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Introduccién

“FEl objetivo del marketing es conocer y entender tan bien al consumidor que el producto

0 el servicio se adapte a €l como un guante y pueda venderse por si solo” - Peter Drucker.

La globalizacion les exige una continua adaptacion a todas las empresas por la
versatilidad del mercado, constantemente estan surgiendo y mejorando productos y servicios
gracias a la diversidad y crecimiento del comercio internacional. Cabe destacar que el sector para
mascotas va en aumento, de acuerdo con la revista Euromonitor Internacional se demuestra que
este mercado ha tenido un crecimiento promedio anual del 13% vy las categorias que lo han
impulsado son principalmente alimento, cuidado y productos para mascotas, lo que llevo a
Colombia en el afio 2016 a ocupar el cuarto lugar en este mercado en América. (Revista

Empresarial & Laboral, 2016)

Sumado a esto, un reporte de alimentos y productos para el cuidado de mascotas de la
firma Euromonitor realizado en el 2019, demostrd que la industria movio cerca de 1.018 millones
de ddlares hasta el afio 2018 y proyectd que para el afio 2023 la industria llegara a los 1.827

millones de ddlares. (Aguirre, Pet industry, 2019).

Las cifras planteadas previamente demuestran la apertura de mercados que hay para
productos y servicios relacionados con el mercado para mascotas, dando cabida a las casas de

ensamblaje fabricadas por la empresa Pinares para el mercado tunjano.



Para el desarrollo de esta investigacion, se emple6 una metodologia
exploratorio/descriptiva de tipo cuali-cuantitativa, utilizando fuentes primarias como los focus
group a los consumidores y no consumidores de las casas para mascotas; encuestas enfocadas
hacia 373 personas producto de la muestra realizada, las cuales manifestaron interés por este tipo
de productos, y por ultimo se realiz6 un sondeo a los trabajadores de la empresa Pinares para
identificar su actitud y conocimiento sobre el uso de marketing como herramienta estratégica de
promocion y su posicion frente al producto. En cuanto a las fuentes secundarias se usaron
herramientas como libros, revistas y articulos para describir, identificar y argumentar las teorias

que competen a la investigacion.

Siendo asi, por medio de la presente investigacion, se generaron una serie de estrategias
de marketing para propiciar y promover la comercializacion de casas de ensamblaje en madera
inmunizada para mascotas producidas por la empresa Pinares en Tunja; la cual se expone a través
de tres capitulos, en primera instancia se reconocié el mercado objetivo al cual va dirigido el
producto, un segundo capitulo donde se observd y se identifico el estado actual de Pinares
respecto a las estrategias de marketing utilizadas para la comercializacion de las casas de
ensamblaje, finalmente en el tercer capitulo se analizaron las estrategias empeladas por la
competencia que afectan a la promocién y comercilizacion del producto producido por la

empresa Pinares.

Todo esto se dio partiendo de la identificacion de los motivos por los cuales el producto es

el menos generador de ingresos, dando como resultado un proceso investigativo, cuyo proposito



es generar una serie de estrategias de marketing que contribuyan a solucionar y enriquecer el

proceso comercial de la empresa y su producto.

Teniendo en cuenta lo anterior y como herramienta para la consecucién del objetivo se
desarroll6 un estudio desde el enfoque de los negocios internacionales centrado en el proceso de
generacion de estrategias de marketing, por un lado para la comercializacién del producto y por
otro para el lanzamiento y posicionamiento del mismo, para la obtencion de informacion real

sobre la situacion actual y la posibilidad de proyeccion futura para este producto.



1. Titulo

Investigacion de mercado para la comercializacion de las casas de ensamblaje para

mascotas producidas por la empresa Pinares en el municipio de Oicata.
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2. Problema de investigacion

Planteamiento del Problema

Para que una pequefia empresa adquiera buena reputacion, dandose a conocer, asi como
para que una empresa (pequefia o grande) que esté consolidada conserve su prestigio, y para que
una grande continde generando beneficios, es completamente esencial trabajar las claves que
determinan una buena estrategia de marketing. (Reina Isabel, Centro de Formacidn Internacional,
2020), sin un adecuado uso del marketing, cualquier producto por mas bueno que sea no se daré a
conocer y no llegara a la totalidad de sus clientes potenciales, por ende, no generara los ingresos

esperados.

Asi mismo, es el caso de las casas de ensamblaje de Pinares, ya que segun el gerente
Fernando Sierra Ospina, actualmente las ventas registradas de este producto son de una unidad al
mes, cuyo precio se encuentra entre $250.000 y $400.000 dependiendo el tamafio y el disefio.
Esto se debe a que el producto no se ha dado a conocer de forma efectiva por descuido en el
desarrollo de estrategias de marketing y promocion, tales como (de producto, de precio, de
distribucién y de comunicacién), ya que los medios por los que las comercializan son limitados,
teniendo presente que cuentan con un showroom de productos en la planta, una pagina web, una
pagina de Facebook en las que Unicamente aparece informacion de contacto y la actividad a la

que se dedican, y una de Instagram desde el afio 2020 con poca actividad.

Para definir las estrategias mencionadas anteriormente, es necesario realizar una

segmentacion de mercado para conocer el publico objetivo y asi enfocarse en los clientes



11

adecuados donde se evidencia que la empresa Pinares no ha realizado ningun estudio que le
permita conocer el segmento de mercado ideal para la penetracion de su producto mas reciente,
por esto mismo solo ha tenido clientes directos, es decir, ventas al menudeo, y al no usar
estrategias de comercializacidn estas ventas nombradas anteriormente han sido muy bajas; esto

ha hecho que el producto més innovador de Pinares sea el menos generador de ingresos.

Por esto, el no determinar las estrategias de marketing daria paso a que Pinares
descontinuara el producto del mercado, siendo este el Gnico articulo a parte de la madera

inmunizada que comercializan y a su vez, siendo un producto prometedor.
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3. Formulacion del Problema
¢Qué estrategias de marketing impulsarian la promocion y comercializacién de las
casas de ensamblaje en madera inmunizada para mascotas de la empresa Pinares en la ciudad

de Tunja?
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4. Sistematizacion del Problema

¢Como ha sido el comportamiento de consumo de elementos para mascotas en

la ciudad de Tunja durante los afios 2018 a 2020?

¢Cudles son las principales estrategias que promueven el consumo de productos

para mascotas en la ciudad de Tunja?

¢Qué estrategias ha usado Pinares para estimular la promocion y
comercializacion de las casas de ensamblaje en madera inmunizada para

mascotas?

¢Que ventajas tiene Pinares con las casas de ensamblaje en madera inmunizada

para mascotas sobre su competencia directa e indirecta?

¢Cudles son las estrategias de marketing usadas por la competencia directa e
indirecta (casas en madera, plastico, PVC, metal, camas, carpas para mascotas)

de las casas de ensamblaje en madera inmunizada?
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5. Objetivos de Investigacion

Objetivo General

Determinar estrategias de marketing para la promocién y comercializacion de las casas de

ensamblaje para mascotas en la ciudad de Tunja producidas por la empresa Pinares.

Objetivos Especificos

e Identificar el mercado objetivo hacia el cual van dirigidas las casas de ensamblaje para
mascotas en madera inmunizada en la ciudad de Tunja.

e Diagnosticar el estado actual de la Inmunizadora Pinares respecto al proceso
estratégico de marketing utilizado para la comercializacion de las casas de ensamblaje
para mascotas.

e Analizar las estrategias de marketing empleadas por la competencia y del sector en
general que inciden en el proceso de promocién y comercializacion de las casas de

mascotas de ensamblaje en madera inmunizada.
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6. Justificacion de la Investigacion

“El aumento de mascotas en familias colombianas se debe a que estas han decidido tener
menos hijos, por ende, la cantidad de personas integrantes por familia ha disminuido” (Baquero,
2019) lo que promueve que las familias tengan mayor disposicion para conformar hogares, que

dentro de los que en su nucleo se incluyan mascotas.

Dado lo anterior, se puede evidenciar un constante crecimiento de hogares donde sus
integrantes son mascotas prefiriendo la responsabilidad y el costo que esto lleva “En el afio 2018,
tuvieron 97.000 hogares nuevos mascota y esto va impulsado porque los hogares tienden a tener
menos hijos y estan volteando su gasto a tener mascota”, afirma Miguel de la Torre, director de

nuevos negocios de Kantar World Panel. (Torre, 2018).

