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INTRODUCCION

El trabajo de grado se realizara desde la perspectiva de la experiencia
empresarial y su incidencia en la creacion de empresa fomentado en los
estudiantes de la Corporacién Universitaria Minuto de Dios sede principal,
como un proceso coherente, ordenado y metddico que llevara a ampliar y
profundizar sobre la experiencia empresarial, en particular con los

estudiantes de la Facultad de Ciencias administrativas.

Inicialmente se desarrollara el marco general de la investigacién, a partir
de la experiencia adquirida en los diversos campos empresariales
demostrando creatividad e innovaciéon de productos donde se ubicara el
punto de partida; es decir, la descripcién y formulacién del problema, como
objeto de partida en cuanto al enfoque que Plastilocura tiene en los nifios;
a partir de ahi se presentara la justificacion de la investigacion como
pertinencia frente al mercadeo; seguidamente se demostrara el fin que se va
a alcanzar con el estudio investigativo.

En coherencia, se planteara el marco tedrico a partir de la indagacion y
revision de algunos antecedentes investigativos (manualidades pedagogicas)
sobre el tema. En consecuencia, como fundamentacion e iluminacion de la
investigacion, se orientara desde la descripcion de los conceptos a partir de
las categorias a profundizar como: Formacién Integral, mercadeo, y las del

manejo del mercadeo aplicado y demostrado en Plastilocura.
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Plastilina Ecologica

Plastilocura

PROBLEMA

Plastilina

La plastilina es un elemento que ayuda a los nifios en el desarrollo de
habilidades y destrezas motrices, cognoscitivas, de creatividad y de
aprendizaje, entre otras., aportando en este mismo proceso el cuidado por el
medio ambiente y por el planeta obteniendo productos ecoldgicos los cuales

son los mas adecuados para proteger el medio ambiente.

En Colombia aun no existe legalmente constituida otra empresa que fabrique
plastilina ecoldgica por este motivo el mercado que se puede abarcar es
bastante amplio; debido al escaso numero de empresas fabricantes,
Colombia se presenta

Tradicionalmente como un pais potencialmente importador de articulos del

sector.

El sector de articulos de papeleria, material didactico y dibujo, ha exhibido en
los

Ultimos afios un costo laboral por trabajador de 4952 euros, cifra cercana al
nivel total de la industria, que llegé a los 4691 euros; mientras que mostré un
alto nivel de temporalidad, pues por cada trabajador temporal se contrataron
4.6 trabajadores permanentes. A pesar de esto, los costos laborales
representaron cerca del 18% del valor de la produccion.

De acuerdo con las ultimas cifras reportadas por el DANE, el costo de las

materias
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Primas consumidas por el sector de articulos de papeleria y dibujo equivale
al 30% del valor de sus ventas. Por su parte, durante los dos ultimos anos,
los precios del sector han crecido a un promedio anual del 5.7%, tasa

superior a la observada para la industria en su conjunto.

Principales regiones en donde se agrupa la generacion de
valor agregado del sector
Fuente: DANE

Otros

Antioquia 7%

9%

Valle
14%

Bogota
70%

http://www.promomadrid.com/tie/files/documents/papeleria_en_colombia_07.pdf

La incidencia de este producto en el desarrollo de los nifios es la motricidad
fina en los nifios se enriquece al accionar una serie de movimientos que los
pequenos ejecutan en su desarrollo por los diferentes afos de vida. Cabe
destacar que el nifio se va desarrollando las diferentes partes de su cuerpo y
va a influir en el inicio de la escritura, de los problemas que nos podemos
encontrar en este desarrollo y de como vamos llevar a cabo con los nifios
una serie de actividades para el desarrollo de la motricidad fina; todo ello con
el fin de que los pequenos adquieran una bonita experiencia en el trabajo en
estas edades tempranas.

Creemos que la motricidad es la estrecha relacidon que existe entre los
movimientos, el desarrollo psiquico, y desarrollo del ser humano pues es la
relacion que existe entre el desarrollo social, cognitivo afectivo y motriz que
incide en nuestros niflos/as como en equipo.

La motricidad fina hace referencia a la coordinacion de las funciones

neuroldgicas esqueléticas y musculares utilizadas para producir movimientos
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precisos, pues en al realizar estas actividades con la plastilina se hacen
pequefios movimientos del brazo, de la mano, de los dedos y son mas
dificiles de adquirir que las habilidades motoras gruesas globales porque
requieren de la coordinacién de grupos musculares mas complejos y si se
desarrollan desde estas edades se desarrollan a través del tiempo

adquiriendo fuerza muscular, coordinacion y sensibilidad normal.

Los aspectos de la motricidad fina que se pueden trabajar mas tanto a nivel

escolar como educativo en general, son:

- Coordinacién viso-manual. La coordinacién manual conducira al nifio al
dominio de la mano. Los elementos mas afectados, que intervienen
directamente son:

e La mano

e La muieca

e El antebrazo

e El brazo

- Motricidad facial. Este aspecto tiene dos adquisiciones:

e E|l dominio muscular
e La posibilidad de comunicacion y relacion que tenemos con la gente que
nos rodea a través de nuestro cuerpo y especialmente de nuestros gestos

voluntarios e involuntarios de la cara.

- Motricidad fonética. Es un aspecto dentro de la motricidad muy importante

a estimular y a seguir de cerca para garantizar un buen dominio de la misma.

- Motricidad gestual. Para la mayoria de las tareas ademas del dominio
global de la mano también se necesita también un dominio de cada una de

las partes: cada uno de los dedos, el conjunto de todos ellos. Dentro del

8
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preescolar una mano ayudara a otra para poder trabajar cuando se necesite
algo de precision.

Hacia los tres afos podran empezar a intentarlo y seran consientes de que
necesitan solamente una parte de la mano. Alrededor de los 5 afos podran

intentar mas acciones y un poco mas de precision.

En la actualidad los docentes estan tratando de enfocar a los pequefios en el
manejo de la motricidad fina valiéndose de muchas otras herramientas como
lo son: Recorte de figuras, Ejercicios de manos: Abrir y cerrar los dedos de la
mano, utilizando la luz del sol, proyectar con las manos diferentes figuras de
animales y objetos, con la sombra.

- Ejercicios de muriecas: giros de la mufeca de la mano en el aire, sobre la
espalda y también sobre alguna superficie.

- En una hoja de papel se trazaran lineas: rectas, verticales, circulos,
cuadrados, onduladas, paralelas...Se debe de tener en cuenta que estos
ejercicios son de gran complejidad para el nifio y que se le debe estimular
para que lo haga cada vez mejor.

- Ensartar bolitas en un hilo, esta actividad motivara mucho a los nifios
porque les permitiran construir collares, pulseras, anillos...etc. que luego
podran regalar a sus amigos.

- Realizar figuras punteando sobre una espuma.

- Jugar con la plastilina o0 masa, esta es una actividad que gusta mucho a los
nifios, les relaja y a la vez los nifios desarrollan su motricidad fina cuando

llevan a cabo construcciones.

Es de vital importancia no repetir muy seguido las mismas actividades para
que los nifos no se aburran. Siendo estas algunas de las metodologias

actuales empleadas por profesores para facilitar el aprendizaje de los nifios.

http://www.enfoqueseducativos.es/enfoques/enfoques 16.pdfffpage=54
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¢POR QUE COMPRAR PRODUCTOS ECOLOGICOS?

Protege la salud

* La agricultura ecoldgica respeta los ritmos de la naturaleza, no utiliza
biocidas, agroquimicos, aditivos o semillas transgénicas, por eso produce
alimentos saludables, ricos en nutrientes, sabrosos y que se conservan

mejor.

