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VISION

Lograr constituir y establecer ECOMARKETING en el mercado como una
empresa lider en la fabricacion de productos publicitarios biodegradables
basandose en los resultados de la investigacién, obteniendo una efectiva
expansion local de nuestros productos asi, como también la satisfaccion vy
superacion de las expectativas de nuestros clientes, apoyados en un talento
humano competente que actia con el propésito continuo y creciente de alcanzar
los objetivos de la organizacién, con responsabilidad social con el medioambiente.

MISION

Ecomarketing es un proyecto de investigacion el cual estda basado en la
comercializacién de productos publicitarios biodegradables en busca de la
viabilidad de estos en el mercado, logrando identificar nuestros clientes, y el
mercado meta. Disefiando productos para compafiias que desean hacerse
publicidad o promocibn a través de los diversos articulos publicitarios
biodegradables los cuales aportan calidad, valor agregado, innovacion vy
competitividad; mediante la busqueda de soluciones y desarrollos sostenibles, con
un alto grado de responsabilidad social.
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Parte |

Oportunidad

Seccion 1

Situacioén

INTRODUCCION

El petréleo es el principal motor de nuestra sociedad. Nuestra vida sin saberlo, gira
alrededor de él y el mal uso de este recurso nos llevo a un estado insostenible. Lo cual ha
creado una problematica global cuya consecuencia es el maltrato a nuestro ecosistema.
Esto ha generado la necesidad de realizar acciones para la preservacién del medio
ambiente.

Lo que queremos lograr con este plan de negocios es consolidad una compafiia que nos
permita aprovechar mejor los recursos, cambiando nuestros estilos de vida a uno mas
sostenible. Los productos que ofrecemaos sustituyen a las bolsas plasticas de una manera
eficiente y limpia. Por otra parte gracias a los procesos de reciclaje podemos generar
alcancias que contribuyen a la preservacion del medio ambiente, ya que para la
fabricacién de estas, se reciclan aproximadamente 20 bolsas por unidad fabricada.

Las bolsas y alcancias ecoldgicas son una herramienta para que las empresas manejen
una imagen fresca e innovadora y generen una marca con responsabilidad social.
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Situacion Actual

e Actual manejo de estrategias de RSE por parte de las empresas colombianas,
64,5 por ciento cuenta con una estrategia de Responsabilidad Social Empresarial
(RSE) o de sostenibilidad. Asi mismo, en 61,7 por ciento de las firmas existe un
area especifica 0 un cargo que maneja el tema.

¢ Las empresas Colombianas estan creando proyectos de RSE que generen buena
reputacion o valor de marca.

e Segun encuesta de la ANDI en el 2009, las empresas colombianas en promedio
destinaron 2.8% de sus ventas para desarrollo de programas de RSE.

e En el desarrollo de la RSE las principales barreras estan relacionadas con
problemas de costos, seguido en menor medida por dificultades en la comprension
de la RSE y la falta de direccionamiento estratégico.

Ambiente demografico.

e EIl 67% de los ciudadanos considera que "la responsabilidad social debe ser un
tema prioritario para las empresas”, mientras que el 79% de las empresas esta de
acuerdo con esta afirmacion.

e Las partes interesadas (stakeholders) con las cuales desarrollaron acciones de
RSE en orden de participacion fueron: trabajadores (90%), clientes (71,2%),
comunidad (71,2%), accionistas (57,5%), proveedores (49.3%), gobierno (42%),
competencia (20%).

e Crecimiento de la Importancia responsabilidad social empresarial ( RSE ) en
Colombia, ya que el 93 por ciento de los industriales nacionales considera que las
iniciativas ambientales son un elemento central.

e Actualmente, los consumidores toman mas decisiones de compra teniendo en
cuenta aspectos mas alla del precio y la calidad. Por eso, es importante que las
empresas monitoreen el desempefio de sus marcas en relacion a atributos
sociales y ambientales. De acuerdo con varios estudios internacionales, este tipo
de consumidor informado y ético ya conforma entre un 20-35% del mercado
global.



Plan de marketing / 6

Ambiente Socio — econdémico.

e Manejo de presupuestos para temas desarrollados a RSE, En materia de inversion
en el 2009 y 210 empresas destinaron a RSE 2,3 billones de pesos. De este
monto, 212.070 millones de pesos fueron destinados al medio ambiente, es decir
9,2 por ciento del total.

¢ La mayoria de las empresas colombianas tienen dificultad al tener que justificar el
impacto y el beneficio de la RSE en sus empresas.

e El Gbsei es utilizado actualmente por empresas como Nestlé, Danone, Kraft, entre
otras, y en paises tan diversos como Alemania, Austria, Gran Bretafia, Polonia,
Republica Checa, Rumania, Suiza y Suecia. Sus resultados han demostrado que,
en la mayoria de los casos, existe una correlacidon entre el valor social de una
marca y su preferencia por parte de los consumidores.

e La mas reciente encuesta de Responsabilidad Social Empresarial de la Andi, la
cual sefiala que el 73,6% de las empresas dicen que el beneficio mayor de la
Responsabilidad Social Empresarial esta en el valor de la marca.

e Las ventas acumuladas entre enero y julio aumentaron 10,5% frente al mismo
lapso del afio pasado y 5,6% en los Gltimos doce meses.

e La meta de inflacion para el 2010 es de un 2.0% y menora 4.0% a la fecha
segun informacién del banco de la republica la inflacién esta en un 2.31. Lo cual
nos da una idea de que el costo de vida no aumentado tan representativa mente y
gue el mercado colombiano tiene las capacidades para tener una tendencia de
consumo estable. Esto teniendo en cuenta que la inflacién en el 2009 cerro en un
2.0%.

e Actual proceso de creacion de cdmo hacer exigible la responsabilidad social en el
sistema financiero por parte del gobierno colombiano. (Basados en estrategia de
la Corporaciéon Financiera Internacional, organismo del banco mundial)
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MATRIZ DOFA

La falta de métodos cuantitativos para medir los beneficios ambientales
derivados de un mejor disefio de producto.

Dificultad para comunicar los beneficios ecolégicos, ya que el mercado
> es muy grande, pero cuenta con gran cantidad de empresas pequefas
dedicadas a la produccion y comercializacion de articulos publicitarios
biodegradables.

Los proveedores ofrecen materias primas a costos elevados,
3 aprovechando el impacto positivo que ha tenido este tipo de marketing
en los mercados.

las condiciones negativas que sufren los recicladores por parte del
gobierno y empresas, al momento de reconocer la importancia que
4 tienen en la recuperacion de materiales para convertirlos en materia
prima y asi seguir manejando una actividad que mueve tanto dinero,
como lo es el reciclaje.
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La perspectiva empresarial al realizar inversiones en productos
1 |biodegradables que cumplan con los mismos beneficios que los
métodos publicitarios tradicionales.

La disposicién de adquirir productos ecologicos para vender y
comercializar, que satisfagan necesidades sin dafiar el medio

2 . .
ambiente, en donde las partes salgan ganando, es decir la
empresa, los consumidores y el planeta.

3 La debilidad que enfrentan las empresas que han tenido excesos
medioambientales, y buscan reconciliarse con el planeta.

4 La preocupacién que tienen los consumidores por tener cada vez

productos mas saludables y menos contaminantes.

Las mejoras que tienen las compafias que lo implementan frente
5 |a la competencia incrementando sus logros en términos de eco
eficiencia.

El aumento de empresarios, disefiadores, ingenieros etc.; que
6 |concuerdan en que no es suficiente saber que deberian ser
ambientalmente responsables, sino saber como y cuando.

el apoyo del gobierno colombiano en la participacion de ferias,
eventos comerciales, congresos ambientales tanto a nivel
7 |regional como nacional, que contribuyen con el posicionamiento
en los segmentos en que participan las empresas que ofrecen
productos biodegradables .
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Cada dias mas empresas le apuestan al marketing ecoldgico,
1 |[con el fin de atraer mas clientes y contribuir con la proteccion de
medio ambiente

La posibilidad de cuantificar la rentabilidad obtenida al ofrecer
2 | productos amigables para el planeta con respecto a la inversiéon
en publicidad.

La preocupacion del ministerio del medio ambiente por hacer que
las empresas sean mas comprometidas con el medio ambiente,
ofreciendo capacitaciones y normas para que las empresas
reemplacen ciertos elementos por insumos o materias primas

3 .
naturales, que los procesos productivos generen menos efecto
ambiental negativo, que se vele por los derechos vy
responsabilidades de tenencia de la tierra y el uso de los
recursos naturales.

4 El respaldo financiero y del gobierno para estas ideas de

negocio.
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Actores de la oferta de mercados publicitarios que trasmiten mensajes
que confunden al consumidor sobre la calidad de lo que estan
vendiendo, es decir dicen ofrecer productos biodegradables y/o
ecolégicos cuando no es asi.

ECOMARKETING, no realiza todo el proceso de produccion dejando a
la competencia por encima de nosotros.

La variedad de articulos publicitarios que se ofrecen en el mercado, por
ejemplo las agendas ecoldgicas, los paraguas ecolbgicos, los post-it
ecolégicos, son grandes competidores para nuestros bolsos
biodegradables.

La existencia de los bienes sustitutos de los articulos publicitarios
biodegradables.

El constante aumento de la demanda de empresas dedicadas a esta
actividad y que ademas cuenten con la recordacion de los clientes.

Los procesos de transformacion a los que se someten las empresas de
la competencia, para ponerse al dia con las tendencias del mercado.

El entorno tecnoldgico que mejora e implementa nuevos programas de
publicidad virtual.
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MATRICES

MEFI

Matriz de Evaluacién de Factores Internos

No. FACTOR INTERND FPonderacion Calificacion | Resultado DEBILIDAD | FORTALEZA
1 | Creacion de un buen sistema de Créditos a clientes 25% 4 1 X
2 | Poscicionamiento de Ecomarketin en el mercada Local 10% 1 01 X
Azeszoria Para Crear una marca con responsabilidad social con
# restros productos 20% 3 0.6 X
4 | Proveedares con experiencia en el mercado 10% 4 0.4
5 | Costos bajos materia prima 20% 4 0,8
& | Gran Invercion para maquinaria 15%; 2 0.3 ¥
100,00% 3,2

e Los factores internos nos muestra que un resultado de 3.2 Ecomarketing cuenta
con mas fortalezas que debilidades, lo cual le permitiria ser competitiva en el

mercado.

¢ Analizando los factores internos que se tuvieron en cuenta, se identifica que la
creacion de un sistema de créditos es la fortaleza més importante, lo cual nos da
una visién de que el negocio debe disefiar buenas estrategias para el manejo de

cartera.

¢ A si mismo dentro de los factores claves esta la inversion de maquinaria para el
desarrollo de la razon de ser de la compafiia.
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MEFE

Matriz de Evaluacién de Factores Externos

Ho. FACTOR EXTERNO Ponderacion Calificacion Resultado Amenaza Oportunidad
Crecimiento de la Importancia responsabilidad social empresarnial |

1 RSE ) en Colombia 10% 3 03 X
El mercado Institucional es conciente de la necesidad de tener una

Z|buena reputacion o valor de marca por medio de estrategias de RSE 30% 4 1.2 X

3|stakeholders mas importantes son trabajadores y clientes 10% 3 0,3 X
La proteccion al medio ambiente es un area importante de inversion para

4llas ampresas 10% 3 03 Y
La principal barrera por parte de las empresas es eltema de costos en

S|lainversion de RSE 15% 1 0,15 X

G|Apoyo vy gestion al tema de REE del gobierno Colombiana y de la ANDI 1584 4 06 X
Falta de direccionamiento estrategico por parte de las empresas para un

7|mejor desarrollc de R3E 10% 2 02 X

100%

e Podemos observar como nos encontramos en un entorno con mayor nimero de
oportunidades que amenazas. A pesar de que una de las amenazas fue
catalogada como mayor y hace referencia a los costos que estarian dispuestos a
pagar el mercado institucional frente al tema de RSE.

¢ Ecomarketing debe estar preparado para aprovechar las oportunidades, y mas que
todo en el planteamiento estratégico para satisfacer las necesidades del valor de
marca que tiene el tema de RSE. Esto aprovechando que las empresas son
consientes de esa necesidad y falencia que tienen actualmente.
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MIME

Matriz de contrastacion MIME — Factores Internos - Factores Externos.

IEFI

3 £ 1 Ecom
arketi
ng se
Cch . cD I encu
entra

con

una
posici

6n
estrat
égica
en el
entor
no en
=} ] O el
que
1 se
encu

MEF] 3.2 entra,

. — desp
MEFE 3.05 UeS

de
analizar los factores internos y externos, se identifica que puede crecer y desarrollarse, (
CD ), esto directamente proporcionado a las oportunidades y fortalezas que la empresa

tiene en estos momentos.

(%)

NEFE

cD R O

[}




Plan de marketing / 14

Seccién 2

Objetivos

OBJETIVO GENERAL

Desarrollar el plan de marketing o planteamiento estratégico para la comercializacion de
productos publicitarios ecolégicos.