Para el afio 2018 se hizo un censo canino en la ciudad de Tunja y los resultados de la
poblacion canina domiciliada fueron de 40.335 de los cuales 7.740 caninos semi domiciliados
(caninos que salen y entran de su casa a cualquier hora del dia, exponiéndose a perdidas, robos,
accidentes y contribuye a un aumento en esta poblacién), y 13.435 felinos domiciliados
(Administracion municipal, UPTC Tunja, 2018), datos que muestran gque en la ciudad de Tunja
hay 1 mascota (canino o felino) por cada 4 habitantes; lo que evidencia que no solo son las
familias sin hijos quienes buscan tener una mascota sino que las familias con hijos también tienen

un lugar para estos integrantes.
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Siendo asi, hoy en dia se ve como han aumentado los eventos y servicios enfocados en el
mercado para mascotas, donde ferias como Expopet y los espacios de entretenimiento y cuidado
para este segmento en muchos de los centros comerciales del pais, son clara demostracion de la

importancia y el auge que se ha venido dando en el sector.

Lo que indica que los usuarios buscan productos nuevos y de mejor calidad en el mercado para
mascotas, por ende, los articulos que son innovadores tienen cabida en este campo, dentro de los
que se encuentra la casa de ensamblaje para mascotas con una vida Gtil de mas de 20 afios
producida por la empresa Pinares, y siendo este uno de los productos con las mejores

caracteristicas en el mercado como su durabilidad y calidad.

Adicionalmente, Pinares es una empresa Boyacense dedicada a abastecer con productos
inmunizados por el sistema vacio - presion, disefio y montajes de estructuras en maderas
inmunizadas de excelente calidad, cuenta con un excelente servicio al cliente, capacitaciones para
sus empleados y con una alta tecnologia con el fin de lograr una buena cobertura en sus campos

comerciales. (Pinares, 2009 )

Estudiando a la empresa con relacion al posicionamiento en el proceso interno se encuentra
una carencia en el desarrollo de la estrategia de promocion y ventas para el producto innovador,
lo cual se ha evidenciado en la poca comercializacion del mismo, por esta razon es necesario
realizar esta investigacién mediante un estudio de mercado que le permita a Pinares conocer y

analizar a sus consumidores, competencia y mercado en general, como generar e implementar las
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estrategias de marketing y promocion adecuadas para el posicionamiento de las casas de
ensamblaje como producto de alta calidad en un mercado tan competitivo como el de las
mascotas, con el fin de incrementar el nivel de ventas y aceptacion entre los clientes, ganando
terreno en el mercado de una forma efectiva logrando una apertura de nuevos espacios traducidos

en rentabilidad y mayor reconocimiento.

La investigacion se requiere para la generacion de estrategias de marketing y comercializacion
de las casas de ensamblaje para mascotas en madera inmunizada, de no ser asi, Pinares tomaria la
decision de retirar el producto del mercado, sin importar que sea este el mas innovador de su
portafolio y el que cuenta con mejores caracteristicas y ventajas sobre los demas, teniendo en

cuenta que hoy en dia no es un activo rentable para la empresa.
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7. Marco Tedrico
En esta investigacion de mercados, se tuvo en cuenta la comparacion de la matriz DOFA

y CAME para analizar los elementos internos y externos de la empresa con el fin de elaborar
estrategias adecuadas para la misma. Ademas, se estudian las ventajas competitivas por las que
cuales Pinares se puede consolidar como la nimero uno en el mercado a través del Diamante de
Porter; de igual modo, se plantean objetivos, metas e iniciativas para realizar el BSC (Balanced
ScoreCard), teniendo en cuenta estrategias de lanzamiento de un nuevo producto y estrategias de
e-commerce.
Matriz DOFA y CAME

La matriz DOFA es un método de planificacion que posibilita tener los enfoques claros de
cudles son los aspectos internos y externos buenos y malos de un negocio, permitiendo de tal
forma buscar soluciones para sus aspectos negativos, logrando asi la mejora progresiva del

negocio. (ConceptoDefinicion, 2019)

Entre los aspectos internos se encuentran las debilidades de la empresa o producto que frenan
el cumplimiento de los objetivos, y las fortalezas que ayudan a la realizacion de estos; y entre los

aspectos externos estan las amenazas y oportunidades, siendo estas incontrolables por la empresa.

Esto lleva a realizar un estudio de los factores para lograr generar estrategias que soporten las
amenazas Yy de la misma forma identificar las oportunidades que puede usar la empresa a su

favor.
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Asi se logra descubrir la situacion en la que se encuentra Pinares con las casas de ensamblaje
en madera inmunizada para mascotas y finalmente con base al estudio y diagndstico generados se
plantean las estrategias de marketing a seguir para mejorar la promocion y comercializacion del
producto en Tunja mediante una matriz CAME, puesto que segun (Infoauténomos, 2020) esta
tiene como objetivos corregir las debilidades del negocio, afrontar las amenazas del mercado,
mantener las fortalezas del negocio y explotar las oportunidades que el mercado proporcione,
mediante la generacion de estrategias ofensivas (explotar las fortalezas y aprovechar las
oportunidades), de supervivencia (afrontar las amenazas y evitar que crezcan las debilidades),
defensivas (utilizar las fortalezas para afrontar las amenazas) y de reorientacion (corregir las

debilidades y aprovechar las nuevas oportunidades).
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Balanced Scorecard

Segun los profesores Robert Kaplan y David Norton “En el Balanced Scorecard, la
comunicacion se hace a través de una estructura légica, basada en la gestion de los objetivos
establecidos, permitiendo que los gerentes reasignen los recursos fisicos, financieros y humanos
con el fin de alcanzar los objetivos estratégicos. Mas que una herramienta de medicién del
desempefio, el Balanced Scorecard es un traductor de la estrategia y un comunicador del
desempefio”. Esta herramienta se realiza con el fin de analizar las estrategias en conjunto por
medio de cuatro desempefios con el propdsito de tomar decisiones de acuerdo con los objetivos

planteados junto con su ejecucion.

Existen cuatro perspectivas para evaluar el rendimiento de una empresa:

-Finanzas; es uno de los mas importantes para las empresas, debido a que el dinero es una
prioridad “para estas entidades la perspectiva mas importante involucra los objetivos
financieros” (Roncancio, 2019) que tienen como meta el crecimiento de las ventas y la

disminucion de los costos.

-Clientes; se busca la fidelizacion de clientes y obtener clientes futuros, segln la estratega
de marketing de contenidos Ana Isabel Sordo el servicio al cliente ha cobrado més fuerza
porque la experiencia genera confianza y una buena imagen a la empresa teniendo la

posibilidad de suplir las necesidades de los consumidores.

-Procesos internos; esta perspectiva depende del modelo de negocio de la empresa porque

busca una relacion entre los dos criterios anteriores *“ Este eje te ayuda a mejorar la
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gestion de proyectos, los productos y servicios, asi como aumentar las adquisiciones. ”
(Sordo); algunos de los indicadores es la mejora de tiempo de respuesta al cliente y el

tiempo de fabricacion del producto.

-Aprendizaje y crecimiento; es una perspectiva mas intangible puesto que se enfoca en las
mejoras de las capacidades de los trabajadores (personas), organizacion interna (clima
organizacional) y la infraestructura (sistemas) para desempefar las labores cotidianas,
segun el docente César Alveiro Montoya estos elementos son esenciales para el
desempefio de la empresa, merecen gran atencion pues dentro del BSC esta perspectiva

requiere de inversion para crear valor a largo plazo.

El desarrollo de un BSC para Pinares, arroja estrategias para la promocion y
comercializacion de las casas de ensamblaje que junto con metas e iniciativas hacen que la
empresa tenga los objetivos de las perspectivas claras con el fin de tener resultados eficientes a la

hora de introducir el producto al mercado objetivo.
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Diamante de Porter
“Toda organizacién precisa de una estrategia para ofrecer un valor superior a sus clientes” —

Michael Porter

En tal sentido, “El diamante de Porter se trata de un esquema grafico en el cual se relacionan
los indicadores a nivel micro que influyen decisivamente para que un pais, una region, una
comunidad o, incluso, una empresa, sean realmente competitivos”. (OBS Business School, 2020)
, Ayudando asi a estudiar las causas y motivos por los que las casas de ensamblaje para mascotas
de Pinares no ha sido un producto competitivo en el mercado, y también encontrando soluciones

que la empresa puede usar.