* Protege la salud tanto de los consumidores (evitan la ingestion de toxicos
que provocan dafnos en nuestros organismos) como de los agricultores que
no tienen que manipular ni exponerse a la liberacion de los toxicos asociados
a las sustancias quimicas que se utilizan en la agricultura convencional o

industrial

Protege la agricultura

» Contribuye a mantener limpio el patrimonio genético, ya que impulsa las

variedades y razas autoctonas.

» Devuelve a la agricultura su papel de transformadora de energia solar en

energia alimentaria.

» Con la utilizacidon del compost como fertilizante, el suelo se transforma en
un medio adecuado para albergar vida y alimentar a los organismos que
habitan en él, responsables de dar a la planta los elementos que necesitan
para su correcta alimentacion. La fertilizacion quimica por el contrario, mata
la vida microbiana del suelo, agotandolo, y contamina los ecosistemas

(suelo, acuiferos...

10
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* Mantiene la materia organica de la tierra y, por tanto, frena la

desertificacion.

» Favorece la retencion del agua y no contamina los acuiferos contribuyendo
a la reduccion de la contaminacion ambiental ya la mejora de la calida de los

suelos.

* Mantiene los habitats de los animales silvestres permitiendo y favoreciendo

la vida de numerosas especies.

* Fomenta la biodiversidad.

* No despilfarra energia (en cultivos fuera de temporada o maquinaria).

» Contribuye de manera eficaz a la descontaminacion del aire, el agua, el
suelo, la flora y la fauna, hoy envenenados por la agricultura y la ganaderia
intensivas.

Contribuye a crear una sociedad mas justa

* Preserva la vida rural y la cultura y tradicibn campesina, ya que garantiza
un trabajo digno y una remuneracion y comercializacién justa a quien

produce.

» Asegura la soberania alimentaria, es decir, la produccion, el comercio y el

consumo local.

* Crea puestos de trabajo en el campo (la agricultura ecoldgica necesita mas

trabajadores que la industrial o transgénica).

11
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» Devuelve al agricultor la gestion de sus tierras, lo libera de la dependencia

de las multinacionales las semillas y fitosanitarios. Es mas econdémica

» La diferencia de precios entre la agricultura ecoldgica y la industrial y
transgénica se debe a que estas dos ultimas no incorporan los costes ocultos
de su actividad. ¢ Por qué la agricultura insostenible y devastadora no paga
los costes ecologicos que provocan con su sistema de produccion
(contaminacion del aire, el suelo y el agua, erosion del suelo , pérdida de
biodiversidad, plagas resistentes, aumento de las enfermedades en los seres
humanos....) Via El Granero, Comision Europea, Revista Greenpeace

Espana.

JUSTIFICACION

En los grados de pre-escolar de los colegios y jardines infantiles, cada dia se
hace necesario contar con herramientas que permitan desarrollar en los
nifos las destrezas manuales, la motricidad, la creatividad y el aprendizaje,
ademas de ser una actividad relajante que sirve para explorar y crear

liberando la imaginacion entre muchos otros

La edad pre-escolar en los nifios es la etapa en la cual se debe incentivar a
los infantes a crear de una manera ludica el "Aprender a aprender" y
"Aprender a hacer y ser" donde el principal protagonista es el nifio, €l sentira
gusto y deleite en lo que hace. Adicionalmente es un integrador de todas las
areas académicas resaltando las habilidades y destrezas individuales para
dar cabida a un esquema de apertura a la sana competitividad en su colegio.

Ofreciendo productos 100% no toxico y 100% naturales.

12
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MARCO REFERENCIAL

1.1. ORIGEN O FUENTE DE LA IDEA DE NEGOCIO

IDEA DEL NEGOCIO

Nuestra idea de negocio es una empresa dedicada a la produccidén y
distribucion de articulos didacticos escolares, la cual iniciara con la

elaboracion de plastilina,

El producto fisico como tal comprende, de 5 barras de plastilina de colores
llamativos como lo son el verde limoén, amarillo fuerte, fucsia, azul brillante,
morado, los cuales estdan debidamente organizados en una cajita
transparente en acetato muy facil de manejar y reutilizar; y cada recipiente
lleva una etiqueta que dice qué contiene, en qué cantidad y fecha de

vencimiento.

Inicialmente el producto va dirigido al sector educativo como maestros y
directivos de instituciones orientadas al aprendizaje y educacion de los nifios

que cursan educacion PRE-escolar de estratos 2, 3,4 5y 6.

La propuesta de valor de nuestro producto es que encuentra colores con
aromas muy llamativos en un solo empaque y con la medida justa para
elaborar la manualidad que desee, al igual que las que encuentra en el
mercado, esta también le permite moldearse facilmente, puede ser
manipulada por nifios de todas las edades incluso con discapacidades de
comunicacion, sensoriales, de desarrollo o fisicas. Esta plastilina es facil de
manipular, no es toxica y perecedero, nifios y grandes pueden fabricar sus
manualidades con toda tranquilidad puesto que los materiales son 100%

naturales.
13
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1.2. DESCRIPCION DE LA IDEA DE NEGOCIO

Nuestra idea de negocio es una empresa dedicada a la produccidén y
distribucion de articulos didacticos infantiles, la cual iniciara con un Kit de

plastilina 100% natural por ende es 100% ecoldgica.

Inicialmente el producto va dirigido al sector educativo como jardines
infantiles, colegios y directivos de instituciones orientadas al aprendizaje y
educacion de los nifios que cursan educacion pre-escolar de estratos 2, 3, 4

5y 6, y a personas con discapacidad.

La propuesta de valor de nuestro producto es que encuentra colores
diferentes a los tradicionales y en una medida justa para elaborar lo que
desee, al igual que las que encuentra en el mercado, esta también le permite
moldearse facilmente, puede ser manipulada por nifios de todas las edades
incluso con discapacidades de comunicacién, sensoriales, de desarrollo o
fisicas. Esta plastilina es facil de manipular, no es toxica y es perecedera,
nifos y grandes pueden jugar y manipular la plastilina puesto que se han
usado colorantes vegetales para tefiirla de distintos colores e incluso con

olores y sabores especiales.

METODOLOGIA

El método por el cual vamos a realizar nuestro trabajo de grado es
EXPLORATORIO e INVESTIGATIVO

o La investigacidon exploratoria es la adecuada puesto que estamos en
las etapas iniciales del proceso de la toma de decisiones para nuestro
producto. Pues esta investigacion esta disefiada para conseguir un analisis

preliminar de la situacion con un minimo de costo y tiempo.

14
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El disefio de esta investigacion parece la mas adecuada pues se
caracteriza por la elasticidad para ser sensible a lo inesperado y descubrir
otros puntos de vista no reconocidos preliminarmente.

También incluyen las fuentes secundarias de informacién, las cuales se
podran realizar mas facilmente pues se trata de observar, entrevistar
expertos, entrevistar a los padres en grupos con junto con sus hijos; de esta
manera podremos hacer un reconocimiento y definicion del problema mas
clara y asi identificar las diferentes alternativas de accién, buscando claves
para tener enfoques innovadores de mercadeo para poder incluir la "mejor"

eleccion en el conjunto de alternativas a evaluar.

o La investigacion investigativa porque en el vamos a utilizar métodos
como:

Hacer publicaciones en los supermercados por medio de nuestra imagen con
el "perrito”.