OBJETIVOS ESPECIFICOS

1. Identificar las caracteristicas del mercado meta, al cual se espera dirigir los
productos publicitarios ecoldgicos.

2. ldentificar dentro del portafolio de productos cual seria el de mayor aceptacion por
nuestro mercado meta.

3. Planear las estrategias de marketing para el desarrollo comercial de los
productos.
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4, Parte ll

Marketing estrategico

Seccion 3

Consumidor

El mercado meta de Ecomarketing son empresas del sector Financiero, que realizan
estrategias de Brandig, RSE y utilizan herramientas de promocion para crear y fortalecer
la conciencia de marca. Para identificar nuestro publico objetivo manejaremos dos

variables:

Los clientes de Ecomarketing deben tener las oficinas de la parte administrativa o
gerencial de la empresa en la ciudad de Bogota, ya que estas son las areas con las que

nosotros negociaremos directamente.

De igual manera nuestra pagina web tendra un
espacio disefiado para poder realizar
cotizaciones y negociaciones con empresas
que estén en cualquier parte del mundo. En los
casos don de la empresa tenga sucursales
fuera de Bogota, nosotros tenemos planificado
un sistema de logistica y entrega de nuestro
producto el cual se adapta a las necesidades
de nuestros clientes.

Los clientes de Ecomarketing son empresas que se estan en el
mercado institucional, ya que ellos tienen una necesidad de
comunicar su posicionamiento en el mercado y fortalecer la
marca en la mente del consumidor. Empresas que manejen
productos o servicios financieros y quieren comunicar que son
una compafila ampliamente comprometida con el medio
ambiente, y a la vez realizar estrategias comerciales.
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Seccion 4

Mercado
4.1 Historia

CONTEXTO HISTORICO

El problema mundial de contaminacidn por parte de las bolsas plasticas nos muestra que este tipo
de productos son susceptibles de reciclar, en tan solo un 10% el 90% restante que no se recicla y
pasan a afectar el medio ambiente, generando mas de 1.500 toneladas de desechos de bolsas
plasticas al afio en los paises industrializados o en proceso de industrializacion. Estos se vierte a
las aguas marinas y de los rios, ya que no se degradan rapidamente en los vertederos en seco de
las localidades urbanas o no se tienen un manejo adecuado, el periodo de degradacion de estos
esta oscilando entre los 300 y 600 afios.

A nivel mundial ha crecido la preocupacion por el uso indiscriminado de pléstico, lo cual ha llevado
a iniciativas de conciencia de consumo responsable y uso de productos sustitutos que se
caractericen por cuidar el medio ambiente y ser una primera soluciéon sostenible. En los dltimos
cuatro afios paises como Argentina y México han desarrollado campafias de sensibilizacién para el
uso de bolsas ecoldgicas y abriendo el mercado de productos publicitarios
ecoloégicos/biodegradables.

Como parte de este proceso y responsabilidad mundial, en el 2008 el ex ministro de Ambiente,
Vivienda y Desarrollo territorial Juan Lozano Ramirez, llama la atencién sobre la necesidad de
racionalizar el uso indiscriminado de bolsas plasticas, por los efectos ambientales que causa sobre
el suelo, animales, agua y problemas operativos de los rellenos sanitarios.

"Las bolsas de pléastico, fabricadas fundamentalmente a partir de petréleo y gas, tienen una vida
estimada entre 400 y 1.000 afios, antes de romperse en pequefias particulas que siguen siendo
contaminantes" explicd el ministro de Ambiente, Vivienda y Desarrollo Territorial Juan Lozano
Ramirez.

Las causas del problema ambiental, entre otras, son las siguientes: patrones inadecuados de
consumo (falta de cultura), ausencia de alternativas para empaques, falta de conocimiento y
conciencia ambiental y la percepcion entre consumidores de que las bolsas no tienen costo. En
ese afio Colombia inicia los primero pasos para desarrollar el programa de uso adecuado de
bolsas plasticas, donde se empez6 a trabajar en conjunto con los almacenes de grandes
superficies en el desarrollo de programas dirigidos al consumidor. En ese contexto, el Ministerio
celebra la iniciativa de Carrefour, pionero por incentivar a sus compradores a usar bolsas de lona
como una alternativa de mitigacion ambiental, enmarcada dentro de un programa de consumo
racional de empaques de plastico.

La bolsa, aunque tiene un minimo costo, no le genera ganancias a Carrefour. De hecho, la mitad
del precio lo subsidia la cadena de hipermercados. Esta lleva impreso el logo del Ministerio como
muestra del respaldo por su compromiso con el ambiente.

Con estos antecedente y teniendo constantemente la problematica ambiental, en Colombia se dan
los primeros pasos para explorar el mercado de productos que ayuden al medio ambiente,
iniciativa de proyectos que se dan en las ciudades de Bogotd y Caqueta. Proyectos donde se
identifica que las relaciones con las grandes industrias del pais y buscando un beneficio comercial,
como tener una marca con responsabilidad social; son herramientas claves para poder tener un
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mayor éxito con el uso de productos ecolégicos/biodegradables y alcanzar un beneficio para las
empresas comercializadoras, los consumidores y el medio ambiente.

4.2 Tamafio del mercado y Segmentacion
Ecomarketing dirige sus productos promocionales ecoldgicos a empresas que utilizan
herramientas de impulso para crear, fortalecer la conciencia de marca y que desarrollan
estrategias de Branding (proceso de hacer y construir una marca).
Para identificar nuestro publico objetivo manejaremos las siguientes variables:
Variables de segmentacion

e DEMOGRAFICAS

Nos enfocaremos en empresas ubicadas en Bogota (periferia), ya que la capital del pais
es la que cuenta con mayor participacién de empresas en Colombia.

Participacion de Bogota en el total de empresas del pais

Tolima Otros
SN departamentos
Atlantico > 28,5%

1,0% —

Santander*h— .

3,3% '
/f’

Valle del Cauca

10,3% / N
Antioquia  Cundinamarca
15,4% 1,2%

Como podemos observar Bogotd es el centro
empresarial del pais y la region con el mayor numero
de empresas, concentra el 65.3% del valor de la
inversion empresarial nacional. De las 543 mil
empresas registradas en el nivel nacional, en Bogota
se encuentra el 36%, el 78% de las empresas
grandes (con activos de méas de 15.000 salarios
minimos mensuales legales vigentes y mas de 200
empleados), el 79% de las medianas (con activos
entre 5.001 y 15.000 salarios minimos mensuales
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legales vigentes y entre 51 y 200 empleados), el 71% de las pequefas (con activos entre
501 y 5000 salarios minimos mensuales legales vigentes y entre 11 y 50 empleados); y el
34% de la microempresa (con activos de menos de 501 salarios minimos mensuales
legales vigentes y 10 empleados 0 menos).

NUMERO DE EMPRESAS EN EL PAIS

Region Microempresa Pequefia Mediana Grande Total
Cundinamarca + Bogota 178.680 20.357 3.704 3.103 205.844
Bogota 172,144 20263 3689 3.094 199.190
Cundinamarca 6.536 94 15 9 6.654
Otros depatamentos 327.375 8.382 967 825 337.549
Total empresas pais 506.055 28.739 4671 3.928 543.393

Se escogid el segmento de empresas ubicadas en Bogotd, ya que también tuvimos en
cuenta que en el 2009 Bogotéa pasé del puesto 8 al 6 entre mejores ciudades para hacer
negocios en A. Latina.

Puesto en el escalafon
Ciudad 2009 2008 2007 plilil.] 2005 2004 2003
Sao Paulo Brasil | I 4 I 3 3 2
Santiago Chile 2 3 I 2 | | 3
Miami EE. L. 3 2 I 4 2 2 |
Ciudad de México | Meéxico 4 4 10 7 ] 6 5
Buenos Aires Argentina 3 3 3 9 10 Il 9
Bogota Colombia 6 8 I 12 13 14 16
Lima Peri 7 9 14 27 27 25 23
Belo Horizonte Birasil 8 14 15 10 9 10 1
Montevideo Uruguay 9 20 20 15 12 12 14
Monterrey Meéxico 10 6 3 3 4 4 4
Ciudad de Panama | Panama I 1] 9 14 15 [:] 17
Rio de Janeiro Brasil 12 7 17 16 14 13 12
Porto Alegre Brasil 15 13 13 a 8 9 10
Curitiba Brasil 6 10 7 5 5 5 &
San José Costa Rica 31 25 30 17 16 |7 13
Quito Ecuador 32 37 39 33 32 31 36
Caracas Venezuela 49 34 43 39 36 35 28
La Paz Bolivia 50 42 36 41 - - -
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La presencia de grandes empresas en la ciudad confirma el mejor entorno para los
negocios y los avances en el escalafon de competitividad. Bogota en niumero de oficinas
directivas y filiales de empresas multilatinas supera incluso a Rio de Janeiro.

e TIPO DE EMPRESA

Debido a la importancia econémica de Bogota, encontramos el siguiente tipo de
distribucién de empresas:

Pequefa
10,2%
Microempresas \ MEdig’”E
'BE,E"GJ"’Q 1,g .'"ID
Grande
1,6%

Las empresas en Bogota en su mayoria son microempresas, pero el 92% del capital se
concentra en la gran empresa; el 4% en la pequefia empresa; el 3,8% en la mediana; y el
0,8% en la microempresa.



Plan de marketing / 20

e SECTORES

Transporte
Hoteles 6% Financiero

/ 3.6%

= [nmobiliarias
13,5%

Educacion
R 1’3':',-"':'

| 2,3%
Serv. comunitarios

5,1%

C:;'lf;;!a ‘? Serv. Sociales
~
Otros*®
‘ 1,2%
| Agricultura
Construccidon Industria  1,6%

3,9% 13,7%

En las actividades de servicios (comercio, hoteles, transporte, sector financiero,
inmobiliarias, educacion y servicios sociales y comunales) se concentra el 80% del

Total de negocios y el 73% de la inversion.
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A continuacion podemos observar un primer diagnostico sobre el nimero de empresas
que con las que cuenta cada sector. (Datos al 2003)

NUMERO DE EMPRESAS

Sector 2000 2001 2002
Agricultura 2.929 2.987 3.063
Industria 22.425 23646 25338
Consfruccion 6.553 6.636 6.822
Comercio 71.046 74.400 77.692
Hoteles 11808 12.823 14.525
Transporte 5.744 7.427 8.890
Financiero 6.967 7.346 7.367
Inmobiliarias 23377 24.486 25187
Educacion 2.281 2.383 2.460
Serv. sociales 3.877 4.088 4.414
Serv. comunitarios 9.232 9.620 9.953
Otros* 1.186 1.144 1.203
Total 167.425 176.986 186.914

2003
3.269
27.369
7.785
80.015
14.905
11.854
7.197
26.937
2.661
4612
10.180
2.406
199.190

Por otra parte debemos tener en cuenta que el mercado de las empresas ubicadas en
Bogota, ha estado creciendo con en el Ultimo afio, ya que segun los registros de la
Céamara de Comercio de Bogota, En los seis primeros meses de 2010, la creacion de mas
de 34 mil empresas, con una inversibn de $1,6 billones, corrobora la fortaleza y
atractividad del mercado de la regiébn Bogota — Cundinamarca para la localizacion vy el
desarrollo de las actividades productivas, especialmente en la prestacion de servicios
personales y empresariales, en la industria y el comercio.
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Actividad economica de las empresas creadas en
Bogota - Cundinamarca, primer semestre 2010

Construccion Agricultura y
5% pesca

Minas y canteras
1%

Debido a que el 90% de las estrategias de RSE van dirigidos a los trabajadores, vamos
tener en cuenta, la poblacién ocupada por actividad econémica en Bogota,

Poblacién ocupada por actividad econémica Bogots,
segundo trimestre 2010

Trans e
mmunlgggoges
Actividades 10%

Inmobiliarias
13%

Caonstruccién
5%
|ntermediacion
financiera
3%

Agricultura, pesca,
ganaderia, cazay

Industria
16 %

silvicultura
1%
Servicios Comercio
24% 28%
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4.3 Competidores

Andlisis Competitivo

Se realizo una investigacion para identificar empresas que estén actualmente manejando
productos publicitarios biodegradables. Al hacer este analisis de la competencia, nos
dimos cuenta que actualmente el mercado publicitario tiene un gran nivel de competencia
en los productos tradicionales que entregan las empresas, tales como: Esferos, gorras,
calendarios. etc.

Al realizar la busqueda por internet, solo se encontré6 una empresa en Colombia que
maneje articulos publicitarios biodegradables, a la cual se le realizo el siguiente analisis:

EMPRESA

VYP es una empresa con mas de 20 afios de experiencia en el mercado publicitario,
enfocados especialmente a la fabricacion y comercializacion de articulos promocionales.
Durante afios nuestros productos han tenido el privilegio de representar diversos
productos, marcas, corporaciones y empresas.

La linea principal, con la cuél comenzamos, corresponde a la de borradores con
diferentes formas, colores y aromas, a esta linea se le han unido los productos como
reglas, alcancias y envases, productos los cuales fabricamos directamente en nuestra
empresa.