Es un modelo que explica el ambiente en el que una empresa va a competir de acuerdo a
cuatro atributos geneéricos que son: condiciones de los factores, condiciones de la demanda,
sectores afines y de apoyo, y la estrategia, estructura, rivalidad de la empresa; y a dos variables
ambientales relacionadas que son: acontecimientos casuales y accion del gobierno. (Morffe,

2013)

“La firma Euromonitor realizd un estudio en el afio 2018 y arrojo que el mercado para
mascotas ha crecido 103,6% en comparacion con el 2013, y, segun sus proyecciones, para los
préximos cinco afios tendrd un incremento del 79,5%”. (S, 2018), siendo éstas cifras que
demuestran el crecimiento del sector en Colombia y que dan confianza al producto para continuar
en el mercado, ya que las oportunidades estan y pueden ser aprovechadas por las casas de

ensamblaje para mascotas.
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Las condiciones de la demanda corresponden a la naturaleza de la demanda interna de los
productos en donde las empresas que mejor conocen a sus consumidores son las que cuentan con
una ventaja competitiva sobre las otras y a pesar de que Pinares esta bien posicionada en Boyacéa
por su produccion de madera inmunizada, no ha realizado estudios concretos que le permitan
conocer el segmento de mercado objetivo de las casas de ensamblaje en madera inmunizada para
mascotas. “. Cuanto més se conozca del mercado, mayores seran las probabilidades de éxito. ”.

(Laura Fischer, 2011)

La Estrategia, estructura y rivalidad de la empresa competen a las condiciones del sector
respecto a como se estructuran, crean y gestionan las empresas y la rivalidad natural que se
produce entre estas, por lo que Pinares al estudiar profundamente su competencia tendra que
generar estrategias mas innovadoras para entrar a competir en el mercado Boyacense y para que

se pueda expandir en este con mas facilidad.

Los acontecimientos casuales es una de las variables ambientales que no puede ser controlada
por las empresas ni por el gobierno como pueden ser las nuevas tecnologias, y los cambios de la
demanda en mercados extranjeros; La accion del gobierno es la segunda variable ambiental
relacionada y hace referencia a las politicas econdmicas y acciones gubernamentales que pueden
mejorar o empeorar la ventaja nacional, aspectos que Pinares no ha estudiado constantemente y
que por ende no ha generado estrategias que le permitan soportar los cambios que va originando

el mercado.
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Estrategias de Lanzamiento y Posicionamiento del Nuevo Producto:

Existen diferentes estrategias para lanzar al mercado un nuevo producto, pero no todas las
tacticas funcionan, antes de introducir el bien al segmento se debe investigar y realizar acciones
pertinentes para que las estrategias escogidas y empleadas sean eficientes con resultados

positivos a largo plazo.

Teniendo en cuenta, que la dificultad no se encuentra en elegir estrategias, sino en la
forma como se desarrolla esta estrategia, asi como las herramientas y alcance que tiene la
empresa para estar en la mente del publico objetivo y el generarle deseo o necesidad frente al
producto, esta sensacion se puede causar con una estrategia para crear intriga o anticipacion
mediante anuncios o videos para generar las sensaciones mencionadas anteriormente.

(Conexionesan, 2017)

Al crear una buena campafia de expectativa es fundamental tener aptitudes para obtener
resultados positivos y cumplir con los objetivos planeados, “La creatividad en las estrategias
puede ser un punto importante en la campafia y constituir una ventaja competitiva frente a los
demas.” (Gonzalez, 2017) ya que las estrategias son adaptativas de acuerdo a la necesidad del

producto y/o oferentes para satisfacer los gustos del consumidor.

A traveés de los afios se ha podido evidenciar que la estrategia que presenta garantia es
la estrategia marketing buzz o el boca a boca, sigue siendo una forma muy efectiva para dar a

conocer un producto, ya que el usuario habla de este frente a otros dando referencias positivas,
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como también hacen recomendaciones respecto al bien; cabe resaltar que esta téctica la ha
empleado Pinares pues es con el voz a voz que se ha venido logrando las pocas ventas de las

casas de ensamblaje en madera inmunizada. (Peralta)

Es comin que un usurario no compre a la primera vez que escuche o conozca una
empresa por muchas razones, es por esto que es importante tener fortalecidos las fases del
ciclo de compra (atencién, interés, deseo y accion) asi mismo si una persona no se decide por
adquirir el producto es conveniente crear una relacion para tenerlos al tanto de las

promociones o estrenos para tener la posibilidad de futuras ventas. (Bel, 2020)

No solo es importante impactar a ese consumidor potencial sino generar una afinidad o
una invitacion para tener una relacion mas fuerte porque se quiere que pertenezca a la
empresa, “Una estrategia de marketing inteligente pasa por reconocer que no se trata solo de
impactar a los usuarios a ciegas, sino de irles guiando paso a paso por el embudo de
conversion.” (Vifiaras, 2020) con el fin de dar a conocer la empresa, brindar confianza,
fidelizar, generar la venta y ofrecer un buen servicio postventa con el propdsito de llegar a mas

personas interesadas.

Para Edgar Higuerey (2019) consultor de marketing de contenidos, es importante que
el producto sea mejor ejecutado que el competidor, sea un producto novedoso y genere mas
valor para el cliente, estas caracteristicas las tiene la casa de ensamblaje para mascotas

producidas por Pinares ya que su materia prima es madera inmunizada, significa que es un
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producto que tiene larga durabilidad puede durar mas de 10 afios, asi mismo contiene un
quimico que repele bichos, insectos y hongos, aspecto comun que pasa con la madera sin
inmunizar que a un corto plazo tiene acaros y se va degenerando la madera acarreando
problemas tanto de salud como econdmicos, de igual manera la casa de ensamblaje de Pinares
esta elaborada para interiores o exteriores, si el producto se encuentra en lugar despejado,
donde le da sol, viento o se puede mojar, no hay ningin problema ya que su materia prima esta

creada para este tipo de ambientes.

Segun Xavier Morafio (2015) director especializado en investigaciones, las estrategias
de posicionamiento en marketing hace referencia a la imagen que ocupa el producto o la
empresa en la mente del consumidor, este posicionamiento se construye teniendo en cuenta la
percepcion que tiene la persona de la empresa de forma individual respecto a la competencia,
para llevar a cabo esta tactica la palabra fundamental es la diferenciacion ya que el mejor
posicionamiento es el que no es posible imitar, si un competidor imita el producto en un corto

plazo es muy dificil lograr esa ubicacion que se quiere en los usuarios. (beetrack)

Existen diversos tipos de posicionamiento: con base a las caracteristicas del producto
donde la competencia haya ignorado como la materia prima utilizada para la realizacion del
producto, en este punto es importante posicionarse fuertemente con un solo atributo ya que
para el usuario es mas facil la recordacion; respecto al beneficio, destaca una ventaja del

producto; en cuanto al usuario donde se dirige a un target especifico de una forma creativa
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como crear una imagen asociada a la marca; con base a la competencia donde se explotan las

ventajas competitivas del producto.

De acuerdo con autores como Morafio (2010) el elemento diferenciador se define como
“una estrategia que tiene como ventaja que las personas comparamos con facilidad, asi que
conseguir que nuestra marca este comparativamente posicionada por encima de las demas,
puede suponer una garantia de compra.”; con base a calidad-precio, esta estrategia se puede
centrar en uno de los dos aspectos, el precio puede ser muy elevado ya que esta vinculado con

exclusividad o lujo.
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Estrategias de E-commerce

El comercio electronico se ha vuelto esencial para las empresas como para los
consumidores desde hace varios afios, ya que para el comprador es mas facil, cdmodo y rapido
realizar compras por internet sin necesidad de salir de su casa. “En los Ultimos afios, los adelantos
en la tecnologia de la informacion han transformado la faz del proceso del marketing B2B. Las
compras electrdnicas y por internet llamadas suministros electronicos, han crecido rapidamente.”

(KOTLER).

Asi mismo para alguna empresa que le sea fundamental llegar a otros lugares, nichos o

segmentos, la venta online es un gran aliado.

El e-commerce se ve altamente beneficiado por el comercio social, ya que este ultimo
tiene un enfoque mas cercano con la interaccion del cliente, creando un sistema de comunicacion
mas personal. El funcionamiento del comercio social reside en la fusion del uso de las redes
sociales y los métodos de compra en linea. El punto de unidn radica en la confianza y
convencimiento que se crea en los potenciales compradores sobre un determinado producto o
servicio que es publicitado, compartido o posteado en una red social y los comentarios, “likes” y
el nimero de veces que es compartido por todos los usuarios. (Oropeza) En esta era de las redes
sociales, la mayoria de los usuarios se basan en los comentarios, vistas, me gusta, compartidos o
recomendaciones realizadas sobre el producto de cualquier empresa para decidir si comprar 0 no
comprar, es importante tener estrategias solidas en marketing digital con el fin de acaparar la

atencién de los consumidores para compras futuras.
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Existen varias teorias respecto al e-commerce, una de ellas es la teoria econdmica:
Originada por el economista Alfred Marshall, quien considera que el hombre busca maximizar
su utilidad, es decir, que trata de adquirir el producto que mas utilidad le dé en funcion al
precio que esta pagando por este; relacion costo-beneficio. La teoria del aprendizaje: Se basa
en la experiencia que tuvo el cliente en su primera compra y a partir de esta decide irse o0 no
con la competencia, lo que se debe hacer es que el consumidor conozca la marca, pruebe el
producto y no decepcionarlo. (Agullé, 2015), la experiencia de compra como el seguimiento
postventa es fundamental para proximas ventas de clientes de compra frecuentes o de clientes

embajadores.