Desarrollar los planes de ventas en los que se ha estado trabajando
haciendo el lanzamiento de reglas borradores y tajalapiz con la imagen de
plastilocura

Con estos métodos esperamos llegar a nuestro objetivo general el cual es
crear una empresa dedicada a la produccidon y distribucién de articulos

didacticos escolares, el cual iniciara con la elaboracién de plastilina.

DISENO METODOLOGICO

LINEA Y SUBLINEA DE INVESTIGACION

LINEA DE INVESTIGACION:

Productos ecoldgicos — investigacion exploratoria

Diagnostico de la situacion: las expectativas ecoloégicas son grandes y por

medio de la imagen de nuestra empresa como lo es una mascota muy
15
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querida por los nifios “el perro” quien muestra una total locura por ayudar a

cuidar el planeta se llegara a penetrar el mercado infantil.

Seleccién de alternativas:

o La Mascota de Plastilocura es una excelente opcion para llegar a
cautivar los nifos en los diferentes puntos de venta pues es realmente
atractiva y de paso obsequiara dulces a los niflos y respondera dudas a los

padres de familia en el momento de la compra.

o La idea de vender Plastilocura y poder llegar a nuestros posibles
compradores es un gran reto; pero queremos persuadir a nuestros
compradores realizando exhibiciones bien disefiadas y colocadas para asi
atraer nuevos clientes , también promover una imagen creativa e innovadora

pero para poder llegar a esto debemos planear la exhibicién.

o Debemos transmitir mensajes claros y que llamen la atencién siendo
enfaticos en el tema que queremos tratar que en nuestro caso sea mantener

un planeta verde y ecolégico demostrandolo con creatividad y destreza.

SUBLINEA DE INVESTIGACION:

Plastilina ecologica — investigacion descriptiva

La investigacion descriptiva consiste en llegar a conocer las situaciones,
costumbres y actitudes predominantes a través de la representacién exacta
de las actividades, objetos, procesos y personas.

Esta investigacion no se limita a la recoleccion de datos, sino a la prediccion
e identificacion de las relaciones que existen entre dos o mas variables.
Luego lo importante es recoger los datos sobre la base de una hipdtesis o

teoria, se expone y resume la informacion de manera cuidadosa y luego se

16
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analizan minuciosamente los resultados, con el fin de extraer generalidades

significativas que contribuyan al mejoramiento de Plasti- Locura.

Por ende seguiremos el siguiente proceso:

o Examinar las caracteristicas del problema escogido.

o Lo definir y formular la hipotesis.

o Enunciar los supuestos en que se basan las hipétesis y los procesos
adoptados.

o Elegir los temas y las fuentes apropiados.

o Seleccionar o elaborar técnicas para la recoleccion de datos.

o Establecer, con el fin de clasificar los datos, categorias precisas, que

se adecuen al proposito del estudio y permitan poner de manifiesto las

similitudes, discrepancias y relaciones significativas.

o Verificar la validez de las técnicas empleadas para la recoleccion de
datos.

o Realizar observaciones objetivas y exactas.

o Describir, analizar e interpretar los datos obtenidos, en términos claros
y precisos.

Se realizara como lo enunciamos a continuacion:

1. Por medio de 150 encuestas que se realizaron en jardines y colegios;

se ha llegado a las siguientes conclusiones:

Andlisis de resultados de la encuesta hecha a plastilocura

La asistencia fue la necesaria puesto que fue una reunion anunciada, y aun
cuando los padres asistieron los nifios no quisieron ser excluidos de esta
actividad; lo cual nos parecié de suma importancia puesto que ayudarian a
sus padres con las respuestas, por ende pudimos obtener unos resultados
realmente acogedores los cuales cumplen con nuestras expectativas de
acuerdo con nuestra hipotesis y objetivos trazados, ya que los colores

tuvieron una excelente acogida tanto por los nifios como por los padres
17
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estan en total acuerdo con estos tonos por su alegria y diversidad, en cuanto
a los costos del producto les parecio realmente comodo teniendo en cuenta

las caracteristicas y la calidad de plastilocura.

Conclusiones

Los agradecimientos, sugerencias y comentarios de padres, asi como los
resultados nos motivan a continuar con nuestro proyecto puesto que la
mayoria de ellos respondi® a los criterios que propusimos para pre-

seleccionar informacion:

e Silos espectadores son nifios, la tactica debe fomentar la disposicion

de los padres para sentirse como nifnos.

e Procurar que la tactica fomente la creatividad en un lenguaje

apropiado para la edad de los infantes.

e Designar recursos sin animo de lucro.

1. La mayoria de padres respondié de manera positiva para fortalecer
nuestros propios medios de conocimiento hacia el producto y manifiestan su
intencion de ayudar a los nifilos con su desarrollo sicomotriz, tomando como
iniciativa propia pedir a los colegios realizar este tipo de actividades para
ayudar a fomentar las relaciones intrafamiliares de una manera pedagdgica,
siendo de gran importancia para nosotros puesto que representa un gran
margen de ganancia para los resultados de la encuesta demostrando que es
un producto realmente anti estrés ante y didactico para toda la familia y con
un alto grado de acogida, lo cual nos puede aportar para futuras encuestas
ya sea para innovar nuevos productos como para implementar posibles

mejoras en la plastilina

ACTIVIDADES
o Investigacion de Mercados.
o Compra de papeleria.

18
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o Encuestas.

o Entrevistas.

o Compra de Productos e Implementos para la Elaboracion de la
Plastilina.

o Adecuar el lugar para la elaboracion de la plastilina.

o Repartir publicidad en los diferentes puntos de ventas.

o Repartir publicidad en los nuevos colegios.

Universo: zona 10 de engativa, barrio Serena — Minuto.
Poblacion: nifios en edades de preescola.r

Nosotros realizamos nuestra encuesta, tomando como referencia
LA MUESTRA POR CONVENIENCIA;

En esta visitamos 5 colegios Privados de los cuales escogimos 1.

Siendo N = el colegio Mis pequefias maravillas.
n = Kinder y Transicion.

También escogimos uno publico

Siendo N = Jardin Infantil semillas de Mostaza del Minuto de Dios.

n = Kinder y Transicion.

Los anteriores ubicados en el Barrio Quirigua de la zona 10 de Engativa. Las

encuestas se le realizaron a los padres de familia de los nifios de los grados

mencionados ya que ellos son nuestros compradores finales.

19
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Visién

Misién

Ser una empresa que se desarrolle de forma confiable, segura,
sélida, flexible y rentable, construyendo el cambio en la era del
conocimiento, con la audacia y calidad humana de nuestra gente,
con una gestién que se anticipe y adapte al cambio, aprenda de la
experiencia e innove permanentemente; destacandonos por nuestra
labor, constancia y evolucidon en nuestro trabajo, siendo lider en

marca, producto, servicio, calidad e innovacion.

Somos una empresa creada para nifios y para ellos es que
trabajamos, para ofrecerles los mejores productos didacticos,
destacandonos por nuestra calidad y servicio, innovando a medida
que los clientes asi lo soliciten ganandonos su afecto y carifio

siendo ellos nuestro publico objetivo.