Alternamente en la empresa también se trabaja la tampografia y el screen, utilizados para
imprimir tanto los productos fabricados, como otros productos publicitarios, no
necesariamente de nuestra autoria, aunque se encuentran dentro de nuestro stock de
productos publicitarios.

Son diversos los productos con los cuales se trabajan, tanto los fabricados por nuestra
empresa, como los comercializados por esta, incluyendo también trabajos integrados
como el kit escolar, donde se realiza una combinacién de nuestros productos con
productos externos.

En nuestra empresa, Industrias VyP LTDA., se esta en constante blusqueda de nuevas
formas de publicidad al igual que de nuevos productos publicitarios y para ello nos
encontramos en desarrollo de productos multimedia, electrénicos y textiles.
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e PRODUCTOS Y SERVICIOS

La empresa maneja un portafolio de productos donde ofrecen al publico,
e borradores
e alcancias
e reglas y embaces.

En la pagina de la empresa se reconoce que el producto estrella de esta empresa son los
borradores.

e MARCA 'Y POSICIONAMIENTO

En la pagina se encuentran fotos de los productos que han disefiado para grandes
empresas de Colombia, tales como ALQUERIA y Banco De Bogota, esto nos da una idea
del posicionamiento de la empresa, ya que al negociar con empresas tan grandes en el
mercado Colombiano, ya podemos tener una base del mercado y una idea de nuestro
competidor.
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LAS CINCO FUERZAS DE PORTER.

RIVALIDAD ENTRE COMPETIDORES

Existe un nimero elevado de empresas en el mercado el cual ofrece productos y servicios
similares a los de ECOMARKETING. Pero la organizacion esta disefiando objetivos y
parametros los cuales la diferencien de sus competidores con productos publicitarios
biodegradables los cuales el dan la oportunidad al cliente de posicionar su empresa en el
mercado, lograr un reconocimiento de la misma y una fidelizacion de los clientes,
aportando al medio ambiente, a través de un compromiso de responsabilidad social, el
cual no realiza todas las empresas existentes en el mercado.

El principal competidor de ECOMARKETING es VYP, y TEAM COLOMBIA, la rivalidad
que se podria llegar a generar con la apertura de ECOMARKETING, podria basarse en
las ofertas que realizany  que los productos y servicios son relativamente idénticos, sin
dejar de lado las nuevas tendencias, de publicidad y posicionamiento de las empresas, las
cuales se implementan mediante la red, los blogs, las redes sociales, las cuales no son
tangibles y el cliente las percibe de una manera mas impactante, Constantemente
ECOMARKETING se vera enfrentada a guerras de precios, campafias publicitarias
agresivas, promociones y entrada de nuevos productos.

AMENAZA DE LOS NUEVOS COMPETIDORES

La amenaza de los competidores existentes en el mercado es alta ya que al intentar
ingresar una nueva empresa al mercado y a una determinada industria esta podria tener
barreras de entradas tales como la falta de experiencia y la adquisicion de nuevos
clientes, las empresas existentes en el mercado son una fuerte competencia ya que se
encuentran posicionadas cuentan con una fuerte publicidad y reconocimiento en el
mercado. ECOMARKETING lanzaria productos publicitarios biodegradables los cuales
marquen la diferencia a través del valor a agregado con el que cuentan, la alta calidad,
precio e innovacion.
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AMENAZA DE PRODUCTOS Y SERVICIOS SUSTITUTIVOS.

ECOMARKETING competira en el mercado con las empresas existentes las cuales
cuentan con productos publicitarios biodegradables con circulacion en el mercado tales
como bolsas plasticas, alcancias y borradores con la diferencia que ECOMARKETING,
lanzara al mercado productos publicitarios biodegradables los cuales cumplirdn la
misma funcién sustituyendo a los existentes con un valor agregado diferenciado el cual
se basa en un consumo responsable, logrando marcar la diferencia en articulos
publicitarios.

PODER DE NEGOCIACION DE LOS PROVEEDORES.

ECOMARKETING se basara en disefar distintas estrategias destinadas a lograr
mejores acuerdos con los posibles proveedores asi como estrategias que permitan la
adquisicion de la materia prima.

En ECOMARKETING los proveedores cuentan con un poder de negociaciéon importante
puesto que el numero de proveedores que pueden vender los insumos a
ECOMARKETING es limitado en el mercado y sus productos son diferenciados, lo
fundamental se basaria en obtener descuentos, exclusividad, conocer el paquete que se
esta contratando analizando los servicios e insumos que estos ofrecen, y de nuestra parte
brindar negociaciones fijjadas en un gana —gana.

PODER DE NEGOCIACION DE LOS CLIENTES.

El poder de negociacion con los clientes es alto ya que hay otras empresas, las cuales
ofrecen los mismos productos, ECOMARKETING debe entrar a jugar con las ventajas
gue presenta sobre la competencia tales como, los disefios, la innovacion, la entrega
oportuna de la mercancia la calidad y el precio, ademés de el valor agregado que ofrecen
los articulos publicitarios los cuales contribuyen al medio ambiente, crear ofertas las
cuales beneficien al cliente, le sean mas exequibles, y de mayor recordacion para el
publico, tener en cuenta el cliente al cual nos dirigimos, clasificandolo, y teniendo en
cuenta sus necesidades y las soluciones disefiadas por la compafila ECOMARKETING.
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MPC

Matriz de perfil de competencia

—

]

L]

L5

: . . . Bolsas y soluciones
FACTOR CLAVE DE EXITO VYP Renting Publicidad Paz verde
% R E R E R

Portafolio de productos J0% 1.2 2 0.6 Z 0.6
Disefios de los productos 20% 0.8 2 0.4 2 0.4
Precios 20% 0.4 3 0.6 3 0.6
Tecnologia 15% 0,45 3 045 3 0.45
Posicionamiento en el mercado | 4., 045 2 03 v 03

100% 3.3 2,35 2,35

Se identifica el competidor nimero uno, ya que VYP es la empresa mas competitiva del
mercado, esto debido a su gran portafolio y disefios, teniendo en cuenta el excelente

posicionamiento con el que cuenta la empresa.

Como reto a corto plazo Ecomarketing debe desarrollar estrategias para ser competitivo
en precios y asi empezar a tener un posicionamiento en el mercado.
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Marketing mix

ESTRATEGIA DE PRODUCTO

PRODUCTO/
SERVICIO

CARACTERISTICAS
(Descripcion técnica)

BENEFICIOS
(Respecto al cliente)

VENTAJAS
COMPETITIVAS
(Respecto a la
competencia)

ALCANCIA
ECOLOGICA

Alcancia  fabricada  con
polietileno de alta
densidad y polipropileno

recuperado de bolsas y o
envases plasticos aditivo EPI
para acelerar la BIO
OXIDACION

Especificaciones

8.5 Diametro

12 Cm Alto

Cilindrica con ranura en la
parte superior

Etiquetas

Impresas en papel ecoldgico
con impresion hasta en 5
tintas a base de tintas
ecoldgicas libres de talatos

» Exclusividad en los
disefios lo que le
garantiza al cliente
que el nombre de
Sus marcas estara
en productos de
disefios avanzados,
lo que redundara en
que el branding que
el plantea en sus
campafas sea de
maximo alcance en
la mente de sus
clientes.

» Por las alianzas
estratégicas directas
con los fabricantes
de los articulos
publicitarios nos
permiten ofrecer los
mejores precios del
mercado tanto por
valor unitario como
la posibilidad de
trabajar paquetes.

» Las alianzas
estratégicas que
tenemos en curso con
los fabricantes del
producto nos
permiten: Disefios
exclusivos para
nuestros clientes,
materiales exclusivos
y de alta tecnologia
para sus productos
publicitarios, procesos
de impresiéon
ecologica de dltima
tecnologia

» Las alianzas
estratégicas con los
fabricantes del
articulo publicitarios
nos permiten ofrecer
mejores precios por
unidad y por paquete
a nuestros clientes.

» Todos los procesos
gue se llevan a cabo
en el desarrollo de
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BOLSAS
ECOLOGICAS
BIODEGRADAB
LES

Tela politex no tejida 80%
celulosa y 20% Polipropileno
+ aditivo EPI

Resistente al calor ambiental,
al aguas y al impacto por uso
diario.

Especificaciones:

Calibre 50, 70y 90

Medidas

estandar 31 X 28
médium 40 X 34
Estampado:

Tinta textil ecoldgica a base
de soya libre de talatos

» Calidad por ser
nuestros bolsos
fabricados en
materiales sintéticos
de ultima tecnologia
y de maxima calidad
se le garantiza al
cliente que la
impresion de sus
logotipos de sus
marcas de sus
promaociones, sus
slogans
permaneceran
impresos por largos
periodos en
nuestros bolsos sin
deteriorarse.
Nuestros bolsos son
fabricados en
materiales
ecolégicos que
estan dentro de la
tendencia actual del
cuidado del, medio
ambiente, lo que
ademas permite que
ellos puedan
manejar un
concepto de
responsabilidad
social empresarial.

nuestros productos
son ecolégicos. la
competencia carece
de la tecnologia y
recursos para poder
garantizar la
responsabilidad
ambiental en sus
procesos.

El equipo de disefio
grafico sera de ultima
tecnologia y de un
recurso humano
altamente calificado
en programas de
disefio publicitario y
con mentalidad fresca
innovadora y de
servicio al cliente

» Nuestro equipo de

ventas sera entrenado
en aéreas de
publicidad y disefio
grafico lo que
permitira resolver de
primera mano
cualquier inquietud de
los clientes.




Plan de marketing / 30

FACTORES O ATRIBUTOS INNOVADORES DE LOS MATERIALES

Los bolsos estan fabricados en politex una fibra sintética de ultima generacion. El politex
es una tela no tejida 80% celulosa y 20 % polipropileno, por su composicion quimica es
una fibra resistente al calor ambiental al agua y al impacto por su uso y manipulacion
diaria, permite ademas la impresion perfecta de imagenes y logotipos hasta en cuatro
tintas estas impresiones pueden durar en prefectas condiciones muchos afios por lo que
fue escogida para la elaboracion de los productos.

PROCESO DE OXO BIODEGRADACION:

Los plasticos son polimetros derivados del petréleo tienen largas cadenas de carbonilos
(Carbono + Hidrogeno= (CH)n).

El reverte EPI es un aditivo que contiene un catalizador iénico de plata el cual oxida las
largas cadenas (CH)n y las fragmenta progresivamente haciéndolas cada vez mas
pequefias. La fragmentacién progresiva se realiza por que el catalizador se regenera
continuamente.

EL PROCESO DE OXIDACION EPI

Termina cuando los fragmentos del plastico son tan pequefios que se debilitan y se hacen
higroscépicos (atraen humedad) en este punto inicial el proceso de biodegradacién o
biodigestion se desarrolla de una manera acelerada lo cual garantiza que el producto es
100% biodegradable.
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FICHA TECNICA ALCANCIAS ECOMARKETING

FICHA TECNICA BOLSOS ECOMARKETING

Dimensiones de las
Alcancias

Alto=12 cm.
Diametro= 8.5
Ventadiaria= 400

Periodode
reaprovisionamiento =1 dia

Linealdestinada al producto
esde 4 nivelesde 1.80
metros c/u

Profundidad del lineal = 55
cm.
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Alcancias Ecolégicas

Marketi n

“Creamos una marca con responsabilidad social”

ALCANCIAS BIODEGRADABLES

Marketing

En ecomarketing proporcionamos a nuestros clie

eficiencia y eficacia, ayudamos a determinar
estrategias de promocion, y ejecutamos

los objetivos en tiempos y costos acordados.
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ICHA TECNICA

Alcancia fabricada con polietileno de alta
densidad o polipropileno.

Recuperado de bolsa o envases plasticos
mas aditivos Biodegradables.

Especificaciones:
8.5 de didmetro 12 cm alto
Cilidrica con ranura en la parte superior

A solicitud del cliente puede llevar tapa en
la parte inferior

Viene incluido con disefio y adhesivo
de su empresa o campaiia, a full color.
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Carrera 107C No. 76 - 49
Tels: 470 1674 - 433 5805
Bogota, D.C.
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Disefios
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BOLSAS ECOLOGICAS

Cra 107CIN276-49 *LTel(14701674

ecomarketin-publicidad@hotmail’com
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Disefios




Plan de marketing / 37

ESTRATEGIA DE BRANDING (MARCA)

La estrategia de Branding del proyecto, se basa en el desarrollo de la marca, logotipo y
eslogan que se manejan para asi generar una identidad y que nuestro mercado meta se
empiece a sentir identificado con nosotros.

1- Definicion

Marca: Ecomarketing, nombre que se genera buscando la unién de ecologia y
mercadeo, de esta forma se desarrolla la abreviatura y un mejor enfoque de estas dos
palabras que son las que representan al proyecto y a los productos.

2- Logo

En este logotipo se utiliza la letra Arial Black enla Eyla C la letra de marketing es lucida
Sans, letra 40 cian, 100 yellow y el verde chartreuse se utiliza esta letra porque es sobria,
entendible, brinda elegancia y es de facil recordacion.