Se evidencian varios tipos de comercio electrénico, para esta investigacion se tuvieron
en cuenta aquellos que se enfocan en el cliente dentro de los cuales el espafiol y profesional en

Administracion y Direccidn de empresas José Maria Valero destaca los siguientes:

e B2B (Business to Business): Es el tipo de comercio electrénico en el que una

empresa intercambia bienes o servicios con otra empresa.

e B2C (Business to Consumer): Es la realizacion por medios electrénicos de
todas o parte de las actividades que convencionalmente conducen al

intercambio de productos entre una empresa y sus clientes.

e (C2C (Consumer to Consumer): Es la relacion de intercambio directa entre un

individuo (o varios) y otro individuo (o varios) a través de Internet.
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e (2B (Cosumer to Business): se refiere al intercambio, mediante el soporte
tecnoldgico de Internet, de informacion sobre el consumo a cambio de alguna

compensacion.

En cuanto al e-mail marketing, es una herramienta que se ha venido utilizando para
obtener nuevos clientes, promocionar nuevos productos o anunciar ciertas promociones por
tiempo limitado que ofrece una empresa en relacion a sus productos, el emailing aunque de
alguna u otra forma molesta 0 acosa algunos usuarios, sin embargo “en el tltimo afio se ha
consolidado como una via de comunicacion importante, que ademas crea un lazo significativo y
rapido con el usuario o cliente potencial. Ademas, para tus clientes actuales puede ser una
estrategia que ayudara a darle un valor agregado a tu empresa creando una comunicacion mucho

mas cercana y personal con él o ella.” (Reul, 2019)

Con estrategia se puede llegar a mas usuarios para que se puedan interesar en la empresa,
es eficiente y econdmico pero para que esta tactica sea efectiva se deben tener en cuenta
aspectos que no se deben cometer como: crear falsas ilusiones, no responder las inquietudes de
los clientes, enviar correos a muchas personas que no estan interesadas en el producto y no
tener en cuenta los filtros ya que muchas veces estos correos llegan al archivo de spamy
probablemente el usuario no se va a detener en ver el contenido del correo (MGLOBAL,

2015)
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Para Ray Marfil conferencista y consultor internacional mexicano de marketing y ventas,
“el éxito de tu tienda en linea depende de muchos factores, pero mas que nada de tu capacidad

de implementarlos, medirlos, analizarlos y adaptarlos a tus necesidades especificas.”
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8. Marco Conceptual
La presente investigacion abarca términos clave para la realizacion de la misma como lo
son marketing, estrategias, promocion, comercializacién, ecommerce, madera inmunizada,

mascotas y casa de ensamblaje.

El marketing es un término que se implementa para una buena introduccién de un
producto con el fin de satisfacer las necesidades del consumidor, asi mismo es “la
planificacion y ejecucion de todos los aspectos y actividades relativas a un producto con
objeto de influir sobre los consumidores para que se compre la mayor cantidad posible a un

precio optimo que maximice el beneficio de la empresa a largo plazo. (Buck, 1962).

Dentro del proceso de la investigacion, se requiere tener claro los conceptos de
estrategia, promocion y comercializacion, ya que se van a generar tacticas para incrementar las

ventas de las casas de ensamblaje para mascotas en madera inmunizada.

La estrategia es la “forma en la que la empresa o institucion, en interaccién con su
entorno, despliega sus principales recursos y esfuerzo para alcanzar sus objetivos. Es un curso
de accion conscientemente deseado y determinado de forma anticipada, con la finalidad de

asegurar el logro de los objetivos de la empresa” (Lorenzo, 2012)
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Segun Jerome McCarthy y William Perreault “la promocion consiste en trasmitir
informacidn entre el vendedor y los compradores potenciales y otros miembros del canal para
influir en sus actitudes y comportamientos”, respecto a la comercializacién es un conjunto de
acciones para introducir un producto en el proceso de distribucién, realizando diferentes

planes y métodos para que el consumidor conozca y consuma el producto.

El e-commerce o comercio electronico en este momento es parte fundamental para el
crecimiento y la introduccion a nuevos mercados y nuevos consumidores por parte de las
empresas, “consiste en la compra y venta de bienes, productos y servicios a traves de medios

electrénicos, como Internet y otras redes informaticas.” (Banda, 2016)

Para la OCDE es la “compra o venta de bienes y servicios que se lleva a cabo a través de
internet, mediante cualquier aplicacion de internet que se utilice en las transacciones
automatizadas, tales como paginas web, extranet. EDI por internet, o a través de cualquier

aplicacion habilitada para la web.”

Para finalizar, las mascotas han venido ocupando un lugar importante en el ndcleo
familiar, ya que son animales de compafiia como lo muestra la RAE y ademas en ocasiones

son prioridad en el hogar.
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9. Marco Espacial
La investigacion se ejecut6 en la empresa Pinares y en el municipio de Tunja del
departamento de Boyaca, cabe acotar que para efectos de esta investigacion se tuvieron en cuenta

a las personas que tienen mascotas como miembro de sus familias.
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10. Marco Temporal
El desarrollo del proyecto de investigacion inicié en el mes de octubre de 2019 con

tiempo de finalizacién en 2021.
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11. HipOtesis
Con la determinacién de estrategias de marketing se genera un incremento en la
promocion y comercializacion de las casas de ensamblaje para mascotas en madera
inmunizada producidas por Pinares ubicada en el municipio de Oicata, hacia el mercado

tunjano en busca de una expansion nacional e internacional.
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12. Aspectos Metodoldgicos

Alcance del tema

Tunja, capital del departamento de Boyacd; teniendo en cuenta que la ciudad tiene una
proyeccion de poblacion para el afio 2020 de 179.263 segun el DANE, se abarcara la cantidad de
familias que tienen mascota en su hogar.

El presente proyecto de investigacion se realiza en una etapa inicial promoviendo las
ventas, posicionamiento y comercializacion del producto en la ciudad de Tunja, para asi despues
estudiar las posibilidades que puede llegar a tener a nivel nacional e internacional y empezar a
desarrollarlas con ayuda de las herramientas planteadas, principalmente enfocandose en las de e-

commerce.

Tipo de Investigacion

Para el proyecto de investigacion “Estrategias de marketing para comercializar las casas
de ensamblaje para mascotas producidas por Pinares.” El tipo de investigacion que se empleo es
exploratorio/descriptivo para determinar el potencial del producto en el mercado dado que es
necesario investigar sobre las causas relacionadas del por qué una mascota se ha vuelto un
miembro importante en el ndcleo familiar; de igual manera definir las caracteristicas tanto del

mercado como de los clientes potenciales.
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Método de Investigacién

Se emple6 una metodologia de investigacién cuali-cuantitativa, ya que arroja resultados
de forma estadistica haciendo referencia a la cantidad de familias que tienen mascotas, cuanto
estan dispuestos a pagar por una casa de ensamblaje en madera inmunizada, cuantas casas
estarian dispuestos a pagar si en su hogar hay mas de una mascota, asi mismo obtener datos no
cuantificables como los gustos, caracteristicas, materiales, tendencias, tamafio y facil ensamblaje

que optan los clientes a la hora de comprar una casa para su mascota.

Fuentes y Técnicas de Recoleccion

Para dar cumplimiento metodologico de la investigacion se llevaron a cabo las siguientes

fases:

-Fase teorica: La empresa Pinares esta ubicada en el municipio de Oicata, es una empresa
especializada en vender madera inmunizada y también en elaborar productos a base de

esta materia prima.

-Fase metodoldgica: Recoleccion, tabulacion y analisis de informacién de datos primarios

y secundarios.

-Trabajo de campo: Aplicacién de los instrumentos para recolectar la informacion
primaria y obtencion de fuentes secundarias con el fin de recoger y analizar los resultados

para la generacion de estrategias de promocion del producto.
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Tratamiento de informacion

Fuentes Primarias
Focus Group. Se realizd una sesidén por una hora con 6 personas, entre las que se
encontraban consumidores y no consumidores de casas para mascotas y productos afines

de diferentes estratos socioeconémicos.

Encuestas. Fueron enfocadas principalmente hacia 373 personas con interés en este tipo
de productos y que su lugar de residencia sea en el municipio de Tunja, teniendo en
cuenta aspectos relevantes como: los conceptos de madera inmunizada, de casa de
ensamblaje, y cuanto dinero esta dispuesta a invertir una familia en una casa de
ensamblaje para su mascota, con el fin de conocer la aceptacion del producto.

