan campo para nombre, correo,
tipo de sugerencia y descripcion
detallada para finalmente gestionar de

Respuesta a clientes,
comunicacion de mejoras.
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Mes

Objetivo Estrategia Tacticas 1234567809 (1) i é

manera eficiente las sugerencias
recibidas.

e Enviar boletines con las
proximas promociones y
ofertas exclusiva.

e Utilizar anuncios pagados en
plataformas como Facebook,
Instagram y Google Empresas,
TikTok.

e Analizar el incremento en
ventas durante y después de
cada promocion.

e Introducir nuevas
promociones y ofertas para
mantener el interés de los

Disefiar un calendario promocional,
donde se ofrezcan descuentos
especiales, cupones o promociones
temporales con la idea de incentivar a
los clientes a comprar los productos,
esto puede incluir ofertas con tiempos
limitados, el mas famoso y conocido
20%, 30% y 50% de descuento, entre
otros.

El objetivo para Mi Tienda
De Regalos y Accesorios
es disefiar un programa de

descuentos y eventos clientes.

promocionales en el e Verificar los presupuestos

transcurso del afio de disponibles por la empresa
acuerdo a las temporadas. para la aceptacion de las ideas

a plantear.
Solicitar fecha de nacimiento
y mantener una base de datos
actualizada.
Ofrecer descuentos
escalonados y paquetes
atractivos (Basico, Intermedio,
Premium).

e Ajustar estrategias basandose
en los resultados.

Brindar paquetes promocionales a los
clientes que se encuentren en su mes de
cumpleafios y que vayan a realizar la
compra para decoracion de su mismo
festejo, esto para hacerlos sentir
importantes y que pueden acceder a
mas decoracion con un buen
presupuesto.
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Nota. La anterior tabla presenta el Plan de Accidon propuesto para la empresa. Fuente: Elaboracion propia.
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Conclusiones

A lo largo del andlisis sobre el marketing digital para mi tienda de regalos, se
identificaron factores clave que afectan su desempefio y oportunidades de crecimiento. Las
ventas han mostrado un crecimiento general desde 2017 hasta 2023, con una ligera recuperacion
tras la caida en 2020 debido a la pandemia.

El anélisis EFI resalt6 la personalizacion y calidad garantizada de los productos como
fortalezas clave, y la necesidad de mejorar la administracion y expandir la base de clientes. En el
analisis EFE, se destaco la importancia del marketing emocional y la dificultad para entrar en
nuevos mercados debido a competidores mas fuertes.

En el analisis DOFA, se destacan fortalezas como la personalizacién de productos y una
atencion al cliente superior, lo que genera una conexion emocional con los clientes y establece
una ventaja competitiva. Sin embargo, se identificaron debilidades en la rotacion de la
administracion y una base de clientes limitada. Las oportunidades incluyen el marketing
emocional, mientras que las amenazas son las preocupaciones ambientales y la competencia con
empresas mas grandes.

Para mejorar, se recomienda fortalecer la base de clientes con programas de fidelizacion,
mejorar la comunicacion interna, adoptar practicas sostenibles, explotar el marketing emocional
y diversificar la oferta de productos. Implementando estas recomendaciones, la tienda estara
mejor posicionada para enfrentar desafios y aprovechar oportunidades, asegurando un futuro

prospero y sostenible.
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Recomendaciones
Fortalecer la Base de Clientes:
° Implementar programas de fidelizacién y promociones especiales que fomenten la
lealtad de los clientes actuales y atraigan a nuevos consumidores.
° Continuar fortaleciendo la implementacion del marketing digital para identificar
nichos no explotados y necesidades insatisfechas de los clientes potenciales.

Mejorar la Comunicacion Interna:

° Fomentar una cultura organizacional basada en la transparencia y la colaboracion.
Escuchar activamente las inquietudes y sugerencias de los empleados para mejorar la
eficiencia y resolver conflictos proactivamente.

Adoptar Practicas Sostenibles:

° Continuar desarrollando y promoviendo productos reutilizables y de larga
duracioén para alinearse con las preocupaciones ambientales de los clientes y diferenciarse de
la competencia.

° Fomentar la compra de productos ambientales para el cuidado del medio
ambiente.

Explotar el Marketing Emocional:

° Desarrollar campafias de marketing que resalten las emociones y los sentimientos
asociados con los productos, reforzando la conexion emocional con los clientes y
aumentando las ventas en fechas clave y eventos especiales.

Innovacion y Diversificacion:

° Diversificar la oferta de productos y explorar nuevas lineas que puedan atraer a
diferentes segmentos del mercado, reduciendo la dependencia de un grupo limitado de

clientes.
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° Implementar la creacion de una pagina web, la cual permita mantener a los
usuarios actualizados de todos los productos con los que cuenta la empresa.

° Fomentar la actualizacion constante de redes sociales, para que los clientes
potenciales puedan acceder a la informacion relevante de la empresa como su punto fisico,

productos que ofrecen, futuras promociones y tendencias.
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Anexos
Anexo 1: Encuestas a Clientes Reales
Apreciado cliente, la siguiente encuesta tiene como objetivo conocer la percepcion de
primera mano sobre la opinion que tiene usted para con la empresa “MI TIENDA DE REGALOS