Se dio el cambio del mundo creando uno mas, fresco, diverso y real. Alternando dos
verdes, del cual en la parte superior, nace una planta. Pretendiendo que los
consumidores, asocien ECOMARKETING con el nacimiento de una organizacion
preocupada por la ecologia, el medio ambiente y todo lo natural que debemos preservar
alrededor del mundo, dejando claro que ECOMARKETING es una organizacion con
responsabilidad social. Y que a futuro queremos vender nuestra experiencia haciendo
comercio en el mercado, sin dejar de cuidar el medio ambiente.

3- Eslogan

El eslogan de la marca generada para el proyecto, se busco que resaltara la funcion que
llegamos a implementar y a la vez hace que el mercado meta piense en la necesidad que
tiene su organizacion respeto a RSE.
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Para la construccion de la estrategia de branding nos basaremos en la administracion y
buen enfoque de temas que son directos e indirectos a la marca,

Objetivo de mercadeo

Desarrollo de la marca y conocimiento de la misma dentro del mercado meta

Estrategia de mercadeo

Penetracion de mercado, se busca tener un primer contacto entre el mercado meta y
ECOMARKETING, ya que se quiere resaltar la actividad comercial a desarrollar y qué
necesidad se satisface con nuestros productos.

DESARROLLO DE TACTICAS

ACTIVIDAD DESCRIPCION RESPONSABLE Y FECHA

Campafia de Expectativa Durante dos meses se | GERENTE DE MERCADEO
realizara una campafia de | 12-01-2011

expectativa, por medio de
pautas en vallas en la cuidad
de Bogota. Estas Vvallas
estardn ubicadas en puntos
estratégicos de la cuidad ( ClI
72, Centro Internacional, Av
26), Los mensajes a manejar
seran sobre la importancia de
la RSE y el impacto en el
medio ambiente de las bolsas
plasticas.

Participacion en ferias Se participara en eventos y GERENTE DE MERCADEO
ferias empresariales, donde se
traten temas de RSE, ecologia
empresarial y temas de
publicidad.

Comunicacion de los servicios | Por medio de  correos | GERENTE DE MARCA
adicionales que se brindan informativos, se dard a | 5-01-2011

conocer los servicios
adicionales y de post — venta,
tales como distribucion vy
almacenaje de los productos y
la generacion de descuentos
por recompra.
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Objetivo de mercadeo

Asociaciones de la marca

Estrategia de mercadeo

Por medio de sistemas de comunicacion graficos, acercarnos a nuestro mercado meta y
desarrollar una identidad de marca y medir conceptos de calidad y comunicacion.

DESARROLLO DE TACTICAS

ACTIVIDAD

DESCRIPCION

RESPONSABLE Y FECHA

IDENTIDAD CORPORATIVA

Creacion e implementacion de
herramientas fisicas que sean
visibles para nuestros clientes
y asi crear un vehiculo de
comunicacion visual.

- Brochure

- Tarjetas

- Papeleria

- Manual Corporativo

GERENTE DE MERCADEO
12-01-2011

Desarrollo de formatos se
seguimiento y control para la
calidad percibida y asociacion

de marca

Desarrollo e impresién de
formatos, donde podamos
cuantificar la efectividad de
nuestro servicio y medir la
calidad. Sera una herramienta
de control para identificar si se
esta trasmitiendo el mensaje
de la marca como producto.

El formato lo diligenciaran los
gerentes que representan
nuestro mercado meta.

GERENTE DE MERCADEO

Evaluacion de Calidad
percibida

Generacién de encuestas de
satisfaccion al consumidor

final, evaluacion a los
proveedores, evaluacion
interna para identificar

oportunidades de un desarrollo
de mejora continua.

GERENTE DE MARCA
5-01-2011
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IDENTIDAD CORPORATIVA

Con las herramientas de identidad corporativa Ecomarketing busca que el mercado meta
tenga una asociacion con la marca, que perciban cumplimiento, Responsabilidad social,
mercadeo ecoldgico, productos de calidad, respaldo y posicionamiento de marca. Por otra
parte también podremos desarrollar la marca como simbolo, ya que se empezaran
acercar a la marca y podremos empezar a generar recordaciéon de marca y asociacion por
medio de las imagenes

» Se manejaran un brochure donde se encuentre la informacién se Misién, Vision,
Filosofia y de esta forma las personas puedan conocer a ECOMARKETING y
empiecen a identificar los colores corporativos y imagenes que reflejan a la
empresa. Ya que nuestra meta es mantener una coherencia visual entre lo que es
la empresa y todas las herramientas de comunicacion que utilicemos.

Funcion Social
Si usamos una alcancia ECOMARKETING, pode
que )

Alcancias ecologicas

un innovador producto, una atractiva for
te biodegradable. En
del mismo con el ¢

Alceia bricads con poletende aha

ecuperado de bolsa o envases pidsticos
- o

245 diimers 12 cm o
Gilicich <on ranura en 14 parte. \upeioe

A sollcaud del clente puede (lewar
wpwte inferior s

‘Viene inclido con disefo y adhesivo.
de su empresa o campana, a full clor.
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ECOMARKETING, es una empresa que
nace en el sector publicitario,
acompanada por las nuevas
tendencias de proteccion del medio
ambiente. Llevandola asi a crear un

producto innovador para el mercado.

Somos especialistas en el desarrollo e
implantacion de soluciones para la
promocion de su empresa
acompanando la preservacion del
medio ambiente. Lo que permite a las
empresas y organizaciones mejorar su
imagen ante la sociedad y posicionarse
como una empresa interesada por el
bienestar social y ecologico.

Nuestra mision es algo mds que
productos publicitarios, diseo,
comunicacion y tecnologia, sin duda,
contribuir al éxito de nuestros clientes
forma parte de nuestra filosofia, al
posibilitar el acceso a las
oportunidades presentadas por las
promociones de las mismas.

En ECOMARKETING, proporcionamos a
nuestros clientes eficiencia y eficacia.
Ayudamos a determinar estrategias de
promocion y ejecutamos los objetivos
en tiempos y costes acordados.

Nuestro objetivo es crear soluciones de
comunicacion por medios que
promuevan el cuidado ambiental.
Creemos que el balance de un proyecto
de éxito requiere estrategia,
creatividad y tecnologia.

>
Mision
ECOMARKETING, es una presa colombiana dedicada a la
comercializacion de productos fabricados con materiales
biodegradables, los cuales cumplen con los estindares de calidad
requeridos por nuestros clientes, contamos con un talento humano
comprometido y de alto desempedo, ofreciéndole a Colombia
hovacion y creatividad, contribuyendo a la preservacion del Medio
Ambiente.

. o
Vision
Lograr un amplio reconocimiento en el mercado como una empresa
lider en |a fabricacién de productos comerciales, a base de materiales
biodegradables. Ob ndo como resultado una a expai
global de nuestros productos. Asi, como también la satisfaccion
y superacidn de las expectativas de nuestros clie
apoyados en un talento humano competente que
actua con el propésita continiio y creciente de
alcanzar los objetivos de la organizacion,
con responsabilidad social por el
edio ambiente.

Filosofin

La satisfaccion de nuestros clientes define a la
perfeccion nuestra filosofia. Con cada proyecto
surge para nuestro equipo de trabajo un nuevo
reto que asumimos con ilusién y total
responsabilidad. Un cliente para
ECOMARKETING es significado de un nuevo
proyecto, un objetivo, un reto, con el principal
objetivo de obtener su satisfaccion. Tenemos
muy claro que para satisfacer es necesario
articular un protocolo que incluye una serie de
aspectos como:

Estrecha colaboracion que nos permite
detectar sus necesidates.” ~— _

. _Ofrecémos soluciones inmediatas.  ~

F las i

+ Evolucion ycreatividad.

« Las tarjetas de la empresa tendran forma de hoja de arbol, ya que este disefio que
llama la atencién de los consumidores y refleja a un 100% que la empresa maneja
temas relacionados con el medio ambiente.

:470 1674 - 433 5805
Bogota, D.C.
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+ Se manejara un manual corporativo y de ventas, donde se encuentra la
informacién de nuestros productos y los beneficios de los mismos.

ICHA TECNICA

Alcancia fabricada con polietileno de alta
densidad o polipropileno.

Recuperado de bolsa o envases plasticos
mas aditivos Biodegradables.

Especificaciones:
8.5 de didmetro 12 cm alto
Cilidrica con ranura en la parte superior

A solicitud del cliente puede llevar tapa en
la parte inferior

Viene incluido con disefio y adhesivo
de su empresa o campaiia, a full color.
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Vel Planeta le pres* Marketing

Carrera 107C No. 76 - 49
Tels: 470 1674 - 433 5805
Bogotd, D.C. ecomarketing-publicidad@hotmail.com

EL BOTON QUE NOS IDENTIFICA

Este botén nos identifica como una empresa que trabaja por el cuidado del medio
ambiente.
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EL VOLANTE
Esta disefiado con el fin de que una persona lo vea y asimile de inmediato una imagen

natural. Que con el mensaje que tiene nuestro volante generara un gran impacto en la
mente de quien lo lea.

ALCANCIAS BIODEGRADABLES

estrategias de promocion, y ejecuta
los objetivos en tiempos y costos acc

(Cra 107C N°76-49 * Tel'14701674)
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ALMANAQUE

Ecomarketing tiene sus 0jos en la salud del planeta. Para transmitir nuestro mensaje,
decidimos disefar este almanaque, para obsequiarlo a las empresas quienes se den la
oportunidad de crecer y aprender.

Marketin'g

“Creamos una marca con responsabilidad social”

Enero Febrero Marzo
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VALOR DE MARCA

DIFERENCIACION, innovacién en cuanto a disefio y a materia prima ya que
manejamos materiales ecoldgicos ( la materia prima de los productos es ecoldgica
y biodegradable, ejemplo papel reciclado tintas ecoldgicas, entregas en bolsas
ecoldgicas para el embalaje).

En la actualidad las empresas competidoras entregan los productos envueltos en
vinipel el cual no es un producto no ecoldgico. Por otra parte un punto
diferenciador es la utilizacion de papel y tintas ecoldgicas, ya que un producto
ecoldgico debe ser generado en toda su totalidad.

RELEVANCIA, generacion de compromiso y empatia con el producto y marca,
gue se identifiguen 100% con la marca, asesoria directa para la generacion de
disefios innovadores, que se identifigue la RSE como una oportunidad de
posicionamiento y de generacién de recordacion de marca. Satisfacer la necesidad
de comunicacion de la empresa.

ESTIMA, generacion de percepcion positiva, con temas de innovacion, calidad,
que es una empresa y productos que van ayudar a generar RSE y que cubran las
expectativas de la empresa para generar valor de marca, que sea un producto util
y brinde seguridad. Una herramienta para generar estima sera el manejo de
identidad corporativa.

CONOCIMIENTO, mostrar a nuestros clientes la experiencia en el mercado y los
clientes que manejamos, manejo de comunicacién grafica para que nos
identifiguen y conozcan a la empresa. Visitas personalizadas, y que nuestros
clientes sepan el proceso y metodologia de la generacidn de nuestros productos.
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ESTRATEGIA DE POSICIONAMIENTO

BASADO EN LAS CARACTERISTICAS DEL PRODUCTO:

Los mayores atributos de ECOMARKETING estan basados en cuanto a Innovacién en
disefios y materia prima mas ecolbgica, a comparacion de su competencia, haciendo de
esta una empresa unica e irrepetible en el mercado.

Las empresas actuales no manejan materias primas ecoldgicas en todos sus procesos, ya
que la etiqueta se desarrolla con tintas que no son ecoldgicas y el papel no es reciclado
como el que si se utilizara en ECOMARKETING, adicionalmente la competencia maneja
procesos no ecolégicos como el plastificado de las etiquetas, ya que esto se hace
mediante un proceso de laminado a base de polipropileno es decir estan utilizando
plastico lo cual aumenta el periodo de descomposicion del producto,

En ECOMARKETING en nuestros procesos y materias primas son ecolégicos y va
enfocado al cuidado del medio ambiente y el proceso de descomposicion a comparacion a
la competencia es minimo lo cual nos hace diferentes, sin dejar de lado el disefio de los
productos los cuales son innovadores, los bolsos moldes y las etiquetas se realizan a
peticion del cliente, son productos los cuales tienen valores agregados como apoyo en el
disefio de las artes de las etiquetas y bolsos, de esta manera buscamos cumplir con todas
las técnicas comerciales, satisfacer las necesidades y expectativas de nuestros posibles
clientes.

e Estrategia comunicando el posicionamiento.

Queremos reflejar el posicionamiento basado en las caracteristicas de los productos, para
gue nuestros clientes identifiquen y tengan conocimiento de los materiales e insumos de
los productos que ECOMARKETING comercializa.

e BASADO EN EL PRECIO Y LA CALIDAD

Por el mismo % de inversién apoyar la publicidad de las empresas trabajar su imagen y al
mismo tiempo ayudarles a desarrollar y a posicionar sus marcas en sus segmentos de
mercado ya que en las mentes de los clientes, sino que ante ellos y ante diferentes entes
se muestran como empresas preocupadas que realizan inversiones en productos sanos
para el medio ambiente. Las convierte en empresas ecolégicamente responsables y es
una variable que hoy en dia es de gran importancia para las empresas.