El tipo de muestra utilizada fue aleatorio simple porque la probabilidad de ser elegidos es
la misma para todos los individuos.

N*Zz*p*q
Cd2x(N—1)+Z%xp=xq

n

100.000 * 1.96% % 0.05 = 0.95

= =373
0.052 * (100.000 — 1) + 1.962 % 0.05 * 0.95

n

Sondeo. Se llevo a cabo un estudio de observacién a los dirigentes y trabajadores de
Pinares, para conocer su actitud hacia el uso del marketing y su posicion frente al

producto, también se realizé a los trabajadores de Pinares que tienen mascota en su hogar
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cuatro preguntas claves de opcion multiple con 3 opciones de respuestas para conocer la

opinién.

Fuentes Secundarias:

Se hizo uso de herramientas como libros, revistas y articulos.
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13. Contenido de la Investigacion (Resultados)
Capitulo 1
Mercado objetivo al cual van dirigidas las casas de ensamblaje
Para poder estudiar asertivamente el mercado objetivo hacia el cual van dirigidas las casas
de ensamblaje, se realiz6 una encuesta con el fin de conocer el segmento de mercado dando como
resultado: 373 encuestados cuentan con mascotas siendo un miembro importante en su nicleo
familiar, se analiz6 que la mascota con mayor cabida en los hogares de Tunja son los perros (241

familias) seguidos de los gatos (117 familias), con algunas excepciones de conejos y hamster.

Grafica 1
Tipo de mascota que tiene en el hogar

¢Qué mascota tiene en su
hogar?

~

Perro ®m Gato M Otro

Cabe resaltar que las familias con gatos en su nicleo familiar no tienen un lugar
especifico para su mascota, por ende, no han comprado una casa para ellos porque no la
necesitan, en cambio los hogares con perros como mascotas tienden a adquirir productos (casa,
cojin) ya que tienen un espacio especifico para ellos en la vivienda, por esta razon el 57% de los

encuestados han escuchado sobre las casas de ensamblaje frente a un 43% de las familias no las
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conocen, ya que invierten en casas ya armadas, las mandan hacer o simplemente no compran

este producto.

Gréafica 2

Conocimiento de los encuestados sobre las casas de ensamblaje

é¢Ha escuchado acerca de las
casas de ensamblaje?

P

La madera inmunizada no es un material comun en este tipo de productos, pero aun asi
292 encuestados tienen conocimiento sobre la definicidn y los beneficios de esta materia prima,
dado que es un producto que se ha utilizado para alargar la vida Gtil de edificaciones como

parques, casas de mufiecas, techos de viviendas, etc.
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Gréfica 3

Concepto y beneficios de la madera inmunizada

Madera inmunizada y sus beneficios

Actualmente, en el mercado existen numerosas opciones de casas para mascotas, varian
en los precios, tamafos, disefios, calidad, etc.; las familias tunjanas (147) han invertido entre
$50.000 y $150.000 en este tipo de productos, mientras que 17% de los hogares (64) han
gastado méas de $150.000 por las casas, camas 0 carpas para sus mascotas; para algunos hogares
puede ser un producto no relevante porque pueden suplirlo con elementos mas econémicos o

faciles de encontrar en la propia casa como cobijas, colchonetas, almohadas, etc.
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Gréafica 4

Rango de dinero invertido en las casas para sus mascotas

é¢Cuanto ha pagado por las casas
destinadas para sus mascotas?

5%

39%

Menos de $50.000 B Entre $50.000 y $150.000
B Mas de $150.000 B No he comprado

Al momento de adquirir el producto de la mascota, las caracteristicas con mayor
relevancia en la encuesta son tamafio y precio mientras que en el focus group que se realizé con
el fin de conocer y escuchar las opiniones de seis personas respecto a la empresa y a las casas
de ensamblaje, con una duracion de una hora; todos los integrantes coincidieron en que el
precio, la calidad y el disefio son los factores decisivos para comprar la casa de sus mascotas; el
precio es un factor fundamental a la hora de invertir en un elemento para las mascotas debido a
que no todas las familias cuentan con el mismo valor adquisitivo o no estan dispuestas a pagar
tanto dinero en un producto para sus mascotas, ademas no todas las viviendas cuentan con un

espacio amplio para tener una casa para sus animales de compaifiia.
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Capitulo 2
Estado actual de la Inmunizadora Pinares
La informacidn recolectada en este capitulo fue por medio de los resultados y andlisis de
las herramientas aplicadas (encuestas, focus group y sondeo) asi como la pagina web de Pinares,

donde hay informacion mas especifica de la empresa.

Inmunizadora Pinares fue constituida en el afio 2009 implementando conocimientos
adquiridos por los socios de la misma con sede en la vereda Poravita del municipio de Oicata

(Boyacad).

Se dedica al suministro de productos inmunizados por medio del sistema vacio-presion,
disefio y montajes de estructuras en madera inmunizada de excelente calidad, servicio con
capacitacion del personal como la adquisicion de equipos de alta tecnologia permitiendo que la

vida (til de los productos sea mas de 20 afios.

Con el transcurrir de los afios la organizacion ha logrado adquirir una gran acogida en
varios sectores economicos, tales como: invernaderos, construccion, ganaderia, mineria,

agricultura y otros sectores cuyo fin principal es el cuidado del medio ambiente.

Dentro del diagndstico organizacional de la empresa se encuentran aspectos como la

mision, vision, politica de calidad, productos y servicios. Los cuales se describen como:
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-Mision: Empresa Boyacense reconocida en el disefio de estructuras, acabado y ventas de
madera inmunizada; buscando la mejora continua en nuestros procesos y comprometiéndonos
con nuestros colaboradores en el desarrollo de sus actividades con condiciones de seguridad y

estabilidad laboral.

-Vision: Ser en el afio 2025 una de las empresas mas reconocidas a nivel nacional, en el
mercado del disefio y montaje de estructuras en maderas inmunizadas, garantizando la calidad de
nuestros procesos, usos y aplicaciones de la madera para la industria, la construccion, la
ganaderia, entre otros; teniendo como compromiso ambiental el ser una alternativa para

contrarrestar los contaminantes de nuestro entorno y la re-forestacion de nuestro bosque.

-Politica de calidad: Lograr la plena satisfaccion del cliente con el mejoramiento

continuo e innovador promoviendo el cuidado del medio ambiente y ofreciendo productos y

servicios de alta calidad.

-Productos: Construccion, mineria, pérgolas, cercas, corralejas, parques infantiles,

invernaderos, casas de ensamblaje para mascotas.

-Servicios: Inmunizacion, construcciones y montajes.

-lIdeas: Si el cliente tiene alguna idea con el fin de realizarla se asesora y se desarrolla el

proyecto con los materiales adecuados.
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La empresa Pinares tiene una experiencia amplia en el mercado, cuenta con un personal
de trabajo capacitado, con una madera inmunizada superior y con equipos de alta tecnologia, por
ende, la durabilidad de sus productos es de méas de 20 afios, asi mismo ofrece servicios como los
montajes y construcciones teniendo en cuenta la preservacién ambiental y la satisfaccion del
cliente.

Aproximadamente hace tres afios Pinares empez6 a producir casas de ensamblaje para
mascotas adecuadas para interiores y exteriores, con duracién de largo plazo ya que su materia
prima (madera inmunizada) es resistente al agua y golpes y previene los acaros; el proceso de
realizacion del producto es a mano por lo que su precio oscila entre $250.000 a $400.000
dependiendo el tamafio y el disefio, es un precio elevado comparado con las casas para mascotas
que estan en el mercado ya que se pueden adquirir desde $50.000, pero la calidad de estas casas
no se puede comparar con las que produce Pinares porque su durabilidad es a corto plazo ademas
que sus materiales son de metal y plastico; segun los resultados obtenidos de la encuesta tan solo
52 familias estan dispuestas a pagar méas de $200.000 por una casa producida por la empresa
teniendo en cuenta los beneficios, mientras que la mayoria de los hogares (196) invertirian entre

$100.000 a $200.000 por un producto de comodidad para su mascota.
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Grafica 5
Precio a pagar por las casas de ensamblaje producidas por Pinares
éCuanto esta dispuesto a pagar

por una casa de ensamblaje en
madera inmunizada?