Y ACCESORIOS” de la ciudad de Popayan, es de resaltar que esta encuesta sera realizada para
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fines académicos, su opinidon es de suma importancia para el desarrollo de este proyecto el cual
serd un insumo importante para el desarrollo de nuestra practica empresarial para optar el titulo en
Administracion de Empresas de la Institucion Universitaria Colegio Mayor del Cauca.
1. ;Cual es su género?
A. Mujer
B. Hombre
C. Otros
2. (En qué rango de edad esta?
A. 14a26
B. 26a36
C. 37a59
D. Mas de 60
3. (A qué se dedica?
A. Trabaja
B. Estudia
C. Desempleado
D. Otros
4. ;Cuanto gana usted mensualmente?
A. Menos de $1.300.000
B. Entre $1.300.000 y $2.000.000
C. Entre $2.000.000 y 2.500.000

D. Mas de $2.500.000
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5. (Desde hace cuanto tiempo conoce usted “MI TIENDA DE REGALOS 'Y
ACCESORIOS™?
A. Menos de un afio
B. Mas de un afo
C. Mas de dos afios
D. Mas de tres afios
6. ¢Con qué frecuencia realiza compras en “MI TIENDA DE REGALOS Y
ACCESORIOS™?
A. Una o dos veces al mes
B. Cada tres meses
C. Cada seis meses
D. Cada afio
7. (Qué tan satisfecho estd usted con los productos de “MI TIENDA DE REGALOS”?
A. Altamente satisfecho
B. Satisfecho
C. Poco satisfecho
D. Muy insatisfecho
8. (Considera que los precios estan a su alcance?
A. Si
B. No
9. (Le fue fécil dar con el punto fisico de “MI TIENDA DE REGALOS Y ACCESORIOS”?
A. Muy facil

B. Facil



10.

11.

12.

13.
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C. Muy dificil

D. Dificil

(Por qué medios le gustaria recibir informacion de nuestra tienda?

A. Facebook

B. Instagram

C. WhatsApp

D. Tik Tok

E. Pagina Web

(Suele comprar regalos y/o articulos decorativos para situaciones especiales? como:
A. Cumpleaiios

B. Aniversarios

C. Navidad

D. Otros

(En general qué tan satisfecho se siente con la atencion recibida en “MI TIENDA DE
REGALOS”?

A. Muy satisfecho

B. Satisfecho

C. Poco satisfecho

D. Muy insatisfecho

(Qué promociones le gustaria encontrar en “MI TIENDA DE REGALOS”?
A. Pague uno lleve 2

B. 20%, 30%, 50% En descuentos.

C. Remates de mercancia
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D. Otros ;Cuales?
14. ; Qué caracteristicas ofrece la competencia que nosotros no?
A. Calidad en los productos
B. precios
C. Atencion al cliente
D. Variedad de productos
15. (Estaria usted dispuesto a recomendar “MI TIENDA DE REGALOS Y ACCESORIOS”
con un amigo y/o familiar?
A. Muy probable
B. Probable
C. Poco probable

D. No lo haria



Anexo 2: Encuesta Cliente Potencial
. (Cual es su género?

A. Mujer

B. Hombre

C. Otros

. (En qué rango de edad esta?

A. 14a26

B. 26a36

C. 37a59

D. Mas de 60

. (A qué se dedica?

A. Trabaja

B. Estudia

C. Desempleado

D. Otros

. ¢Cuanto gana usted mensualmente?
A. Menos de $1.300.000

B. Entre $1.300.000 y $2.000.000
C. Entre $2.000.000 y 2.500.000
D. Mas de $2.500.000

. ¢ Usted tiene hijos?

A. Si

B. No

154
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6. (Conoce o ha oido hablar usted de “MI TIENDA DE REGALOS Y ACCESORIOS”? Si
usted responde (si) pase a la pregunta 7, si usted responde (No) pase a 9
A. Si
B. No
7. (Qué percepcion tiene usted de “MI TIENDA DE REGALOS Y ACCESORIOS™?
A. Excelente
B. Buena
C. Regular
D. Mala
8. ¢Encontr6 usted los productos que buscaba?
A. Si
B. No
9. (Sien “;MITIENDA DE REGALOS Y ACCESORIOS” le ofrecen las lineas para
decoracion de fiestas, regalos para fechas especiales y juguetes para nifios esta dispuesto
a visitarla?
A. Muy dispuesto
B. Dispuesto
C. Probablemente lo haria
D. No lo haria
10. ;Cuanto esta dispuesto a comprar en productos para eventos sociales y/o familiares?
A. 1000.000 a 150.000
B. 2000.000 a 250.000

C. 300.000 a 350.000
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12.

13.

14.

15.

D. Mas.

(Qué lo motiva més a comprar en una tienda de regalos y/o articulos para fiesta en
particular?

A. calidad

B. precio

C. Buen servicio

D. Innovacién

(Le gustaria adquirir nuestros servicios de forma virtual?

A. Si

B. No

C. Tal Vez

(En cudl de los siguientes almacenes ha hecho compras para fechas especiales?
A. Megafam

B. Campanario

C. Dulce encanto Popayan

D. Otros ;Cuales?

(Cual es el método que usa usted para comprar un detalle en fechas especiales?
A. Visito el punto

B. Le pido ayuda a un amigo y/o familiar

C. Busco en redes sociales

D. Otros

(Le gustaria que “TIENDA DE REGALOS Y ACCESORIOS” ofreciera un plus al

cliente?
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A. Prestar servicio de arreglos (Decoracion) de fiestas

B. Prestar servicio de animacién de fiestas para adultos y/o nifios

C. Alquiler de sonido y luces para fiestas

D. Otro ;Cual?

Para empezar la recoleccion de informacion primaria, se realizard una encuesta tipo
cuestionario la cual consta de 10 preguntas e iran dirigidas a 150 clientes fijos y a 150 clientes
potenciales que se encuentren entre la edad de los 18 hasta los 50 afios, y la entrevista se le haré

al duefio de la empresa MI TIENDA DE REGALOS Y ACCESORIOS.