20
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Parte |

Pensamiento Estrategico
Lluvia de ideas

Analisis de la situacion actual proyecto Plasti_Locura

# Generales INT / EXT| DOFA Variable

1 Marcas lideres E A Competencia
2 Base de Datos Clientes de la competencia I D Ventas

3 calidad del producto I F Produccion
4 calidad del servicio I F Distribucién
5 canales de distribucién a utilizar I D Distribucién
6 Costo materia prima (fabricacién) I D Produccién
7 | Cual de las dos presentaciones podemos vender E 0] Distribucion
8 densidad de la plastilina I F Produccién
9 |Disponibilidad de transporte propio (plasti_locura) I F Distribucion
10 distribuidores I 0] Distribucién
11 entregas oportunas I F Distribucién
12 fuerza de ventas I D Ventas
13 gustan los aromas E F Produccién
14 incentivos a clientes (plasti_locura) I F Promocion
15 incentivos a distribuidores I 0] Promocion
16 los colores tienen acogida E F Produccion
17 mano de obra suficiente (fabricacién) I F Produccion
18 magquinaria adecuada I D Produccién
19 magquinaria suficiente I D Produccién
20 merchandasing a utilizar por plasti_locura I D Promocién
21 Merchandasing que utiliza la competencia E A Competencia
22 método de fabricacion I F Produccion
23 nicho de mercado al que nos dirigimos I F Distribucion
24 peso por color de la plastilina frente a la I F Produccion
25 posibilidades de crecer I F Distribucién
26 Posicionamiento de la competencia E A Competencia
27 precios de la competencia E F Ventas
28 Que es lo que mas vende la competencia E F Produccion
29 Se requiere de inversion economico I D Financiero
30 se tiene el tamafo correcto E F Produccién
31 tipo de empaque a utilizar I F Produccién
32 tipo de merchandasing utilizado porla E D Distribucién
33 tipo de negociacion con los distribuidores I 0] Ventas
34 tipo de transporte de la competencia E A Distribucion
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Oportunidad

Seccién 1

Situacioén

MATRIZ DE EVALUACION DE FACTORES INTERNOS - MEF!

MATRIZ DE EVALUACION DE FACTORES EXTERNOS - MEFE

FACTOR EXTERNO

Ponderacion

Calificacion

Resultado  Amenaza Oportunidad

TABLA2

o. FACTOR INTERNO Ponderacién Calificacion Resultado DEBILIDAD | FORTALEZA
T [Mano de obra suficiente (fabricacion) % 41028 X
2 |Costo materia prima (fabricacidn) T 3 008 X
3 Mgtodo de fabricacion 5% T 00 X

4 fa adecuada 5% 1 0,05 X

5 |Mequinaria sufciente 5% T |05 X

6 [Posiviidades de crecer 3% [ X
7 {Que se debe mejorar 5% 502 X
8 invertir % 2 0,06 X

9 Transporte a uilzar (plastiocura) 2% 3 0,06 X
10 INicho de mercado al que nos dirigimos 1% 3 0.12 X
1 |canales de distribucion a utiizar 5% 502 X
12 {Densidad de la plastiina 2% 3 0,06 X
13 [Tipo de empague a utlizar 5% 4 0,2 X
14 {Peso por color de la plastilina frente a la competencia 3% 3 0,09 X
1 handasing a utlizar por plastlocura 5% ! 0.2 X
16 |Calidad del servicio 2% 3 0,06 X
17 |Entregas oportunas 3% 3 0,09 X
18 |Base de datos 5% 1 0,05 X
19 pistribuidores 4% 2 0,08 X
2 [Fuerza de ventas 10% 1 0,1 X
21" fincentivos a clientes 5% 3 0,0015 X

i o]

1[combinar aromas b 3 009
2Jaumentar presentacion % 3 009

3]disminuir presentacion b 1 003 X
4lcombinar colores b 3 009

5]que se esta vendiendo 0% 2 04 X
B]que puedo vender mas 0% 3 06

Tlprecios de fa competencia 3 4 012

8ltipo de transporte de la competencia 15% 2 03 X
marcs ieres 0% 2 04 X
10|diseﬁos dela competencii 5% 4 02

{tipo de merchandasing utlizado por la competencia 5% 1 005 X

0
100%

ZZ
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FORTALEZAS DEBILIDADES
Fl mano de obra suficiente (fabricacion) D1 Costo materia prima (fabricacion)
R método de fabricacion D2 maquinaria adecuada
R posibilidades de crecer D3 maquinaria suficiente
F calidad del producto D4 Se requiere de inversion economico
B qustan los aromas D5 canales de distribucion a utilizar
6 se tiene el tamafio correcto D6 | tipo de merchandasing utilizado por la competencia
MA I RlZ F los colores tienen acogida D7 merchandasing a utilizar por plasti_locura
R Que es lo que mas vende la competencia D8 Base de Datos Clientes de la competencia
] precios de la competencia D9 fuerza de ventas
D O FA F10 Disponibiidad de transporte propio (plasti_locura)
Fl1 nicho de mercado al que nos dirigimos
F12 densidad de la plastilina
F13 tipo de empaque a utilizar
F14| peso por color de la plastilina frente a la competencia
F15 calidad del senicio
F16 entregas oportunas
F17 incentivos a clientes (plasti_locura)
OPORTUNIDADES
01 Cual de bs dos presentafn)nes 1 F2,f6 diversificacion concentrica D5,01,03,D7 D9Penetracin y Desarrollo de Mercado
podemos vender mas
02 Distribuidores 13,/4.7.18,19,112,f13,f15,f15 f16Desarrollo de mercado
03 Incentivos a distribuidores 15,f10,f11,f14,117 01,03,02penetracion de mercado
AZA

Al Marcas lideres 15,110,f11,114,117,A1,A2,A3 Adpenetracion de mercado

A2 | Merchandasing que utiliza la competencia F1,F2,F6,A AfDiversificacion Concéntrica

A3 | tipo de transporte de la competencia

A4 | Posicionamiento de la competencia

ANALISIS DE LAS MATRICES

En el siguiente Diagnostico abordaremos metdédicamente y en forma
continua acciones de valoracion para poder realizar un diagnostico
claro y eficaz a la empresa Plastilocura, tomando como referente una
herramienta objetiva, practica y variable como lo es la matriz FODA y
su grupo de matrices derivadas, quienes en conjunto se unen para
realizar el analisis de los factores que tienen mayor ponderaciéon y de
esta manera tener un diagnostico preciso en el momento de realizar
una estrategia que representara el direccionamiento de la empresa y

la posibilidad de una participaciéon de manera exitosa.
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Lluvia de ideas

En esta lluvia de ideas se plantean todos aquellos aspectos internos y
externos de Plastilocura que mas inquietan a la empresa y todo
aquello que la fortalece, las oportunidades que se tienen, sus
debilidades y amenazas; todo esto lo podemos ver a nivel
empresarial.

Esos aspectos que dificultan el logro de nuestros objetivos, que
entorpecen el desenvolvimiento de las acciones u operaciones de
Plastilocura y que al ser identificados, deben ser orientados a
situaciones del ambito comercial que ayudan al andlisis para trabajar
en la proyeccion que se le dara a Plastilocura obteniendo una
respuesta clara e involucrando todo lo que corresponda no solamente
al area de produccién, departamento de ventas; si no que involucren a
la empresa desde todos los puntos de vista posibles para llegar al

éxito que se quiere.

MATRIZ DE EVALUACION DE FACTORES INTERNOS — MEFI

Teniendo la respectiva lista de los factores internos y externos que
influyen en el desempefio de Plastilocura, se evaluara inicialmente la
situacién interna de la compafia, esto mediante la Matriz de
Evaluacién de los Factores Internos (MEFI), como lo muestran los
resultados en la tabla 2 de Excel en el momento de determinar el total
ponderado de la organizacion. Mostrandonos que es una empresa

competitiva.