-

Menos de $100.000 ™ Entre $100.000 y $200.000 ® Mas de $200.000

Mediante las encuestas implementadas se evidencio que la empresa Pinares no es
reconocida por la mayoria de los encuestados (322) frente a 51 familias que si la conocen o
han escuchado sobre la empresa, tal vez esto sucede por el tipo de productos que venden en su
mayoria que son palos para construcciones grandes, no son productos cotidianos como la casa
de ensamblaje por ende las personas o las familias de la ciudad de Tunja no estan
familiarizadas con la empresa. Ademas, la empresa no tiene como cliente potencial a las
pequefias familias de la ciudad ya que su principal ingreso son productos para construcciones,

invernaderos, y ganaderia.
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Gréfica 6

Conocimiento de la empresa Pinares

é¢Conoce o ha escuchado sobre
la empresa Pinares?

y

Aparte de las encuestas se empleo el sondeo con el fin de observar y realizar un
cuestionario de cuatro preguntas a los dirigentes y trabajadores de Pinares para saber su

conocimiento sobre el uso del marketing y su percepcion respecto al producto.

La herramienta se desarroll6 un dia laboral como cualquier otro, se les hizo una pequefia
introduccion sobre el ¢por que? y el ¢para que? del ejercicio, todos lo tomaron de buena forma

respondiendo las preguntas de la encuesta honestamente.

En la empresa Pinares en total hay 14 trabajadores, pero los cuestionarios se realizaron a
12 ya que un empleado se encontraba con incapacidad y el otro no tiene mascota en su hogar. Su

jornada laboral empieza a las 8:00 am, de 10:00 am a 10:30 am tienen un receso donde se les
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brindan onces, a las 12:30 pm terminan su jornada de la mafiana y en la tarde a las 2:00 pm

vuelven a su lugar de trabajo hasta las 5:30 pm.

La empresa en este momento cuenta con el gerente, su secretaria y una auxiliar, los once

trabajadores restantes estan en cargos operativos.

Lo que se pudo observar en cuanto al clima organizacional es agradable, sus trabajadores

son buenos comparfieros y muy alegres.

El 100% de los encuestados estan de acuerdo en que es importante que las casas para sus
mascotas tengan una larga durabilidad, porque prefieren invertir un poco mas, pero con la certeza
de que el producto les dure, a pagar poco para tener que volver a comprar una casa nueva en un
corto plazo.

- “Yo compro una casa buena, con buen material, que me dure harto”

- “Es mejor comprar una casa excelente que dure para siempre y no tener que volver a

comprar otra”
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Gréafica 7

Importancia de la durabilidad de las casas de las mascotas de los trabajadores

IMPORTANCIA DE LA DURABILIDAD
DE LAS CASAS

S| NO = ME ES INDIFERENTE

Ademas, para 10 trabajadores el precio del producto que realizan es justo, entre $250.000
a $400.000, para uno le es indiferente y el restante no le parece justo el costo.

-“Es justo porque es un trabajo dificil y demorado”

-“Es cara pero es justo porque dura para siempre, uno solo compra una vez y usted puede

escoger el tamafio y hacer el disefio que quiera”
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Grafica 8

Costo de la casa de ensamblaje

PRECIO JUSTO DE VENTA

S| NO = ME ES INDIFERENTE

Para la mayoria de los trabajadores (6) la caracteristica que debe tener una casa para
mascota es la calidad, seguido del precio y por ultimo el disefio.
- “Para mi es importante la calidad para que dure arto”
- “Mefijo en el precio, pero si es buen material vale la pena”
- “Si no hay plata para una buena casa se busca algo mas barato”

- “Es importante el disefio por mis Aijos”
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Gréafica 9

Caracteristica mas importante que debe tener la casa de las mascotas

ASPECTO MAS IMPORTANTE

.

m PRECIO CALIDAD = DISENO

En cuanto a la implementacion de estrategias de marketing para once trabajadores si
estan realizando estrategias de promocion y comercializacion de las casas de ensamblaje, para
uno de los trabajadores le es indiferente. Es necesario recalcar que a la hora de conversar con
algunos de ellos no tienen muy claro cuales estrategias estan implementando para este producto,

solamente tienen claro que si estan implementando dichas estrategias.

Es fundamental resaltar que la estrategia implementada es el voz a voz, francamente a
este producto no le estan dando el tiempo y el estudio que se merece ya que con minimas ventas
de las casas de ensamblaje no van a tener repercusiones negativas porque la rentabilidad no
depende de este producto.

- “Nuestro fuerte son los limatones y los parques”

“No sé qué son las estrategias de promocion y comercializacion”

- “Podriamos ayudar con la voz a voz con nuestra familia para ver si se animan a

comprar una de esas casas”
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- “No se si sea estrategia, pero se que en la pagina web muestran las casas”

Gréfica 10

Implementacion de estrategias de promocién y comercializacion

ESTRATEGIAS DE PROMOCION
Y COMERCIALIZACION

‘

92%

S| NO ™ ME ES INDIFERENTE

Teniendo en cuenta la sesion del focus group la mayoria de los participantes afirmaron
que la falta de estrategias de promocion y comercializacion son el principal problema del
producto, asi como lo es el precio elevado de este, proponiendo cambios en el tamafio y los

detalles para justificar o bajar el valor de las casas.

Asi mismo se realizé el cuadro de BSC con cuatro perspectivas (financieras, clientes,
procesos internos y aprendizaje y crecimiento) para definir y tener un seguimiento sobre las

estrategias planteadas para Pinares.



Tabla 1

Balanced Scorecard
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Objetivos

Metas

Indicadores

Iniciativas

Perspectivas

financieras: Mejorar

Obtener 3 ventas de

casas de ensamblaje

Informes financieros,

ahorro de costos,

Negociar con

proveedores, crear

ingresos, aumentar la  por mes. margen de utilidad. nuevas formas de

rentabilidad. pago para el cliente,
vender online.

Perspectivas del Aumentar el Herramientas o Crear contenido para

cliente: Posicionar a

la empresa

engagement en las

redes sociales.

aplicaciones para
analizar los datos en
cada red social,
solucionar quejas y

dudas.

las diferentes redes
sociales, desarrollar
un canal para el

servicio al cliente.

Perspectiva de los
procesos internos:
Incrementar la
produccion del

producto

Producir 1 casa de
ensamblaje a la

Semana.

Tiempo de
fabricacion,
optimizacion de la

calidad.

Optimizar el proceso,
utilizar materia prima
sobrante de otro

producto.

Perspectiva de
aprendizaje y
crecimiento:
Vincular a personal
calificado en
marketing, adquirir

maquinas.

Asociar una persona
0 agencia con
conocimientos y
experiencia en
marketing digital,
obtener maquinaria

en un largo plazo.

Capital humano,

infraestructura.

Realizar el proceso de
seleccion del nuevo
personal, capacitar
nuevos y antiguos

trabajadores.

Elaboracion Propia
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ElI BSC realizado a la empresa evidencia objetivos viables que con un seguimiento

detallado Pinares obtendra resultados positivos, ya que aumentara los ingresos debido a las casas

de ensamblaje, tendré un posicionamiento en el mercado objetivo y mejoraré la maquinaria para

el proceso de produccion.

Por altimo, Pinares al no tener estudiados claramente sus aspectos internos y externos, no

ha podido identificar sus debilidades y por esto no ha generado estrategias que le ayuden a

convertir estas debilidades en fortalezas y asi mismo sostener las que ya tenga, ni tampoco ha

reconocido las amenazas y oportunidades que va generando el mercado, por esto su

implementacion de estrategias ha sido escasa, por lo cual se cre6 una matriz DOFA comparada

con una matriz CAME.

Tabla 2

Comparacion Matriz DOFA y Matriz CAME

DOFA-CAME

FORTALEZAS

DEBILIDADES

Fortalezas (F)

-F1: Materia prima de

excelente calidad: Madera.

-F2: Producto con
caracteristicas
diferenciadoras: Casas de
ensamblaje, madera
inmunizada.

-F3: Disefios exclusivos:

Propios de cada cliente.

Debilidades
-D1.: Precio del producto:
Es elevado a comparacion
del precio de casas para
mascotas hechas en otros
materiales.
-D2: Desconocimiento en
actividades de
comercializacion y

distribucién del producto:
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-F4: Equipos tecnologicos:
Gran capacidad de
produccion.

No cuentan con estrategias
para disminuir costos de
comercializacion, lo que
genera que el precio de las
casas aumente.

-D3: Poco uso de redes
sociales: Desconocimiento
de clientes potenciales,
desconocimiento de la
empresa por parte de
posibles usuarios, falta de
comunicacion con clientes

finales.

Oportunidades (O)
-O1: Alianzas estratégicas:
Ampliacion del mercado
con ayuda de empresas
posicionadas.
-02: Crecimiento del
sector: Aumento de
demanda del producto.
-0O3: Desarrollo municipal:
Mejores estandares de

calidad que aumentan las

Estrategias ofensivas

(Explotar oportunidades)
-O2F2: Crear contenido de
comparacion entre las casas
de Pinares y las de su
competencia, para dar a
conocer la calidad del
producto, con el fin de
aumentar la demanda.
-02: Captar clientes
mediante promociones.