Buscamos que ECOMARKETING, sea una empresa que trabaje bajo la RSE
(responsabilidad social empresarial), no solo por los procesos y materiales ecolégicos que
gueremos trabajar, sino que dentro del precio y la calidad influyen aspectos de gran
importancia; como que a través de mejores condiciones para el cliente interno llevar una
mejor relacion de talentos y mas compromiso por cumplir normas, reglamentos y procesos
propuestos por ECOMARKETING. Trabajando basandose en la RSE, es importante
desarrollar estrategias para cumplir y conseguir una mayor productividad, aumentar la
lealtad del cliente por el producto, facilitar el acceso a mercados, y mejorar la credibilidad
por ECOMARKETING, ya
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Que mantener el equilibrio de estos aspectos es de total importancia para el crecimiento y
posicionamiento de una empresa.

e BASADO EN LA ORIENTACION AL USUARIO

En este aspecto analizamos que causas enfocado en nuestros posibles clientes y lo
enfocamos en la forma de trasmitir que firmar el contrato con ECOMARKETING, es como
adquirir un doble beneficio ya que no solo llevara a cabo de nuestra mano la estrategia de
comunicacion que se tenga, si no que nuestro posible cliente, mejorara y trasmitird una
muy buena imagen por ser una empresa que trabaja y se preocupa por la RSE. Y esta
dispuesta a invertir y contribuir con las diferentes causas que conforman este tipo de
responsabilidad.

e POSICIONAMIENTO CON RELACION FRENTE A LA COMPETENCIA.

Queremos lograr un posicionamiento con relacion a un determinado competidor, en este
caso es TEAM COLOMBIA, ya que es el tnico que produce y comercializa las alcancias
biodegradables y es el competidor mas antiguo en el mercado; y con respecto a los
bolsos buscamos hacerlo ante RATING PUBLICIDAD; Como sabemos que somos
nuevos en el negocio queremos entrar a fundamentar nuestra estrategia de
posicionamiento ofreciendo enfocadnos en un servicio post venta, y ofreciendo el servicio
de apoyo en la creacion de la publicidad que los gerentes de mercadeo deseen transmitir
en los bolsos o las alcancias.

Sabemos que la posicién que tenga la empresa, la marca o el producto es de muchisima
importancia, pero como sSOmos una empresa nueva y nuestros competidores tienen
muchisimas ventajas frente a nosotros, como por ejemplo: El tiempo de constitucion en el
mercado, el reconocimiento de marca, la cantidad de productos en el portafolio, la
confianza y calidad que le brindan al consumidor, las listas de clientes y proveedores que
manejan, los tipos de pago, la maquinaria que manejan, la infraestructura de sus plantas y
sus instalaciones. Para contrarrestar estas desventajas frente a nuestros competidores
buscamos enfocarnos en la demostracion en que ECOMARKETING, ofrece productos
mucho mas ecolégicos que las otras empresas, resaltando la diferencia entre los
materiales utilizados en los procesos por ejemplo que las tintas utilizadas son
99%ecologicos, el hilo, la tela de los bolsos, los materiales utilizados en la impresion y
pegado de las etiquetas, el embalaje hasta la papeleria corporativa son mucho mas que
ecologicos. Por eso nuestro SLOGAN, “creamos una marca con responsabilidad
social”.

e Estrategia En funciéon de las Ventajas competitivas

La estrategia se encuentra enfocada en resaltar el valor y la importancia de la
innovacion en los disefios, los cuales rompen con las formas tradicionales de posicionar
las organizaciones en el mercado generando disefios exclusivos e innovadores los
cuales cubran una necesidad aportando ventajas diferenciales los cuales estan
totalmente relacionados con la identidad corporativa de la empresa, donde por medio de
este se trasmita un mensaje y se relacione directamente con la compafiia. Trasmitir a los
consumidores y a nuestros clientes que ECOMARKETING esta comprometida de lleno
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con el cuidado del medio ambiente, con un contenido psicolégico, estético y lleno de
funcionalidad, donde el contenido final de los productos estan asociados en un
compendio de ideas, impresiones litogréaficas, colores,

Informacion y objetivos los cuales desarrollan un solo mensaje preciso directo y
comunicacional en el mercado para la posicién de la empresa, siempre enfocados a la
preservacion del medio ambiente.

ESTRATEGIA DE POCISIONAMIENTO FRENTE A LA COMPETENCIA DE NUMERO 2

Objetivo de mercadeo

ECOMARKETING ha decidido implementar la estrategia de posicionamiento como
muchas otras grandes empresas las cuales se han posicionado en el mercado como el
numero dos, posicionarse a través de herramientas tales como el diferenciarse de su
principal competidor, dejando claro en el mercado que es una empresa nueva en la
industria de comercializacién de productos biodegradables la cual, ofrece calidad,
confianza, productos innovadores, con un grado de responsabilidad social, con el cual
puede lograr un amplio y certero impacto, con una optima relacion de costo y beneficio, el
posicionamiento de ECOMARKETING, también se encuentra fuertemente relacionado
con el disefo el cual es impactante sobresaliente entre miles de figuras y disefios los
cuales los rodeara, obteniendo un contenido psicolégico, estético y funcional

Estrategia de mercadeo

Desarrollar mecanismos que nos permitan medir, evaluar y mejorar la capacidad de
respuesta satisfaccion, calidad, por parte de nuestros clientes.

DESARROLLO DE TACTICAS

RESPONSABLE Y

ACTIVIDAD DESCRIPCION FECHA

Convocaremos a los

gerentes de mercadeo de

las diferentes empresas con

el fin de realizar

acercamiento entre
Desarrollo de focus group | ECOMARKETING y estas
citando a las empresas que | empresas, con el fin de que
contemplemos como | ellos empiecen a diferenciar | ECOMARKETING

posibles clientes enfocados
a los gerentes de
mercadeo.

los articulos publicitarios, de
los productos publicitarios
ecoldgicos y biodegradables
y trasmitirles los beneficios
que adquieren para ellos y
las empresas invertir en
este tipo de productos.
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Enfocar el focus group en
analizar e identificar las
reacciones y disposiciones
frente a nuestros bolsos vy
alcancias, con el fin de
utilizar la informacion para
contrarrestar las falencias
gue arroje la actividad y
mejorarlas de la mano de
los gerentes.

Visitas a las diferentes
empresas, con el fin de
conocer sus procesos de
comunicacion y publicidad.

Realizar visitas
personalizadas a las
empresas, llevandoles el

mensaje entre la diferencia
de hacer publicidad con las
deméas empresas a hacerlo
con ECOMARKETING.
Realizando demostraciones
de producto, y explicar los
aspectos a nivel externo
gue pueden obtener con
Nosotros.

Igualmente con esta tactica
buscamos conocer cémo
trabajan los departamentos
de comunicaciones y
publicidad, para que asi nos
sea mas facil trasmitir la
experiencia  que tiene
ECOMARKETING, en ese
tipo de procesos.

ECOMARKETING

Charlas para gerentes

las diferentes
fin de

Visitaremos
empresas con el
trasmitir el siguiente
mensaje con el fin de
mejorar nuestra imagen y
credibilidad 'y conseguir
contratos que nos permitan
crecer en diferentes formas.

ECOMARKETING
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Presencia
activa en
negocios.

constante y
ruedas de

A través de participacion en
ruedas negocios y ferias
empresariales
ECOMARKETING
realizar y fortalecer
relaciones comerciales,
participando y dando a
conocer los distintos
intereses  comerciales y
fortalecimiento de negocios,
mediante el analisis de
oportunidades, se participara
activamente en los eventos
mencionados los cuales
tengan relacion tanto como
con el medio ambiente como
con la comercializaciéon de
articulos publicitarios de alta
innovacion.

buscara

ECOMARKETING.

Envio de banners
publicitarios y banners flash
a nuestros posibles
clientes.

Darnos a conocer por los
clientes a través de la web
mediante esta publicidad on
line incluyendo piezas
publicitarias bastante
vistosas, llamativas con un
grado de ecologia vy
responsabilidad social, para
gue de esta forma puedan
acceder facilmente a nuestra
pagina, y conozcan todo el
portafolio manejado  por
ECOMARKETING, logrando
un alto impacto ya que es
una herramienta bastante
atil, que se encuentra a la
vanguardia del mercado.

ECOMARKETING.
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DESARROLLO DE LA ESTRATEGIA DE POSICIONAMIENTO

Distincion.

ECOMARKETING es la Gnica empresa que maneja todas sus materias primas de forma
ecoldgica, lo cual la diferencia de las demas existentes en el mercado, ECOMARKETING
ha implementado estrategias y herramientas las cuales aporten al medio ambiente sin
dejar de ser innovadoras, esto es lo que nos generara prestigio en el mercado marcando
la diferencia frente a nuestra competencia, el objetivo es lograr identificarnos y
diferenciarnos de los productos existentes en le mercado, con una imagen mas ecoldgica
y servicios adicionales.

Superioridad, al manejar materias primas mas ecolégicas, le damos aun mas valor a las
alcancias y bolsos, ya que esto le sirve a las empresas para gestion de la nueva ley de
RSE, la cual va relacionada con la promociéon de practicas de Responsabilidad Social
Empresarial a partir del disefio, desarrollo y ejecucidn de politicas, planes y programas
que incentiven en el empresariado la consecucion de objetivos sociales y ambientales
responsables. Asociada con el consejo de responsabilidad social, el cual esta pendiente
de reglamentarla en el pais, de ser asi el proyecto de ley contempla asi mismo establecer
como una nueva obligacién para las medianas y grandes empresas, al igual que para las
sociedades de economia mixta y las empresas industriales y comerciales del Estado, la
preparacion y publicacién de lo que pudieran llamarse informes anuales de gestion de
Responsabilidad Social; cuyo contenido habra de versar sobre informacién relacionada
con:

a. Cualquier impacto significativo de indole medio ambiental, social, econémica o
financiero de sus actividades durante el afio que termina.

b. La valoraciobn de los impactos significativos en materia medioambiental, social,
econdmica y financiera de cualquier actividad que tenga programada para el afio
inmediatamente siguiente.

c. Las politicas de empleo y las practicas laborales particulares de la empresa, en lo que
debe incluirse una medicién de sus efectos y la participacion de los trabajadores, entre
otras.

d. Las politicas, planes, programas, proyectos y operaciones adelantados por la empresa
para cumplir la Responsabilidad Social Empresarial.

De ser establecida la ley RSE, ECOMARKETING, entrara de lleno hacer parte de la
misma, ya que los beneficios serian multiples tanto para nosotros como para nuestros
futuros clientes.

Empresas existentes en el mercado pueden imitar los procesos realizados, pero
Ecomarketing sera el pionero en desarrollo de un producto con materias primas 99.9%
ecoldgicas. Lo cual nos sirve para posicionarnos en el mercado como generar productos
diferenciadores pero tenemos la obligacién de mantener la imagen de ser los primeros en
manejar este tema. Generando buena imagen con nuestros clientes, proveedores y
acreedores.
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Desarrollando procesos de mejora continua, para llevar la vanguardia en el mercado.
permitiendo llevar un producto el cual es rentable por todas las nuevas tendencias
generadas, con valor agregado, de prestigio y de distincion , nuestro mercado
institucional, cuenta con empresas estables que generan un presupuesto de compra el
cual lo convierte en un producto rentable para el mercado por las caracteristicas de la
elaboracion, y por la demanda que se genera, ya que la mayoria de organizaciones y de
consumidores en el mercado estan preocupados no solo por posicionar su empresa a
través de productos innovadores, y de prestigio si no también que sean productos los
cuales aporten al medio ambiente, afrontando toda la problematica que se presenta no
solo en aspectos medio ambientales si no también en la carencia de productos y
organizaciones las cuales se encuentren realmente comprometidas con el medio
ambiente generando productos de alta innovacién , calidad con valores agregados y mas
ecoldgicos.
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ESTRATEGIA DE DISTRIBUCION

Para el proyecto se manejara una distribucién directa, ya que buscaremos llegar a
nuestro mercado meta sin ningun tipo de intermediarios, uno de los beneficios de este
canal de venta directa es la posventa que presta grandes beneficios como la atencién
personalizada, la garantia, altos niveles de servicio al cliente y permitird a
ECOMARKETING conocer las necesidades y expectativas de los clientes a través del
contacto personal.

Para el desarrollo de la estrategia que plantearemos, debemos tener en cuenta dos
factores;

Sistema de pedidos

e Generacion de la orden de compra por parte de nuestro mercado meta, (
donde se define el disefio del producto y las cantidades),

e Cantidades entre 1000 a 10000 unidades, tendremos un tiempo de entrega
de 5 dias habiles, si los productos tienen que ser entregados en Bogota.

e Cantidades superiores a 10001 unidades, tendremos un tiempo de entrega
de 7 dias habiles, si los productos tienen que ser entregados en Bogota.

e Cuando los pedidos tienen que ser entregados en lugares que estan
ubicados fuera de Bogota o sus periferias, se sumaran dos dias més para
realizar la entrega, esto por cuestiones de transporte.