MATRIZ DE EVALUACION DE FACTORES EXTERNOS — MEFE

El pronédstico de las ponderaciones indica que la compania a futuro

indica rentabilidad.
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El total ponderado de 2.37 indica que Plastilocura esta por debajo de
la medida en cuanto al esfuerzo por realizar estrategias que permitan
el aprovechamiento de las oportunidades externas y evitar las
amenazas externas, por lo que se debe analizar el valor ponderado
total de las oportunidades si es mayor al peso ponderado de las
amenazas, entonces el peso ponderado de las oportunidades es de
1.19, y las amenazas 1.18, lo que indica que ambiente externo es

desfavorable para Plastilocura.

e MATRIZ DE PERFIL DE COMPETENCIA — MPC

La tabla anterior contiene una muestra de una matriz del perfil competitivo.
En el cual encontramos una nivelacion en el factor critico de mayor
importancia para el éxito, como sefala el peso de 0.20. Para todos los
factores La “calidad del producto” de Plastilocura es superior, como lo
destaca la calificacion de 4; La Chinita en la calidad de su producto es baja,
como lo sefiala la calificacion de 2; prisma color es la empresa mas fuerte
en general, como lo indica el total ponderado de 3.4. Sefialando a Pelikan
como su segundo mas fuerte competidor teniendo en cuenta su total

ponderado de 3.Seccion 2

Objetivos

OBJETIVO GENERAL
Formular un plan de mercados de una empresa dedicada a la produccion y

distribucién de plastilina ecologica.

OBJETIVOS ESPECIFICOS

o Conquistar el mercado meta; los nifios en edades de pre escolar.

o Tener la mayor demanda en el mercado.
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posicionar Plastilocura en las grandes superficies
Competir con calidad; rendimiento y responsabilidad.

Abarcar el mercado mediante una oferta de precio mas conveniente

que el de la competencia y actividades de publicidad, venta personal.

Ocupar todo el escenario con el que cuenta nuestra oportunidad para

fabricar plastilina ecolégica siendo los pioneros en este tipo de produccién en

el nivel de utiles escolares.

Disponer de toda la materia prima, lugar y tiempo necesarios para

lograr la maxima produccion.

Corto plazo

Disponer con suficiente anticipacion de la materia prima requerida
para iniciar el proceso de produccion.

Dar a conocer el producto como una alternativa didactica, a través de
diferentes estrategias de mercadeo que nos permitan llegar a los

clientes objetivos.

Largo plazo

Posicionar la empresa y lograr reconocimiento a nivel departamental y

nacional.

Incrementar de acuerdo a las necesidades el recurso humano y tecnoldgico

para ofrecer un mejor servicio.

Situar Plastilocura en una Fase de planeamiento basado en la
prediccion, donde se da inicio a una etapa de crecimiento

Lograr una asignacion estatica y continua de recursos, bajo la
concepciéon de un presupuesto anual para el afo 2010.

Disefiar planes de servicio con Plastilocura facilitdndole el sentido
del servicio social, para lograr extensién del programa de apoyo a
comunidades de bajos recursos.
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e Lograr realizar los tres aspectos esenciales de la gestion empresarial:

Planear, ejecutar y evaluar operaciones.

e Conseguir capital por medio de accionistas y/o nuevos inversionistas
o prestadores de fondos, para lograr posicionar Plastilocura en las

grandes superficies.

27



Plan de marketing / 28

Parte Il
Marketing estratégicos
Seccion 3 Consumidor

3.1 Perfil del consumidor

1 A e FrocrAmA. | TESNOLOSO cEsTION D
L‘ _-1.. CARACTERIZACION
PLAN DE MERCADOS DEL PROYECTO JornAana NecToRnA
BANCO DE PROYECTOS Docente: SANDRA PATRICIA OSPINA
NOMBRE O TITULO DEL PROYECTO:
plasti - locura
DURACION DEL PROYECTO
FECHA INICIACION | A | FECHA TERMINACION | ToTAL DiaS |
EQUIPO DE TRABAJO O PARTICIPANTES DEL PROYECTO
NOMERE DE PARTICIEANTE conico NOMERE DE PARTICIEANTE conico
Hayde Elizabeth Aldana Cabiativa 72787
camilo Mahecha vanegas 74925
Wilmer Marcel Toldeo 75151

BREVE DESCRIPCION DEL PROYECTO (resumen ejecutivo del proyecto )

PLASTI LOCURA o5 una emp dedicada a Ila produccion de p == ET producto Tisico_comprends, e 5 barras do plastiing de colores Tamatives como 16
n el verde limon, amarillo fuerte, fuc: azul brillante, morado, los cuales estan en una cajita P en acetato muy facil de manejar y.
reutilizar; y cada recipiente lleva una au. y fecha de

Iniciaimente el producto va dirigido al al ap: je v educacion de los nifios que cursan educacion PRE-escolar de estratos 2, 3, 4 5 y 6.

OBJETIVOS DEL PROYECTO (que se quiere lograr o demos

CBEIETIVG GENERAL (16 GUE va A 1ograr con ol proyecio)

rar con el proyecto)

Nusstra idea de negocio 65 una emp 12 produccion y distnibucion de articulos) Tl cual iniciara con 1a Ge

OBJETIVOS ESPECIFICOS (enuncie los logros parciales o de las fases del proyecto ).

CORTO PLAZO! - Disponer con SuTiciente anticipacion de 18 matera prima requerda Para Iiciar of Proceso de produccion,

- Dar a conocer el producto como una a didactica, a través de ias de Que nos p llegar a los clientes objetivos.

LARGO PLAZO: - ici la emp: v lograr i a nivel dep: v

-Incrementar de acuerdo a las necesidades el recurso humano y tegnologico para ofrecer un mejor servicio al cliente.

FORMULACION DE LA HIPOTESIS DEL PROYECTO

(enuncic la pregunia ala cual se le da respuesia con la ejecucion del proyecio)

- se puede llegar a elaborar un producto que sea facil me manipular por ninos en edades de preescolar y con discapacidad.

- podemos llegar al mercado con un producto innovador con olores y colores agradables a los nifos.

JUSTIFICACION Y ANTECEDENTES (e

T Tendencias de Consumo y socicoulturales

cie el porque se seleccions el proyecto y como se llegé a la decision)

n igaci de las i v los p cognitivos que estructuran 1o que se aprende.

Vinculacion de las instituciones educativas al medio y a la sociedad en general, a través del trabajo comunitario, |a on y conservacic medio

Ia formacién del espiritu investigativo y creativo en los nifios y el trabajo conjunto con los padres de familia y con otras instituciones de Educacion Infantil.
- Factores Economicos
Con el crecimiento de 1a economia crece el consumo y adquisicién de productos tangibles. de bienes y servicios.
FORMULACION DEL PROBLEMA A RESOLVER EN EL PROYECTO
Caué clase de necesidad se quiere solucionar o satisfacer?)
ETSSotor 55 18 SUSETIon G55 ovar S ioT S SErendizals on Gonts los NS SBreNGan B ManGar e e eI T

va partr. £
apoyo brindado por el gobierno a instituciones educativas tanto publicas y privadas es importante porque manifiestan el deseo de apoyar proyectos encaminados al buen
desarrollo psicomotriz de los nifos en edad temprana.

IMPACTO DEL PROYECTO (como afecta el proyecto a nivel social, econémico, de empleo, tecnolégico o de formacion)

El sector de la educacion debe innovar en los métodos de aprendizaje en donde los nifios aprendan a manejar sus destrezas, a estimular la imaginacion y a compartir. EI
apoyo brindado por el gobierno a instituciones educativas tanto publicas y privadas es importante porque manifiestan el deseo de apoyar proyectos encaminados al buen
desarrollo psicomotriz de los nifios en edad temprana.