Oportunidades (O)
-0O1: Alianzas estratégicas:

Ampliacion del mercado

Estrategias de
reorientacion (corregir
debilidades)

-O1D2: Externalizar
Servicios con empresas
especializadas en logistica
para disminuir costos de
distribucién y por ende el
del producto.
-O2D3: Fortalecer las redes
sociales, usar el e-mail

marketing.




posibilidades de

exportacion del producto.

con ayuda de empresas
posicionadas.

-O2: Crecimiento del
sector: Aumento de
demanda del producto.
-O3: Desarrollo municipal:
Mejores estandares de
calidad que aumentan las
posibilidades de
exportacion del producto.

-O3D1: Participar en ferias
y eventos realizados por la
Alcaldia de Tunja.

Amenazas
-Al: Pandemias: Cese de
actividades por aislamiento
preventivo.
-A2: Competencia con
precios mas bajos: casas en
otros materiales, camas,
base-camas, carpas, tapetes.
-A3: Necesidades de los
consumidores: Pueden
cambiar por el tamafio de la
mascota, su lugar de
residencia, el clima.
A4: Cambios en la
legislacion: Tala de arboles,

tratados de libre comercio

Estrategias defensivas

(mantener las fortalezas)
-A3F3: Mostrar en el
portafolio de productos
tanto fisico como virtual los
diferentes tipos de casas
que realizan.
-F2A2: Realizar blogs,
textos, y mostrar opiniones
de expertos y clientes sobre
la durabilidad de la madera
inmunizada (siendo esta su

principal ventaja).

Estrategias de
supervivencia (afrontar
las amenazas y
debilidades)
-A4D1: Conseguir mas
opciones de proveedores.
-Al: Implementar el e-

commerce

Elaboracion propia
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Capitulo 3

Estrategias de marketing empleadas por la competencia y del sector en general

Este capitulo analiza el ambiente en general en el que compite Pinares, segln las
encuestas realizadas el 50% (186) de las familias compran los productos en veterinarias, seguido
del 29% (108) que los compra en almacenes especializados en mascotas, mientras que el 20%
(75) adquieren los productos por medio del e-commerce, es importante destacar que dos familias
mandan a hacer las casas de sus mascotas en carpinterias y otras dos ellos mismos fabrican las
casas, camas o carpas; el focus group arrojé que 2 personas (de 6) las compran en veterinarias y
las 4 restantes en almacenes de cadena.
Gréfica 11

Lugar donde compra los productos para sus mascotas

éDonde compra los productos
para su mascota?

Veterinarias ™ Almacenes de mascotas M Sitios web  H Otros

Demostrando asi que los canales méas usados en Tunja son los puntos fisicos, mientras que
el e-commerce aun es un canal poco utilizado en compras de productos para mascotas en esta

ciudad, para analizar la competencia se cred el siguiente diagrama de Porter.
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Gréafica 12

Diamante de Porter

e Oportunidades crecientes para el sector.

e Competencia abierta con grandes
superficies, veterinarias, tiendas
especializadas en productos para
mascotas.

e E-commerce

Estrategié, estructura,
y rivalidad de la

empresa |

Condiciones

Variables ambientales

de la demanda

Sectores afines

e Pandemia. y de apoyo e Aumento de la
e Aumento del real demanda. .
brasilefio (moneda). o Clientes potenciales
e Leyes que anteponen los
e Acceso a proveedores precios de la

competencia.

e Clientes potenciales
que prefieren
productos sustitutos
como carpas,
cojines, camas, etc.

locales de madera.

e Acceso a proveedor
internacional (Brasil) de
inmunizante.

e Acceso a proveedor
local de shingle (tejas) y

pinturas.

e Acceso a empresas en
areas relacionadas (sin
alianzas).

e Sectores aislados (no
hay presencia de

Elaboracion Propia clusters)
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Condiciones de la Demanda

Uno de los factores del incremento del mercado para mascotas se debe a que con el
transcurso del tiempo las familias segiin el DANE van siendo mas pequefias, lo cual las incentiva
a tener mascotas, siendo éstas cada vez mas parte de la familia, por ende, los cuidados y
productos para su bienestar como la casa de ensamblaje van cogiendo cada dia mas valor.
(Aguirre, PetIndustry, 2019)

Aun asi, las encuestas realizadas demuestran que 147 familias de 300 han invertido entre
50.000cop y 150.000cop y que solo 64 han invertido mas de 150.000cop en casas para sus
mascotas, teniendo en cuenta que las casas de Pinares oscilan entre los 50.000cop y 400.000cop
podemos concluir que estos clientes potenciales muchas veces optan por casas de otros materiales
0 con caracteristicas menos favorables que las de Pinares después del desconocimiento de la

misma (Pinares) por sus precios.

Estrategia, Estructura y Rivalidad de la Empresa

Ya que el mercado para mascotas va en aumento podemos deducir que hay grandes
oportunidades para los productos como las casas de ensamblaje, por lo que cada vez la oferta va
siendo mas grande, asi que como lo dice Euromonitor “muchos colombianos ya tienen a su
disposicion los productos que requieren para sus animales casi que en cualquier lugar que
frecuenten, incluyendo tiendas de descuento y el comercio electrénico”. (Aguirre, PetIndustry,
2019)

Generando esto una competencia abierta con grandes superficies, veterinarias, tiendas
especializadas en productos para mascotas y con el E-commerce, siendo este ultimo un factor

fundamental para la empresa por situaciones como la pandemia que se esta viviendo actualmente,
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y por la facilidad y comodidad que representa para los clientes hacer uso del mismo (E-
commerce).

Por otro lado, haciendo un uso estratégico del E-commerce Pinares puede ampliar su
nicho, siendo este un factor clave para aumentar sus ventas, ya que las casas de ensamblaje son
disefiadas para espacios abiertos y el clima tunjano no es totalmente favorable para que las
familias tengan a sus mascotas al aire libre, como si lo podrian ser otros lugares de Colombia en

los que se hagan necesarios materiales como la madera inmunizada.

Sectores Afines y de Apoyo

Pinares cuenta con proveedores locales de madera, pintura, shingle, y con un proveedor
sueco de inmunizante con planta en Brasil (de donde lo importan), ya que segun Pinares
Colombia cuenta con muy pocos proveedores de inmunizantes y no de la misma calidad.

Como lo nombramos anteriormente en Tunja hay diferentes empresas en areas
relacionadas, pero Pinares no ha hecho ningun tipo de alianza de comercializacién y distribucion
con alguna para lograr ventajas competitivas.

Ahora que el mercado esta en crecimiento van surgiendo cada vez mas establecimientos
de comercio de productos para mascotas lo que hace mas facil la creacion de clusters, pero hasta

el momento no lo han intentado.

Variables Ambientales
Ahora las empresas pasan por crisis y muchas de estas tienen gque reinventarse gracias a
los cambios que esta generando la pandemia por el covid-19, estos cambios pueden causar que

las empresas tengan que hacer inversiones en dinero y tiempo para no llegar a la quiebra, ya que
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por las limitaciones en la movilizacion empiezan a haber dificultades desde la hora de conseguir
los materiales necesarios para la elaboracion del producto hasta la comercializacion y
distribucion del mismo. ”” Es posible que el coronavirus mate mas empresas que personas en
Colombia . Fernando Bustos.

(Portafolio, 2020)

Para esto unas de las mejores alternativas es el uso del E-commerce, que aparte de poder
hacer que Pinares amplie su nicho, hara que la empresa no pierda contacto con sus clientes; y las
alianzas principalmente con empresas distribuidoras de la region para que puedan seguir
cumpliendo con sus pedidos a tiempo.

Ya que el unico material en el que Pinares hace las casas de ensamblaje es en madera, el
cambio o creacion de leyes contra la tala de arboles puede afectar a su Unico proveedor dejando a
la empresa sin materia prima, por lo que se hace necesario el estudio constante del codigo
nacional de recursos naturales renovables y de proteccion al medio ambiente (CNRNR), y de la

divisa brasilefia, como también de mas proveedores de madera e inmunizante.
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14. Conclusiones

-Las casas de ensamblaje en madera inmunizada para mascotas producidas por la empresa
Pinares estan enfocadas en las familias de la ciudad de Tunja con mascota(s) en su hogar
dispuestas a invertir un valor significativo apostando a la durabilidad y calidad del producto;
porque es un hecho que el mercado para mascotas seguira en crecimiento incrementando el
namero de interesados en entrar en la oferta del mismo, lo que genera que la competencia directa
e indirecta siga aumentando y progresando, por lo que es necesario que Pinares desarrolle
estrategias y haga un estudio continuo del mercado para que logre obtener un plus sobre la

competencia.