Sistema de entrega

e Se maneja una fecha estipulada de entrega, y una fecha maxima de
entrega del mismo, esto como estrategia de control que nos permita
resolver inconvenientes de factores externos que influyan en los procesos
de produccién y distribucion.

e Sise pacta una entrega por fracciones, se tendrd que dividir la mercancia
en cifras cerradas (manejando una escala de 100 en 100) esto por
cuestiones del manejo del embalaje.
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Transporte

El transporte de los articulos se realizard mediante camiones distribuidores, los
cuales estaran encargados de dejar los articulos en los diferentes puntos donde
la empresa haya hecho la venta.
Se tendran un punto de almacenamiento de producto terminado que estara bien
ubicado en un lugar estratégico, para poder llegar rpidamente a los puntos donde
se realiz6 la venta por parte de ECOMARKETING.

Primer sistema de envio: Por parte de ECOMARKETING tenemos la obligacion de
contratar y pagar el transporte de la mercancia hasta el lugar convenido por el
comprador, contratar una pdliza de seguro de proteccién de la mercancia. En el
precio de la negociacion se incluye los fletes y seguros hasta el punto de destino.

Segundo sistema de envid: Por parte de ECOMARKETING estamos obligados a
poner la mercancia a disposicién del comprador en nuestros establecimientos, el
comprador adopta las obligaciones de elegir el modo de transporte, soportar el
costo del mismo y de seguros. En el precio de la negociacion no se incluyen fletes,
seguros.

Estos dos conceptos marcan en alguna de las dos partes de vendedor —
comprador quien llevara la responsabilidad de la mercancia y costos de envid. Se
presentan estas dos opciones ya que nosotros debemos adaptarnos al sistema de
recepcion y logistica que tenga nuestro comprador.
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Objetivo de mercadeo

Desarrollo alianzas colaborativas

Estrategia de mercadeo

Trabajo en conjunto con un proveedor de servicios de entrega, que nos permita cumplir
con los tiempos de entrega plantados con los clientes y determinar los sistemas mas

optimos para distribucién fisica.

DESARROLLO DE TACTICAS

ACTIVIDAD

DESCRIPCION

RESPONSABLE Y
FECHA

e Seleccién
empresas de
distribucién

Se ejecutara un plan para
la seleccién de la empresa
0 empresas que tendran a
cargo la entrega de los
productos de
ECOMARKETING a los
distintos compradores, este
plan de seleccion se hara
por  medio de una
convocatoria abierta a nivel
de Bogota

e Control y busqueda
de mejoras en las
entregas de
pedidos

Seguimiento a los procesos
de abastecimiento,
produccion y entrega de
pedidos en busqueda de :

v' Optimizacién en las
entregas

v' Facturacion

eficiente

Disponibilidad

Fiabilidad de Ia

informacion.

v' Establecimientos de
acuerdos logisticos
entre las partes.

AN
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ESTRATEGIA DE PRECIO

Objetivo de mercadeo

Introducir al mercado de productos publicitarios y promocionales el portafolio de nuestros

productos Ecomarketing.

Estrategia de mercadeo

Mediante descuentos del 5% sobre los precios de la competencia y un plan de incentivos por la
compra de volumenes y paquetes lograr introducir en el mercado de productos promocionales y

publicitarios.

DESARROLLO DE TACTICAS

ACTIVIDAD

DESCRIPCION

RESPONSABLE Y FECHA

5 % de descuento por
introduccién al mercado

Realizaremos un 5% de
descuento frente a los precios
de la competencia para de
esta forma incentivar la
compra de nuestro portafolio
independientemente de la
cantidad.

GERENTE DE VENTAS
12-01-2011

descuentos adicionales por
compras en volumen

Se otorgara un descuento del
10% adicional por compras
mayores a 1.000 unidades asi

20.000 und 2%
Adic
40.000 und 4%
Adic
60.000 Und 6%
Adic
80.000 Und 8%
Adic
100.000 Und 10%
Adic

Incentivos por formas de pago

Estos incentivos los daremos
con el fin de proveer un flujo

de caja.
» Contado 5% Adic
» 30dias 2,5% Adic
Con estas tres actividades creemos poder incentivar nuestro publico objetivo hacia

ECOMARKETING.

Nuestro producto posee las caracteristicas para poder llegar a ser lider en el mercado sus
diferenciativos, calidad en materiales, disefios modernos procesos de compromiso ecologico y de
alta tecnologia, impresién de alta calidad desarrollada con tintas ecolégicas hacen que no requiera
mas descuentos Unicamente planteamos estas actividades para las etapas de lanzamiento y

crecimiento.
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Estructura de costos

COSTOS DE PRODUCCION

Afos
Descripcion Unidad de Medida | Promedic Mensual 1 2 3
Alcancia Und £15.000.000 $152.000.000| 3201.600.000 2215.712.000
Ctd 40000 40000 430000 s04000 535280
Precio Unt 400 2400 2400 2400 2400
Etiquetas Plisgo 2575.000 26.500.000 S7.245.000 SF.752.150
Ctd 2500 2500 30000 3500 33705
Precio Unt 2230 230 3230 2230 2230
Tinta Ecologica kl 2400.000 24.200.000 25.040.000 $5.2382.800
Ctd 4kl 4 43 50 .4 53 528
Precio Unt 2100.000 2100.000 2100.000 2100.000 2100.000
Bolsa Multiuso Und 25.000.000 2108.000.000] 3113.400.000 $121.333.000
Ctd 20000 20000 240000 252000 265640
Precio Unt 2450 2450 2450 2450 2450
Bolsa con fuelle Und 28.000.000 S55.000.000 | 3100.800.000 2107.855.000
Ctd 10000 10000 120000 126000 134820
Precio Unt 2800 se00 200 2800 2200
Tinta UV Ecologica Kl 2130.000 22.160.000 22.263.000 32.426.760
Ctd 5 15 180 185 202,23
Precio Unt 212.000 212.000 212.000 12.000 212.000
TOTAL 534,155,000 1{5409.550.000 5430.353.000 S5460.477.710
% Crecimiento Precios T 21% 3,4%
Factr de crecimiento precios 1,031 1,034
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Definicion de Precio
Producto Alcancias
Froyaccion de ventss mensusles 400040
Costo varizble unitario 5525
Costo Fijo Unitario 575
[Costo Total Unitario 5 600
tilid=d G5
itilid=d 5200
FreciodsVents 5900
Froyeccioningsesos de ventas mensusles 5 36.000.000

Producto

Bolso multiusos

Froveccion de ventas mansuales

ﬂﬂﬂﬂﬂ

Costo varizble unitaria

Costo Fijo Unitario =]
Costo Tatal Unitaria =1.222
tilid=d SO,

itilid=d S E45
Fracio daVents £ 1,038

Froveccioningresos de ventas mensuales

Producto

Bolso con fuelle

Froveccionde ventzs mansuales

PNt
)
et

Costo wvarizsbla unitario 51 386
Costo Fijo Unitario 5258
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ALCANCIAS
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ESTADO DE RESULTADOS

MMES
Concepto 1
Ingresos por Yentas $ 48722 400
Alcanciazs F 17100000
Balzos Multiusas 13932400
Bolzos Con Fuelle 3 12.620.000
Costos de Yentas ¥ 43.310.000
M0
MF 3 40,730,000
Empaques # 1.500.000
C.LF $1.020.000
Utilidad Bruta ¥enta % 5. 412 400
Gastos Operacionales $ 5394361
Gastos Operacionales Adm F3.730.000
Gastos Operacionales de Wenta + 1EE4.2E1
Urilidad Operacional % 18039
Ingresos Mo operacionales %0
Egresos Mo operacionales %0
Utilidad Antes de Impuestos 18033
Impuesto alarenta 4 5.4953
Utilidad de=pues de Impuestos $12.086
Fezerva legal 2417
Utilidad a distribuir 363
Oistribucion de Utilidad 36
Utilidad Meta del Ejercicio % 326

Producto Cantidad | ¥Yalor unitario | Total ¥Yentas
Alcancias 13.000 F 300 F17.100.000
Bolzos Multiusos 3.800 $1938 F 13,992 400
Bolzos Con Fuelle 5.000 2526 F12.6300000

F 43722400
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ESTRATEGIA DE PROMOCION

ESTRATEGIA DE PUBLICIDAD

Objetivo

Dar a conocer el portafolio de productos de ECOMARKETING

Estrategia Publicitaria

Usando medios publicitarios especificos dado que nuestro target o grupo objetivo es
especializado daremos a conocer los productos ECOMARKETING sus beneficios como
son materiales novedosos tecnoldgicos los perfectos sistemas de impresion para
logotipos y branding la durabilidad de los mismos en los materiales y el compromiso
ecoldégico en los procesos de produccién.

DESARROLLO DE TACTICAS

RESPONSABLE Y

ACTIVIDAD DESCRIPCION FECHA

Emplearemos correos directos a
nuestro target especifico en tres
fases: expectativa: para crear un
ambiente  propicio para el
lanzamiento del portafolio: El
disefio del correo tendra forma de
maleta haciendo mencion
Unicamente de que muy pronto
llegara la solucibn a las
necesidades de marketing
empresarial

Lanzamiento: Catalogo que
tendra la presentacion de la
empresa su vision, mision filosofia
compromiso ecoldgico a través de
grandes fotos y disefio gréafico
moderno mostraremos todo
nuestro portafolio haciendo
énfasis en los materiales vy
acabados.

Correo Directo

Sostenimiento: Por medio de
correos periddicos llegaremos
continuamente a nuestro publico
objetivo anunciando las Ultimas
colecciones y nuestras
promociones; descuentos por
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paquetes y volumenes devolucion
de facturacibn en mercancia y
cupones para estar actualizando
datos y ampliando nuestra base
de datos de clientes.

Avisos de revistas
especializadas para
gerentes de publicidad
mercadeo y compras.

PYM (Publicidad y mercadeo)
Anuario Andigraf.
Anuario de la Anda
(Asociacién nacional de
anunciantes)
» La guia de empresas
publicitarias
Dichas publicaciones son las que
en forma periddica les llegan a
nuestro publico objetivo. En ellas
pautan todas las empresas del
sector publicitario y de articulos
promocionales, sirven de guia en
los procesos de compra Yy
seleccion de proveedores y para
actualizacién de temas
relacionados con publicidad vy
mercadeo.

YV VYV

Pagina Web

A través de un disefio moderno,
atractivo, acorde con nuestro
portafolio de productos y filosofia
empresarial nuestros clientes
actuales y potenciales tendran
acceso en forma inmediata a
nuestros catalogos que seran
actualizados en forma periddica.
En dicha péagina se podran
consultar las dltimas colecciones
los materiales, colores, las formas
de impresién de logotipos y la
capacidad para desarrollar las
ideas de los clientes.

A través de esta pagina podremos
llevar un registro de los clientes
que la consultan direcciones
teléfonos cargos mail nombres de
las empresas donde trabajan etc,
esta informacion alimentara en
forma periédica nuestra base de
datos.
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LOS TIPOS DE PUBLICIDAD QUE VAMOS A IMPLEMENTAR

Analizaremos el factor costo — beneficio para determinar qué tipo de banner sera la
mejor inversion, ya que esto dependera de la ubicacién que sea la mas acertada para
desarrollar la estrategia de publicidad y generar el interés a nuestro publico objetivo.

1. EL BANNER

Por medio de este tipo de publicidad ECOMARKETING obtendra un volumen de
trafico significativo en un corto tiempo a partir de un disefio llamativo y mensaje
concreto. Entre los tipos de banners que utilizaremos en las paginas web estan:

BANNER SUPERIOR: Ubicado en parte superior de la pagina.

Descubre

en dos minutos como
disenamos websites
auto-gestionables.
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VENTANAS FLOTANTES: Aunque se pueden clasificar como un tipo de banner, las
ventanas flotantes o pop-up como se conocen en la WordWideWeb poseen algo especial
y es que, al presentar un enlace a un navegador nuevo o tag en el explorador, aumentan
la notoriedad de mas publicidad alrededor de ella.

Descuk
en dos
disenar
auto-g

Publicidad

Consideramos el uso de esta herramienta para:
» Comunicar creativamente lo beneficios del producto.

» Informar acerca de nuestros catalogos de productos.
» Motivar la accién de compra.
» Indicar las direcciones de nuestros puntos de venta.

Realizaremos publicidad mediante correo directo, avisos en revistas
especializadas y publicidad en los stands de ferias especializadas.
PUBLICO OBJETIVO
Gerentes de publicidad, Mercadeo y duefios de empresas de sector financiero,
servicios empresas de publicidad y marketing que requieran de productos
publicitarios, marketing y branding de sus marcas.
OBJETIVO
Posicionar nuestra marca ECOMARKETING como la solucion a las necesidades
de marketing empresarial respetando el medio ambiente.
REASON WHY
ECOMARKETING ha ideado un catalogo de productos modernos para que en
forma técnica permitan ser marcados y brandeados con sus marcas.
Todos sus procesos de manufactura son 100% amigables con el medio ambiente.
ESTILO Y TONO
ESTILO

» Moderno ya que constituye la solucion a los problemas

» Teécnico por ser expertos en el branding empresarial.
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» Natural ya que son productos ecoldgicos.