FUNDAMENTACION TEORICA Y MARCO DE REFERENCIA DEL PROYECTO

(enuncie las teorias, disciplinas, técnicas o soportes tedricos que se aplican en el proyecto)

1. Estrategias para lograr la atencion de nifos en edades v con pr de ap: ]
- Ayudar a que nuestros usuarios a desarrollar con mas facilidad sus habilidades motrices.

- Fortalecer la conservacion de nuestro medio ambiente haciéndolo una Aventura Ecolégica

- Integrar a las familias en el acompanamiento escolar de los nifos

2. Apoyo educativo para el protagonismo en actividades comunitarias.

- Continuar con el proceso de integracion de las familias a través de la ludica, la ion y profy on de la i6n educativa de cada uno de los nifios o
usuarios de plasti_ locura.

3. Abriendo Fronteras intelectuales y de crecimiento emocional a través de Nuestra aventura ecologica

- Realizar talleres de en 1a

- Promover la organizacion de talleres en jardines y las de ap: izaje para p: con pr de ap: jo. con bajos re3cursos econémicos para por
modio de esto aumplir con ol Compromiec social de placth . Iecura

PRODUCTOS O RESULTADOS DEL PROYECTO

[Gespuss de todo este estudio leg S este nuestro TProducio
La plastilina es un producto basico de uso y manipulacion por nifios de todas las edades e incluso con de comu: . de
fisicas. con materiales faciles de manipular para la © toxicos ni P . ayuda a Ias. anualos. 1a motreidnd, 1a eroatividad 3 ol

eprandizale ademas fe ser una actividad relalants que Sive Pare expIorar y Srear lIberande 18 Imaginacion entre muUShos oiros. 1a PLASTILINA ser e Intolo del
cubrimiento del 100% de estas necesidades, contando con variedad de alternativas a largo plazo, las cuales ampliaran nuestra cobertura, garantizando sostenibilidad y
competitividad en el mercado escolar.

- Imagen

E1 dibujo de plasti _locura es una mascota que impacta de forma inmediata puesto que esta totalmente llena de color, diversion y emotividad que es lo que a los ninos les
encanta y los llama a comprar el producto.

- Empaque

El empaque de PLASTILOCURA es realmente practico y novedoso, puesto que el nifio puede guardar nuevamente su producto para una nueva eventualidad.

- No toxico

En vista que los ninos de edades tempranas todo se lo quieren llevar a la boca nuestro producto es 100 natural y no tendra ningan nte para su org:
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3.2 Papeles de compra

Iniciador Nifos y Padres
Influenciador Nifios

Quien

decide Padres y nifos
Comprador Padres

Usuario Ninos
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Seccion 4

Mercado

4.1 Historia

De acuerdo con el cambio climatico se ha venido generando una mayor
preocupaciéon por el tema del medio ambiente y se estd destacando

significativamente en los segmentos mas joévenes.

Al mismo tiempo, las empresas quieren parecer sostenibles y los
consumidores se preocupan ahora mas por encontrar productos “mas

verdes”.

Debido al impulso de este fendbmeno, en muchos paises la venta de
articulos escolares y de oficina ecoldgicos se han convertido en una
tendencia de mercado, que cada dia toma mas fuerza con la paricion de
numerosos productos con “etiqueta verde” para aplicar en diversas

actividades.

Por otra parte encontramos que en una publicacion de Bogota D.C., may.
11 - Agencia de Noticias UN— Marcadores, borradores, pegantes y pinturas
en aerosol son algunos de los productos que, por sus solventes, estan
creando adiccién a las drogas en varios menores del pais. Segun estudios
del Departamento de Toxicologia de la Universidad Nacional de Colombia, el
7 por ciento de la poblacion infantil con problemas de drogadiccion, empezo

el consumo por esta causa.

Estos elementos contienen unas sustancias aromaticas como benceno y
xileno, derivados de hidrocarburos, cuyos olores agradables hacen que los
nifos lleven los productos a la nariz. El resultado son alucinaciones y
adiccion, pues sus caracteristicas producen sensacion de ebriedad y

bienestar, lo que crea en el organismo una especie de costumbre. Lo cual
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nos compromete a dedicar tiempo en la fabricacién de productos ecoldgicos
puesto que se debe trabajar en pro de nuestra juventud y por nuestra

naturaleza.( unal.edu.co).

En nuestro pais, aunque el interés por mantener la naturaleza viva es cada

vez mayor

El objetivo en esta industria es poder comercializar una gran variedad de
utiles escolares como cuadernos, libretas, agendas y lapices de grafito.
Producir articulos cuyo origen derive de la madera, pero asegurando que su
composicion posea la calidad de biodegradable. Es decir, que deben ser
elaborados con materiales que al descomponerse no dejen ningun tipo de

residuo toxico.

Es por todo esto que los utiles escolares y de papeleria estan cogiendo
fuerza en el mercado actual, todo para lograr tener un mundo verde con

ninos saludables

4.2 Tamano del mercado

De acuerdo con estudios realizados por Promo Madrid entidad del Desarrollo
Internacional de Madrid S.A. y la confederacion Empresarial de Madrid

CEOE se advierte que:

La venta de articulos de papeleria, informatica, articulos escolares, de oficina
y material didactico conforman este sector que progresivamente ofrece a su
mercado mayores y mas atractivas oportunidades de cara al emprendedor.
Con un aumento significativo de establecimientos con respecto al afio

pasado, el negocio de las papelerias aun tiene mucho espacio para crecer.

El abastecimiento en material de oficina e informatica parece haber

alcanzado en el presente afio uno de sus mayores grados de estabilidad.
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Ante la creciente demanda de material informatico, sobre todo por parte de
empresas, y la progresiva incorporacion de nuevos articulos de papeleria,
acordes a las novedades del siglo XXI, la demanda de este sector aumenta
para satisfacer necesidades diarias tanto en el ambito laboral como en el

personal.

Por otra parte, los articulos escolares aportan un gran dinamismo al sector,
ya que durante las temporadas previas al ingreso de los estudiantes a clases
la demanda de estos articulos se incrementa notablemente y es este
segmento del mercado el que impulsa y dinamiza al sector a través de la

estacionalidad de su demanda.

Una de las ventajas mas relevantes del mercado colombiano de articulos de
papeleria se deriva a raiz de las licitaciones de entidades publicas que

realizan grandes compras de articulos de papeleria y material de oficina.

En el mercado colombiano existen pocos fabricantes locales de productos de
papeleria, escritorio y dibujo. La gran mayoria de sus proveedores se
encuentran en América del

Norte, Europa y Oriente. Sin embargo, si que hay un gran numero de
empresas mayoristas, muchas de ellas con tiendas propias, que prestan una
amplia gama de productos, que abarcan desde boligrafos o clips hasta
impresoras o mobiliario de oficina. El tamafo total del mercado es de
alrededor de 650 establecimientos dedicados a la fabricacion,
comercializacion y/o distribucion de este tipo de productos.

Debido al escaso numero de empresas fabricantes, Colombia se presenta
tradicionalmente como un pais potencialmente importador de articulos del
sector. Este hecho puede deberse a la escasez de ciertas materias primas o
a la escasa produccién de algunos articulos de este tipo, principalmente los

que requieren para su elaboracién de un importante desarrollo tecnolégico.
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Colombia importa este tipo de productos principalmente de mercados fuertes
en la produccién de articulos del sector como China y Estados Unidos,
aunque también son Industria de relevantes las importaciones provenientes
de paises vecinos como Peru, Ecuador y Brasil. Por su parte, las
importaciones espafolas se sitian en una posicion poco relevante,

participando tan solo con el 1.8% de las importaciones totales.