-Fortalecer las redes sociales que los clientes consumen para poder llegar de forma asertiva a
ellos, Pinares cuenta con un perfil de Facebook, una pagina web y un perfil de Instagram. La
pagina web es la mas completa, tiene informacién de la empresa, productos y servicios que
ofrece, fotos reales de los productos, pero faltan las especificaciones de cada producto (peso,
medidas, precio), aunque la pagina no esta disefiada para realizar e-commerce son datos
importantes para los visitantes; el perfil de Facebook no esta activo hace mas de un afio.
Proponemos publicar cada determinado tiempo contenido referente a los productos, clientes,
trabajadores para tener un contacto mas estrecho con los clientes; el perfil de Instagram se creo
en el mes de septiembre del 2020, al principio de su creacidn se subia contenido interesante en las
historias como los procesos de creacion de los productos, videos de las instalaciones de la
empresa Y, fotos en el feed de su infraestructura y productos, en este momento el perfil esta

inactivo pues no hay contenido reciente.
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-Utilizar el e-mail marketing a clientes con mascotas en su hogar para enviar informacion sobre
las casas de ensamblaje con sus especificaciones (precio, peso, disefio, durabilidad con fotos
reales del producto), asi mismo sobre nuevos productos, promociones, etc, con el fin de tener al

consumidor actualizado con lo que pasa en Pinares, y tener una posibilidad de compra.

-Disefiar publicidad en las redes sociales hacia el publico objetivo para que observen la casa de
ensamblaje para mascotas especificando sus ventajas, como también los demas servicios y

productos que ofrece Pinares.

-Crear promociones (descuentos, agregar obsequios, bonos redimibles) teniendo claro el publico

objetivo para clientes actuales y potenciales que incentiven la compra del producto.

-Realizar blogs, textos y mostrar opiniones de expertos y consumidores sobre la durabilidad de la
madera inmunizada con el fin de que los posibles clientes decidan comprar las casas de Pinares y

no las de su competencia por su buena calidad.

-Proponer otros espacios fisicos de venta no solamente en la empresa; las veterinarias son una
buena opcion, ya que ocupan el primer lugar donde las personan hacen las compras necesarias
para sus mascotas, estos establecimientos serian una vitrina para mostrar el producto sin
necesidad de desplazarse a la empresa ya que sus instalaciones quedan lejos y no todas las

personas tienen la posibilidad y el tiempo para hacerlo.
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-Desarrollar alianzas estratégicas con empresas que tengan un mejor posicionamiento en el
mercado boyacense y externalizar servicios con distribuidoras para lograr un menor costo, mayor

alcance, y por ende un aumento de ventas.

-Participar en ferias y eventos realizados por la Alcaldia de Tunja con el fin de llegar a mercados

extranjeros en los que el precio sea competitivo.

-Conseguir opciones de proveedores previniendo que en un cambio de legislacion los actuales no

cumplan con los requerimientos establecidos.

-El desarrollo del presente proyecto nos ha fortalecido como profesionales en negocios
internacionales ya que en el transcurso de la realizacion del mismo aprendimos a percatarnos en
factores 100% necesarios para el surgimiento de cualquier empresa y/o producto que antes no
veiamos como puntos clave para su crecimiento, también comprendimos que es necesario que las
empresas fijen un presupuesto para la recoleccion de informacion y la actualizacidn constante de
la misma, ademas observamos que la introduccion de un nuevo producto al mercado no se hace
de manera facil y rapida, se requiere tiempo, estudios, presupuesto, y un plan de accion para

obtener buenos resultados y alcanzar las metas y objetivos que se planearon.
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Anexos

Formato Encuesta

UNIVERSIDAD SANTO TOMAS

NEGOCIOS INTERNACIONALES

“ESTUDIO DE MERCADO PARA COMERCIALIZAR LAS CASAS DE ENSAMBLAJE

PARA MASCOTAS PRODUCIDAS POR LA EMPRESA PINARES™

OBJETIVO: Establecer un diagndstico sobre la comercializacion de casas de ensamblaje para
mascotas producida por la empresa Pinares en la ciudad de Tunja haciendo participe a las

familias con mascotas como parte de su hogar.

1. ¢Qué mascota tiene en su hogar?
A. Perro
B. Gato

C. Otro. ;Cual?

2. Ensu hogar, ¢Usted tiene un espacio especifico para su mascota?
A. Si
B. No

3. ¢Haescuchado acerca de las casas de ensamblaje?

A. Si
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B. No

. ¢Conoce 0 ha escuchado sobre la empresa Pinares?

A. Si

B. No

La madera inmunizada es la madera que ha tenido un tratamiento o proceso con un
quimico para mejorar las condiciones de durabilidad evitando dafios por bichos o por

hongos. ¢Habia escuchado este tipo de madera y sus beneficios?
A. Si
B. No

. ¢Cuanto ha pagado por las casas destinadas para sus mascotas?

A. Menos de $50.000

B. Entre $50.000 y $150.000

C. Maés de $150.000

D. No he comprado

. ¢Cuanto estaria dispuesto a pagar por una casa de ensamblaje en madera inmunizada
teniendo en cuenta los beneficios expresados?

A. Menos de $100.000

B. Entre $100.000 y $200.000

C. Mas de $200.000

. ¢Cudles caracteristicas busca a la hora de adquirir una casa para su mascota?
A. Tamarfio

B. Precio



C.

D.

E.

Disefo

Material

Peso

9. ¢Donde compra los productos para su mascota?

A.

B.

Veterinarias
Almacenes de mascotas
Sitios web

Otro. ¢(Cual?

69
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Formato Sondeo

A la empresa Pinares: Con la presente herramienta se hara una observacion de la
empresa Pinares, para obtener informacion sobre los procesos realizados por los trabajares
y dirigentes de la empresa, asimismo conocer el &rea estratégica y la relacion con los
clientes.
Grupo objetivo de consumidores: Se realizara a los trabajadores y dirigentes de la
empresa Pinares que tengan mascotas como parte de su familia.
1. ¢Para usted es importante la durabilidad de la casa de sus mascotas?
A. Si
B. No
C. Me es indiferente
2. ¢Para usted es justo el precio de venta que tiene la casa de mascotas que produce su
empresa?
A. Si
B. No
C. Me es indiferente
3. ¢Para usted cual es el aspecto mas importante a la hora de comprar la casa (cama, carpa,
etc) de su mascota?
A. Precio
B. Calidad

C. Disefio
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4. ;Estan implementando estrategias de promocion y comercializacion al producto de las
casas de ensamblaje?
A. Si
B. No

C. Me es indiferente
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Formato Focus Group

Se realizara con el proposito de recolectar informacion necesaria acerca de su percepcion
del producto, la empresa y su entorno para nuestro trabajo de investigacion “ESTUDIO DE
MERCADO PARA COMERCIALIZAR LAS CASAS DE ENSAMBLAJE PARA MASCOTAS
PRODUCIDAS POR LA EMPRESA PINARES”, con el cual buscamos generar estrategias de
marketing que impulsen la promocioén y comercializacion de casas de ensamblaje en madera
inmunizada para mascotas.

Presentacion: (Nombres) somos estudiantes de negocios internacionales de la universidad Santo
Tomas, la presente reunion tendra una duracion de una hora, agradecemos su tiempo y asistencia
y solicitamos su autorizacion para grabar la sesion.
Explicacion de la metodologia: La sesion sera grabada, forma de pedir la palabra, todos pueden
expresar su opinion libremente. (Queremos conocer sus apreciaciones sinceras a cerca de los
cuestionamientos que se realizaran).

e Preguntas introduccién

1. (/Coémo se llaman?

2. ¢A que se dedican?

3. ¢Qué mascota tienen y como se llama?

4. ¢Qué relacion tienen con su mascota?

5. ¢Qué opinan de ellos?

e Preguntas profundizacion
1. ¢En donde duermen, descansan o0 permanecen sus mascotas?

2. ¢Endodnde suelen comprar las casas, camas y productos afines para sus mascotas?
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3. ¢Que aspectos son los que primero consideran al comprar un producto como la casa
de ensamblaje en madera inmunizada para mascotas?
4. ;Cuéles creen que son los principales problemas del producto?
5. Sipudieran cambiar algo del producto, ;qué seria?
6. ¢Alguna vez han escuchado a cerca de PINARES? ;Qué?
e Preguntas de seguimiento
1. ¢Qué percepcidn tiene del producto?
2. ¢Creen que a mas personas les gustara este producto? ;Por qué?
e Preguntas de salida
1. ¢Tienen algun otro punto para enfatizar sobre el producto? (con esto me refiero a que,
si tienen algo mas que aportar, gustos o disgustos del producto que el moderador ni

los participantes hayan hablado durante la sesion)
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