TONO
> Fresco

> Descansado
» Tranquilo

IMAGEN DEL CONSUMIDOR

Ejecutivos que usen nuestras marcas, personas dinAmicas modernas exitosas
orgullosas de lucir articulos con las marcas de nuestros clientes.

AGENCIA DE PUBLICIDAD

Nuestra campafia de publicidad no va a ser pautada en medios masivos,
emplearemos publicidad directa, pautas en revistas especializadas por lo cual
nuestra recomendacion es no contratar el uso de agencia de publicidad
recomendamos la contratacion directa de un disefiador grafico publicitario para
el disefio y la contratacion directa de servicios de impresion decoracion de
stands y las pautas en las revistas.

ESTRATEGIA DE PROMOCION.

Objetivo de mercadeo

Implementar diferentes tipos de promocion en ECOMARKETING, con el fin de estimular,
persuadir, motivar e inducir a los posibles clientes y guiarlos a una compra.

Estrategia de mercadeo

Implementar algunos de los diferentes tipos de promocién con el fin de apoyar la labor
gue se esta haciendo con la publicidad, ir al cliente llevandole el producto manejando sus
emociones, indicandole porque es importante para su empresa adquirir los productos con
NOsotros y no con otra empresa.

DESARROLLO DE TACTICAS

RESPONSABLE Y

ACTIVIDAD DESCRIPCION EECHA

Implementar una tabla de
incentivos en productos de
acuerdo a volumenes de
compra, con el fin de ECOMARKETING.
estimular la adquisicion de
compra de nuestros
productos.

Ventas promocionales

Entrega de muestras ECOMARKETING




Plan de marketing / 66

fisicas

Entregas de muestras
fisicas en las visitas a los
clientes mas importantes
estudio previo de acuerdo
a la importancia en la
capacidad de compra.

Sorteos y concursos para
los clientes mas
potenciales, y aquellos que
mantengan una recompra
constante.

Sortear capacitaciones
para los empleados de las
companias que son
nuestros clientes, areas
tales como mercadeo,
comercial, ventas y
publicidad enfocadas al
cliente, al mercado, a las
nuevas tendencias de
marketing, publicidad e
incursion en nuevos
mercados mediante
mejores servicios.

ECOMARKETING.

Sorteos

Entre los compradores
actuales y por volimenes
de compra se plantearan
rifas y sorteos de equipo
de oficina, computo vy
actividades recreativas
para el personal de las
empresas.

Conjuntamente con
publicidad se regalaran o
rifaran kits de nuestros
productos en los eventos,
como son estad y cupones
de revistas los cuales nos
permitiria ampliar nuestra
base de datos.

Las mismas actividades de
promocion, aplicaran para

distribuidores Si se
presentan, de esta forma
ligaremos publicidad,

promocioén y distribucion.
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OBJETIVOS COMERCIALES

v Lograr unas ventas iguales o superiores a las de la competencia en relacién con el
volumen de ventas del afio anterior.

v' Estructurar la fuerza de ventas de la compaiiia, considerando variables como:
caracteristicas del macro y micro entorno y la dinamica actual del mercado de
articulos publicitarios.

DIFERENCIACION

Por medio de esta estrategia queremos lograr la difusion y divulgacion del portafolio de
productos de ECOMARKETING con el fin de resaltar las caracteristicas fisicas y los
valores agregados que ofrece nuestra compafia.
Entre las cuales queremos destacar principalmente:
e Disefo de las etiquetas especializado de acuerdo a las necesidades especificas
de cada cliente
e Actualizacibn constante y directa a partir de la capacitacion suministrada por
ECOMARKETING a las personas que manejan el area comercial de la empresa.
e Acompafiamiento en la implementacion de las artes, asesoria en disefios y métodos de
comunicacion.
e Entrenar y capacitar la fuerza de ventas en las caracteristicas de los productos para su
correcta presentacion y difusion con los clientes.
e Lograr un fortalecimiento de una Imagen de empresa impactante e innovadora.

ENFOQUE

El enfoque de las ventas de ecomarketing se va a centralizar en la atencién personalizada
al cliente, en comparacion a las demas empresas que solo se acercan a ellos con el
portafolio de productos y una tabla de precios. ECOMARKETING busca que no solo sea
una compra lo que deseamos es que el cliente obtenga una visiéon clara de una empresa
que trabaja arduamente en la preservacion del medio ambiente. Ofreciendo al mercado
productos que no solo satisfacen una necesidad de hacer un tipo de comunicacién visual
por medio de un articulo sino soluciones a muchas problematicas en la actualidad.

Queremos enfocarnos también en la construccidn de una base de datos que nos permita
iniciar los procesos comerciales donde podamos asignar tareas como telemercaded
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inicialmente con el fin de obtener una cita con el gerente de mercadeo de las empresas y
asi trasmitirles el mensaje de firmar contratos con nosotros.

El enfoque de esta estrategia estd orientada en el CRM monitoreo de bases de datos
creadas por la fuerza de venta, encuestas realizadas a los clientes, entrevistas
personalizadas a los gerentes de las diferentes empresas que se encuentran incluidas en
nuestro segmento de mercado seleccionado, o en aquellas que creemos que tenemos
muchas posibilidades de realizar un cierre de venta.

Los asesores comerciales de ECOMARKETING, tendran que estar enfocados en el
conocimiento pleno del producto y enfocarlo a las necesidades y expectativas de
nuestros posibles clientes es indispensable que el asesor tenga las capacidades, y las
cualidades de crear una relacibn comercial a largo plazo. Para estas actividades
pondremos a su alcance medios y recursos como (teléfono fijo, teléfono celular, internet,
visitas directas, etc.). Para nosotros esta area es una de las mas importantes ya que de
esta depende la difusiébn de buen nombre e imagen de la empresa en el mercado por eso
somos estrictos en que nuestro personal comercial debe estar dirigido y compuesto por
personas dindmicas, proactivas, comprometidas, recursivas, autbnomas, y las cuales
tengan a facilidad y capacidad de acoplarse a mecanismos de ventas variables y
novedosos. Capacidad de solucionar objeciones e interpretar u persuadir las actitudes de
los clientes.

Objetivo de mercadeo

Estudiar y analizar la implementacién de una estrategia de ventas enfocada a la venta directa.

Estrategia de mercadeo

Implementar uno a uno los pasos de técnicas de ventas como es la del AIDA para asi, desarrollar
planes de ventas que sean Utiles a la hora de abordar un cliente y retroalimentar nuestra base de
datos.

DESARROLLO DE TACTICAS

ACTIVIDAD DESCRIPCION RESPONSABLE Y
FECHA
Muchas empresas en la Area comercial

actualidad piensan e invierten
en muchas cosas y no piensan
en lo indispensable que es
adquirir este tipo de productos
por eso lo que queremos
implementar una serie de
técnicas.

TECNICA DE VENTA NO.
01

A traer la atencion del cliente HACER CUMPLIDOS v

ELOGIOS 'Y DAR LAS
GRACIAS

Por ejemplo en el caso de
realizar una visita a las
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empresas, nuestros agentes de
ventas deben hacerles saber
que es realmente un honor
poder entrevistarse con un
gerente de una empresa tan
importante y reconocida.

Dar siempre las gracias en una
entrevista decirles sr.xxx quiero
agradecerle por concederme
unos minutos de su apreciado
tiempo. En el caso de un correo
electrénico, escribir SI.XXXX
muchas gracias por tomarse
unos minutos de su valioso
tiempo para leer este correo
electronico y en nuestra pagina
web  comunicar  “estimado
visitante, estamos muy
agradecidos con usted por
brindarse unos minutos para
ingresar a nuestro sitio web.

DESPERTAR LA
CURIOSIDAD DEL CLIENTE

Para esto entrenaremos a
nuestro personal de ventas e
implementaremos preguntas
como por ejemplo: ¢le interesa
saber cdmo mejorar la imagen
de la compafiia y a la vez
trabajar su responsabilidad
social?, le gustaria conocer un
producto que le otorgue a la
empresa un doble beneficio?,
se sentiia mas seguro si
pudiera aumentar su
posicionamiento a un menor
precio y con muchos beneficios
adicionales? , etc.

PRESENTAR HECHOS

Hacerle saber a los diferentes
gerentes los resultados
obtenidos con otras empresas
para aumentar la credibilidad de
nuestros articulos y de los
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aspectos positivos que tiene
trabajar con ECOMARKETING.

DAR LA IMPRESION DE QUE
ESTAMOS PARA AYUDARLO

Indicarle al posible cliente la
importancia de trabajar con
articulos recuperados y la
importancia de la comunicacion
visual en las empresas.

POCISIONAR NOTICIAS DE
ULTIMO MOMENTO.

Entablar con ellos una
conversacion de por ejemplo los
problemas climaticos que
atraviesa nuestro pais con el fin
de generar un sentimiento de
culpa y a la vez indicarle que
ECOMARKETING, Es una muy
buena soluciéon para intentar
reparar muchos dafios
ambientales.

TECNICA DE VENTA NO.
02

Crear y retener el interés del
cliente

Una vez tengamos la atencion
del posible cliente necesitamos
despertarle el interés por
nuestra empresa y nuestros
articulos y de esta forma
retenerlo para que no solo nos
preste su atencion sino que nos
permita a nosotros llevar el
ritmos de la entrevista, para
esto implementaremos 2
técnicas.

1. AYUDAR AL CLIENTE A
IDENTIFICAR Y RECONOCER
QUE TIENE UNA NECESIDAD
O QUE SE ENCUENTRA
ANTE UN PROBLEMA

Guiar a los gerentes
entrevistados y posibles
compradores: haciéndole
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preguntas concernientes a lo
que les agrade, a lo que les
disguste (todo relacionado con
nuestros articulos y actividad de
la empresa), de tal modo que el
gerente llegue por si mismo a la
conclusibn de que necesita
nuestros articulos, o que desea
alguna cosa en especial de
nuestra parte o sencillamente
gue tiene un problema.

Plantear una necesidad o
problema en tercera persona:
presentar datos fidedignos de
problemas enfrentados por
otras empresas haciéndole
entender que esta a tiempo de
prevenir que le suceda eso en
su empresa.

2.HACER UNAS CUANTAS
SUGERENCIAS
TENTADORAS SOBRE LA
FORMA EN QUE NUESTROS
PRODUCTOS PUEDEN
BENEFICIARLOS

Indicarle los beneficios
adicionales y el respaldo que
ofrece ecomarketing hablarle un
poco mas de las caracteristicas
del producto, invitarlos a que
conozcan nuestras
instalaciones, realizar
sutiimente una comparacion de
precios y beneficios entre
ecomarketing y la competencia,
etc.

Area comercial
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TECNICA DE VENTA NO.
03

DESPERTARLES EL
DESEO DE ADQUIRIR LOS
ARTICULOS DE
ECOMARKETING

Evitar una atmdsfera de presion
En esta etapa, la principal tarea
del gestor de ventas de
ecomarketing es la de ayudar al
posible cliente a que entienda
bien las caracteristicas de los
articulos publicitarios
biodegradables, y enfocarlos a
la satisfaccion, de las
necesidades y deseos
adquiridos en la anterior etapa,
pues nuestra compafiia es la
mejor solucién a todos los
problemas.

El vendedor debe explicarle
detalladamente lo que hace los
articulos de  ecomarketing
ideales para mejorar la
promociéon de sus empresas y
explicarles los diferentes
servicios adicionales que ofrece
nuestra empresa.

Mencionar las ventajas mas
importantes que tienen los
productos de ecomarketing en
comparacion a los que ofrecen
nuestros competidores sin

Mencionar sus nombres para no
dar una mala impresion, el
asesor debe estar en la
capacidad de resaltar las
ventajas pero sobretodo las
desventajas de no tener
nuestros articulos publicitarios.

Hacer uso de los beneficios
mas grandes que ofrecemos ahi
es donde el vendedor debe
darle peso y credibilidad a
nuestro slogan “creamos una
Marca con responsabilidad
social”.

Area comercial
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TECNICA DE VENTA NO. 4

LLEVAR AL CLIENTE
HACIA LA ACCION Y
CERRAR LA VENTA

En esta Ultima etapa se busca
cerrar la venta, y obtener el
pedido o la orden de compra,
llevando las acciones
pertinentes.

El papel del vendedor o del
asesor comercial, debe estar
dirigido y concentrado en no
insistir al cliente de una manera
inapropiada,  evitando  una
atmosfera de presion, para no
terminar irritando al cliente
obteniendo el cierre de la venta
debe estar direccionado en
realzar los  atributos de
ECOMARKETING, de wuna
forma respetuosa frente a la
compafia y obteniendo una
negociacion de gana-gana para
ambas partes.

ESTABLECER RAZONES
PARA COMPRAR.

Las cuales deben estar
basadas en hechos, el asesor
comercial debe resaltar todos
los beneficios que puede
adquirir a través de la
adquisicion de productos
publicitarios biodegradables, a
su vez el asesor debe estar
enterado de las necesidades,
problematicas y deseos para
lograr identificar la solucion y la
mejor oferta que puede llegar a
brindar ECOMARKETING, con
sus productos.