En este apartado también es importante destacar que durante los ultimos
afos, las importaciones procedentes de China han alcanzado un elevado
porcentaje. Debido a sus reducidos costes de produccion, han podido
acceder al mercado colombiano y pese a la distancia geografica de este
mercado, los precios de venta resultan bastante competitivos en el mercado

local.

Las principales empresas fabricantes del sector son Bico Internacional,
Productos El

Cid S.A., Tecnacril Ltda, Newell Sanford S.A., General Metalica S.A., Indistri
SAy

BIC de Colombia. Dentro de estas empresas tal vez las mas destacadas son
Bico

Internacional y Newell Sanford S.A. quienes ofrecen una amplia gama de

productos de papeleria, dibujo y suministros de oficina.

El mercado de articulos de papeleria, escritorio y dibujo se dirige,
principalmente, a dos tipos de clientes muy diferenciados:

* Colectividades: Que incluye oficinas, empresas publicas, entidades
educativas.

» Consumidor privado.

Estos dos grupos de clientes poseen comportamientos de compra muy

distintos, ya que si bien las colectividades realizan compras a gran escala y
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de tipo profesional, un consumidor privado realiza pequenas compras, para
uso personal. Los criterios mas valorados a la hora de tomar sus decisiones

de compra son también distintos, asi como sus habitos de consumo.

En cuanto a los canales de distribucion, lo mas comun es que estos articulos
se introduzcan a través de distribuidores, mayoristas que actuan como
intermediarios entre los productores y detallistas o, en menores ocasiones, a
través de agentes, que intermedian entre fabricantes y mayoristas. También
se puede contactar directamente con grandes almacenes, grandes

superficies o cadenas de tiendas.

Con respecto a las tendencias en la distribucion, principalmente son los
mayoristas con tiendas propias o almacenes los que abarcan la mayor cuota
del mercado, al vender sus productos a colectividades, como empresas o
municipios, que realizan compras de mayor volumen y frecuencia que un
consumidor privado. Las grandes superficies y las cadenas de almacenes
estan jugando un papel cada vez mas importante en este sector, comprando

principalmente a distribuidores, aunque también directamente a fabricantes.

Estas cadenas de almacenes y grandes superficies cuentan con una amplia
seccion dedicada a este tipo de productos y se dirigen al consumidor final
con productos innovadores a un precio mas econémico que las tiendas

especializadas del sector.

Gréfico 2
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http://jgarciaalvarez.files.wordpress.com/2008/09/colombia-gdp-mining-

activity-andi-abril-2008.ipg

Gréafico 1
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Fuente: Encuesta Anual Manufacturera 2004, v estimaciones elaboradas por la Camara Sectorial del
papel y el cartén de la ANDI

4.3 Impacto de la tecnologia

La tecnologia moderna estd aumentando la productividad y la efectividad,
como resultado por lo cual se requerira un esfuerzo menor de trabajo para
satisfacer las necesidades basicas de los usuarios. Por ello se debe tratar de
manejar las pag. web para la venta y distribucidn de la plastilina;
manteniéndolas actualizadas y bien estructuradas para que nuestros
usuarios o compradores puedan ubicar nuestro producto facilmente, para

que puedan opinar y recibir soluciones prontas.

Debemos ver de forma positiva el destino en la tecnologia obviamente

debemos saber manejarla y utilizarla para una mejor calidad de vida.

4.4 Competidores
Pelikan: El nombre de Pelikan indica para productos de alta calidad,
materiales ergondmicos y didacticos desarrollados conjuntamente con

profesores y educadores.
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Prisma Color: Newell Sanford S.A en Colombia es la empresa lider del
mercado en productos para escritura, escolares y oficina. Llevan casi 50

anos en el mercado colombiano.

La chinita: De la empresa productora de esta plastilina es muy poco lo que se
sabe, sin embargo los comentarios no son muy favorables pues se dice “que
deja los dedos como grasosos y empana vidrios a lo ultimo es una bola café

o verde”.

FUERZAS COMPETITIVAS DE PORTER

Plastilocura se encuentra con un mercado bastante fuerte conformado por
prisma color, Pelikan, la chinita. El aumento de la competencia en el sector
ha provocado una baja en los costos de utiles escolares como también una
gran mejora de los mismos como también un aumento de los requerimientos
de los clientes, el mercado en época escolar hay publicidad agresiva cada
empresa vendiendo sus productos y destacando todas las caracteristicas y
beneficios de sus productos siempre evidenciando las mejoras realizadas a

los mismos.

AMENAZA DE ENTRADA DE NUEVOS COMPETIDORES

Al hallarse altos beneficios en el sector de la producciéon y comercializacion
de los utiles escolares también existen fuertes barreras de entrada:
1. Grandes inversiones.
2. Se requiere de entrar a competir con socios que puedan aportar
recursos econdémicos para lograr los objetivos.

3. Entrar con la documentacion reglamentaria.
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AMENAZAS DE PRODUCTOS SUSTITUTOS
La plastilina tiene muy pocos productos sustitutos por lo cual no sera muy
complicado para la empresa el manejo, entre los sustitutos encontramos:

- Laarcilla

- Arena mojada.

PODER DE NEGOCIACION DE PROVEEDORES

Plastilocura tiene identificados sus proveedores y estan seguros de manejar
los mejores precios. La gran acogida que va a tener Plastilocura provocara
que compre grandes cantidades de materia prima para su produccion. Lo

cual le va a facilitar un alto poder de negociacion.

PODER DE NEGOCIACION DE CLIENTES

Con el pasar del tiempo se ha venido pasando de una situacion de monopolio
en donde el cliente carecia de poder a otra donde puede comprar donde
quiera, en estos momentos el cliente tiene el poder.

Las empresas grandes piden cotizaciones en varias compafias productoras
hasta encontrar la mas adecuada para su economia financiera.

Y los usuarios minoristas encuentran una vasta gama de marcas y de

precios que pueden escoger la que mas les sea favorable.

MATRIZ MPC

FACTOR CLAVE DE EXITO plasti Locura pelikan La Chinita
%o R R

prismacolor
R E R

publicidad 15% 0,3 0,3 0,15 0,6

Conocimento del producto 15% 0,6 0,45 0,3 0,45

calidad del producto 15% 0,6 0,45 0,3 0,45

participacion en el mercado 15% 0,45 0.6 0,45 0,6

competitividad del precio

15% 0,15 0,45 0.6 0,45

FNR E [P0 PN PN IV [
w o [ [0 [0 v |m
w [& fw v v 2 |m
w o [ [0 o |

innovacion 25% 1 0,75 0,75 0,75

0 N 0 0 W N K

100%] 2.8 3 2.4 3.4

REFERENTE COMPETITIVO: Prismacolor

GAPS ESTRATEGICOS: La publicidad por costos
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La tabla anterior contiene una muestra de una matriz del perfil competitivo.
En el cual encontramos una nivelacion en el factor critico de mayor
importancia para el éxito, como sefiala el peso de 0.20. Para todos los
factores La “calidad del producto” de Plastilocura es superior, como lo
destaca la calificacion de 4; la La Chinita en la calidad de su producto es
baja, como lo sefiala la calificacion de 2; Prisma Color es la empresa mas
fuerte en general, como lo indica el total ponderado de 3.4. Sefialando a
Pelikan como su segundo mas fuerte competidor teniendo en cuenta su total

ponderado de 3.