PEDIR LA ORDEN DE

COMPRA.

Después de presentar los
hechos y beneficios del por qué
el cierre de venta y haber
entendido bien las necesidades
del cliente y haber adecuado la
mejor oferta a esas
necesidades el asesor

AREA COMERCIAL.
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interviene solicitando la orden
de compra en una actitud
ganadora, y con seguridad,
haciéndole entender al cliente
de que sera la mejor eleccion y
que ECOMARKETING le
brindara todo el respaldo para
que el posicionamiento de su
empresa a través de productos

publicitarios biodegradables
sea un éxito total, luego del
cierre de venta,

ECOMARKETING y el asesor
comercial deben procurar que
de que el cliente sea fiel a la
compafia, ya que esto hara
mucho mas rentable la gestion
de ECOMARKETING.
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Presupuesto de Comunicacién

@ PRESUPUESTO DE PROMOCION ECOMARKETING
DESCRIPCION OBSERVACIOHN VALOR
Entrega de mueztras fizicaz Entrega de muestraz gratis
5 1.500.000
capacitacion (zervicio al clients tacticaz de La capacitacion tiene una duracion de 2 horas para 10
mercadeo, rezponzabilidad ocial emprezarial). participantez.2 conferencias. g 260,000
Equipog de oficina g 1&0.000
zortens Equipos de complto 2 350.000
Actividades recreativag (hora 30.0008) g 30.000
ztand Alquiler del espacio para ubicar el stand por m2| & 2.800.000
Ubicado en eventoz endonde =& lleven a cabo
actividades emprezariales, con <l fin de captar
nusvos clientez. g 350.000
TOTAL 5 §.170.000
PRESUPUESTO DE VENTAS ECOMARKETING
DESCRIPCION OBSERVACIOHN VALOR
Tallerez v herramientaz donds log vendsdores nusvos
capacitaciones v antiguos refuerzen sus conocimientoz v mejoren
zuz tecnicas de ventas (2heras cada 20 dias) : 950000
zalariog perzenal de ventas Perzonal de ventaz L 1.300.000
TOTAL 5 1.650.000
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PRESUPUESTO DE POCISIONAPIOENTO ECOMARKETING

DESCRIPCION OBSERVACION VALOR
para llevar a cabo el focus group v tener una atncion
zuminiztroz de cafeteria con los clientez(agua, Vazos, café, aromaticaz normal,| 2 43,00

frutalia).4 zeciones.

para lllevar a cabo £l evento con una capacidad de 12

alquiler de auditorio . . ,
0 gerentes aproximadaments cada zezion. 4 diaz 5 420,000

que & encargara de realizar las vizitaz a las
dirferentss em,prezas llevandoles nusstras

zalario de perzonal adicional propusstazs de negocio. 2 520.000
banners publicitarioz v banners flazh publicados en paginaz ezpecializadaz en publicidad | 2 1.000.000
material POP hez botones, pendones, tarjetaz elementos didacticos { 2 1.080.000
TOTAL 3 3.288.000
Branding
VALOR
PRODUCTO CANTIDAD TOTAL
BOTONES 100
PUBLICITARIOS Unidades $70.000
TARJETAS 1000 $ 50.000
BROCHURE 500 $ 200.000
ALMANAQUES 2000 $ 300.000
TOTAL $ 420.000
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Secciéonbs

Aspectos legales

INSCRIPCION EN EL REGISTRO UNICO TRIBUTARIO RUT

La solicitud en el Rol Unico Tributario es un tramite que se realiza en cumplimiento a lo
sefalado en el articulo 66 del codigo tributario y se solicita simultAneamente con el aviso
de inicio de actividades. La declaracion de iniciacion de actividades es una declaracion
jurada formalizada ante el Servicio de Impuestos Internos sobre el comienzo de cualquier
tipo de negocios o labores susceptibles de producir rentas gravadas en la primera o
segunda categoria de la Ley de la Renta. Puede consultar el listado de Codigos de
Actividad EconOmica, para ver el codigo correspondiente a la actividad econdmica que
declara comenzar a realizar.

QUIEN REALIZA EL TRAMITE

Las personas juridicas y otros entes sin personalidad juridica obligadas con el tramite de
solicitar su inscripcion en el Rol Unico Tributario y Declarar Inicio de Actividad, son las que
desarrollen una actividad comercial o profesional de las referidas en los articulos 20°, N°s
1, letrasa)yb), 3,4y5,y42° N° 2 de la Ley de renta.

REQUISITOS Y DOCUMENTOS NECESARIOS PARA EL TRAMITE

DIAN

» Formato RUT diligenciado via Internet, asistida en la DIAN, puntos de atencion
habilitados o domiciliarios. En general el tramite se efectia de manera personal
por el interesado presentando el original de su documento de identidad.

» Cuando el tramite se efectle a través de apoderado especial se requiere poder
debidamente otorgado, con presentacion personal y el documento de identificacion
del apoderado.

» Cuando se trate de poder general se requiere la presentacion de la escritura
publica y el documento de identidad del apoderado.

» Si se trata de persona natural comerciante, el documento de identificacion y
certificado de Camara de Comercio vigente.

» Si el tramite se hace a través de terceros se requiere solicitud con autenticacion de
la firma de quien esta obligado legalmente a la inscripcién, la presentacion del
documento de identidad del autorizado, la fotocopia del documento de identidad
del obligado y el certificado de existencia y representacion legal cuando sea del
caso.

» En especial, de acuerdo a la calidad del inscrito los requisitos seran los siguientes:
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CODIGO DEL CONSUMIDOR

DERECHOIS Y DEBERES DEL CONSUMIDOR:
Derechos:

>

El consumidor tiene derecho de acceder libremente a bienes y servicios de
variada presentacion precio y calidad, y a optar por los que mejor satisfagan sus
expectativas o necesidades.

» El consumidor tiene derecho a la proteccién de su vida, su salud, su seguridad y la
de sus bienes.

» El consumidor tiene derecho a reclamar por los defectos de calidad e idoneidad.

» El consumidor tiene derecho a que la informacién que se le proporcione sea veraz
y suficiente y no lo induzca a error.

» El consumidor tiene derecho a constituir organizaciones que definan y velen por
Sus intereses.

» El consumidor tiene derecho acudir ante las autoridades administrativas y
jurisdiccionales para obtener la proteccion de sus derechos.

Deberes:

» Informarse de manera seria y responsable sobre las caracteristicas, precio y
especificaciones de los bienes y servicios ofrecidos, asi como exigir las garantias,
calidades y demas condiciones de contratacion.

» Observar las recomendaciones técnicas sobre el manejo y manipulacién de los
productos, con el fin de minimizar los riesgos derivados de una incorrecta
utilizacion.

» Ejercer sus derechos dentro del marco de los mecanismos establecidos por la ley
y abstenerse de formular denuncias temerarias que puedan causar perjuicios
justificados a los proveedores de bienes y servicios.

» Celebrar las transacciones de bienes y servicios dentro del comercio legalmente
establecido.

» Educarse permanentemente y por todos los medios a su alcance, con miras a

elevar y fortalecer su cultura y habitos de consumo.
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INDICACION PUBLICA DE PRECIOS

Todo proveedor o expendedor esta obligado fijar el precio maximo de venta al publico de
los bienes y servicios de manera clara visible y legible el cual debe coincidir con el que
efectivamente se le cobre al consumidor.

Salvo disposicion en contrario, el proveedor o expendedor puede elegir entre el sistema
de fijacion en lo bienes mismos o el de fijacion en lista, en este ultimo el precio de los
productos podra fijarse en la géndola, anaquel o estante donde se encuentren ubicados
los bienes, de manera clara y legible para el consumidor siempre y cuando siempre y
cuando se utilice codigo de barras. La utilizacion del codigo de barras no sustituye la
indicacion de precios en listas o en los bienes mismos.

EL PRECIO DEBE INCLUIR IVA

El valor anunciado debe corresponder al precio total del producto, incluido los impuestos o
cualquier cargo adicional a que hubiere lugar.

¢, Qué pasa si hay doble precio?

En el evento que aparezcan dos o mas precios, el consumidor solo estara obligado al
pago del precio mas bajo. Si al momento de pagar un producto el precio en registradora
es superior al precio indicado en el empaque o fijado en lista el consumidor tiene derecho
a que se le cobre el precio anunciado.
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Seccién 6
ANEXOS

ENCUESTA
PROBLEMA
Identificar la probabilidad de aceptacién de productos publicitarios ecoldgicos y qué tipo

de productos serian los més factibles a manejar.

OBJETIVO GENERAL

Identificar el nivel de aceptacion que tendria el usuario final a un producto publicitario
ecologico.

OBJETIVO ESPECIFICO

1- Identificar dentro de la poblacion que estd vinculado laboralmente en el sector
financiero, que tipo de obsequio prefieren al momento en que su compafiia le
regalara algo.

2- Analizar la importancia de tener productos que contribuyan al mejoramiento del
medio ambiente.

Mediante unas encuestas determinar aspectos basicos para el desarrollo de nuestro
proyecto ECOMARKETING

» Determinar si en el segmento del entrevistado se estan realizando actividades
promocionales.

» Determinar en qué elementos promocionales las empresas estan haciendo su
branding.

» Medir el top of mine de los articulos promocionales.

» Medir el top of mine de empresas que estén publicitando articulos promocionales.

» Determinar cual es la caracteristica méas relevante de un articulo promocional con

el fin de utilizar este factor en la fabricacion de nuestros articulos.
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» Determinar el nivel de importancia de nuestro diferenciativo en el consumidor final.
» Medir a futuro el nivel de aceptacion de nuestro portafolio de productos.
» Investigar gustos y preferencias en aspectos como colores materiales y poder

implementar esta informacion en la fabricacién de los mismos.

METODOLOGIA DEL ESTUDIO

El estudio que se va a realizar es un estudio descriptivo, ya que vamos a realizar una
investigacion cuantitativa. Las técnicas para la recoleccion de informacién seran por

encuestas, las cuales constan de ocho preguntas cerradas.

Determinar el tamafno de la muestra

Foblacion empleada en Bogota 3.454.325

Foblacionempleada en el sectorde servicios ( 24% ) dela 331 433
poblacion total :
Foblacionempleada en Empresas quetiensn aéreas de

responsabilidad social ( 84,5%) 536.278

FICHATECNICA
Tamano dela muestra 245
Confiabilidad 5% -1.58
Margen deerror +-0.05
Tipode muestren Aleatoriosimple
Cubrimiento Bogota
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Analisis de Resultados

1-¢Le han regalado articulos publicitarios promocionales?

mNo

mSi

La poblacién que contesto Si, ellos han recibido como obsequio :

Alcancias 26,90%
Bolsas 24,87%
Maletines 11,17%
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2- De los siguientes articulos, cuales le han obsequiado?

¥

%

B Alcancias

M Bolsas

m Maletines

M Gorras

W Camisetas

H Agendas

I Esferos

3- De las siguientes cualidades cual es la que usted més valora en un
articulo publicitario

m Novedad

M Innovacion
W Exclusividad
m Calidad

M Funcionalidad
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4 -De los siguientes articulos eco-promocionales cual le gustaria que le
obsequiaran

B Alcancias
W Bolsas
W Borradores

H Todos

Se analizo los resultados y se tomo los dos productos con porcentajes mas alto, versus
las cualidades que mas valora en este tipo de articulos, y se encontraron los siguientes

resultados:
Novedad 35,48%
Calidad 29,03%
Alcancias | Funcionalidad 16,94%
Innovacién 12,90%
Exclusividad 5,65%
Bolsas Innovacién 100,00%
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5-El compromiso ecoldgico de los fabricantes de articulos promocionales
como lo considera usted:

WV

B Importante
B Muy importante
I Poco importante

M [rrelevante
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6- Cudles son los articulos promocionales que mas recuerda

100,00%
90,00%
80,00%
70,00%
60,00%
50,00%
40,00%
30,00%
20,00%
10,00%

0,00%

m Maletines
H Esferos

W Agendas
H Llaveros
M Bolsas

M Alcancias
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7 - Que materiales preferiria usted fueran usados en los bolsos publicitarios

100,00%

80,00%

60,00%

40,00%

20,00%

0,00%

m Plasticos
B Fibras Organicas

H Telas
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Podemos identificar como la poblacion encuestada, arroja resultados positivos con
referencia a la aceptaciéon de alcancias y bolsos como herramientas de promocion
y como posibles obsequios que ellos aceptarian con agrado por parte de sus
compafias. Por otra parte se identifica parametros para ser competitivos en el
mercado, tales como: Novedad y Innovacion.
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CONCLUSIONES

Se idéntica la viabilidad de comercializar productos promocionales
biodegradables, ya que el mercado institucional Colombiano tiene la
necesidad de generar valor de marca por medio de estrategias de RSE.

Actualmente las empresas promueven sus actividades de RSE, lo
cual les permite lograr un posicionamiento de marca con clientes
internos y externos.

Factores externos tales como el medio ambiente, estan forzando a
que las empresas y el estado le presten mas atencién al
planteamiento de estrategias de RSE
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