4.5 Participacion en el mercado de las principales marcas

El mercado de los articulos para papeleria, dibujo y material didactico se
encuentra relacionado estrechamente con la fabricacion de papel y cartén,
con las actividades de edicion e impresion e industrias conexas. En cuanto al
ritmo de crecimiento de la produccion real de este sector se observa que en
los ultimos afos la tendencia ha sido creciente y sostenida experimentando

tasas de crecimiento cercanas al 6%.

Para el ano 2004, ultimo afio para el cual la informacion de la Encuesta Anual
manufacturera del DANE, esta disponible, la produccion nominal anual del
sector ascendio a 767 millones de euros, lo que equivale al 3% del total de la

produccion total.

En los ultimos dos afos se estima que los niveles de produccién se hayan
incrementado alcanzando para el 2006 los 861,7 millones de euros. Para el
presente afo se espera que el sector se vea dinamizado gracias al
crecimiento acelerado del sector de papel y carton, sector que en los ultimos
afos ha iniciado un importante proceso de reconversion tecnologica
realizando importantes inversiones en la incorporaciéon de avances

tecnoldgicos a sus plantas productivas.
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Este proceso de reconversion tecnoldgica resulta crucial para este sector, ya
que el papel es sin duda un material clave y mejor aliado de este sector que,
en su ultima temporada, se ha visto inmerso en el constante desarrollo de
nuevos productos y aplicaciones. De esta manera y en respuesta a los
nuevos tiempos, la linea de articulos de oficina y material para informatica
gana importancia en el total del gasto de las pequefas y medianas
empresas. La electronica, la informatica y los nuevos avances sobre todo de
orden tecnoldgico, estan dando un impulso sin precedentes a la
comunicacion y al comercio y esto sin duda se refleja en el campo de sus

negocios.

En relacion a la produccion interna, en Colombia existen relativamente pocos
fabricantes de productos de papeleria, escritorio y dibujo; sin embargo, existe
un gran numero de empresas mayoristas, muchas de ellas con tiendas
propias, que ofrecen al consumidor una amplia gama de productos escolares
y para oficinas, que abarcan desde boligrafos o clips hasta impresoras,
equipos informaticos o mobiliario de oficina. El tamafio total del mercado es
de alrededor de 650 establecimientos dedicados a la fabricacion,
comercializacion y/o distribucién de este tipo de productos. Ademas de BICO
INTERNACIONAL S.A., que es uno de los principales fabricantes de este tipo
de articulos en Colombia, las empresas productoras mas relevantes del
sector son:, Productos El Cid S.A., Tecnacril Ltda., Newell Sanford S.A. la
multinacional alemana 3M, General Metdlica S.A: Indistri S.A. y BIC

Colombia S.A., entre otras.
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PRINCIPALES EMPRESAS DEL SECTOR

Fax: (2) 6668315

Email: g-adnutivai@bico.com co
Ventas: 2006: 64.04 M euros.

Ventas 2005: 57 ME
Activos 2004- 5722 ME
Exp.2004: 1675 ME
2006: 5,00 ME
Contactos:

Gustavo Adolfo Carvajal, Presidente
Email: gac{@carvajal.com

Hector Fabio Arias

BICO INTERNACIONAL S.A.
Informacion Descripcion de la Empresa
Direccion: CI1 15 # 32-234 Urh. Desde hace casi cien afios, Bico Internacional es
Acopi — Yumbo una empresa especializada en el disefio, produccion
Tel: (2) 6668300 v distribucién de productos de papeleria escolar,

unrversitaria, para oficina v para uso personal.

Offece a escolares. esmdiantes. universitarios.
profesionales v consumidores de distintas edades
una gama completa de productos, respaldados por
la reconocida marca Norma, que ayudan a hacer
mas facil v productiva la labor de registro. archivo,
escrifura, manejo de informacion v comunicacion.

Intemacional atiende dos mercados
principales: mercado escolar v mercado de la
oficina.

Bico

Productos

Gerente Global Escolares
Email: hfarias@bico.com.co

Gladys Helena Regalado, Gerente
Global Suministros de Oficina

Email: glareg/@bico.com.co

Cuadernos argollados en sistema Doble O, marca
registrada de Bico Infernacional, agendas, blocks.
libretas, pastas de argolla, carpetas escolares.
colores de madera, lipices de grafifo. libros de
contabilidad. sobres para comrespondencia, rollos,
resmas de papel, pastas de argolla, folder colgante,
etc., fabricados en plantas aufomatizadas de
conversion de papel v plasticos.

Marcas Comerciales

* Jeanbook

+ Norma

# Stara Norma

# Peluches Norma
» Frutfitas Norma

40



Plan de marketing / 41

PRINCIPALES EMPRESAS DEL SECTOR

NEWELL SANFORD S.A.

Informacion

Descripcion de Ian Empresa

Direccion: Autop. Sur # 594-91
Ciudad: Bogota

Tel: (1) 7700000

Fax: (1) 7700088

www . newellsanford com

Fundada en 1956

Vis. 2006: 28,9 ME

Vis. 2005: 28,01 ME
Activos 2006: 26.96 ME
Exp. 2006: 8,56 ME
IMP 2006: 1.813 ME

Newell Sanford S.A en Colombia es la empresa
lider del mercado en productos para escrifura.
escolares v oficina. Esta empresa lleva casi 50
afios en el mercado colombiano pensando en sus
consunudores apoyando con talento propio el
desarrollo del pais.

Productos

Evervday Writing
+ Boligrafos Desechables

+ Boligrafos en gel

Contactos:

Juam Carlos Apualimpia Franky

FRINCIFALES EMMI
M COLOAMBIA S 4

= Faollers

= Plhimirrafos

= DPorammas

» FElementos de Cormeccion

= Lapices de grafito v Lapices de comeccion

Tajos.
»  Oizos (reglas, tajalapices,
rasportadones. )

= Marcadores v Fesaltadores
= Marcadores Permanemoes.
= PFesaltadorss

= Marcadores Borrables.

= Lapices de Colores

= Chmos (Crevopss, plastlina, phamonss,
marcadores, viniles, eoperas. ..}

Aarcas Comerciales:

Esa empresa cusnia con MATCas Ao nportantes
come: Kilometrice, Prismacoler, Patker, Mirada,
Allezra, Mazicolor, Ligpuid Papar,

R DEL SECTOR

Tels: (1) 4161655 - 2151565

Direccion: Av. Eldorado # T8A-93 - Bogota

Fax- (1) 4161677
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Web: mww. 3 com

COMERCTATLES ¥ AFINES
Vis. 2006 38.82 ME
Wies. 2005: 34,65 ME
Actives 2006 28 76 ME
Exp. 2006: 2,717,057 Euros

Contacio:
Guillermo Baul Surmco

ACTIVIDAD: FABRICACICN DE PAPEI ERIA CINTAS INDUSTRIALES,

Empleadios: 40
Fundada en 1961

Ioyp. 2006: 10,808,865 Euros

FRINCIFALES EMPRESAS DEL SECTOR

FRODUCTOSEL CID 5.4

o =

Deescripeion de la Empresa

Direccion: Cra. 32 # 13-295 Zoma
Ind. Arroyohondo - Yomba
Tel: (Z) 5919181

Fan: (2) 6668253
waw.elcid com oo
Empleades: 80

Fundada em 1987

Wes. 2004: 24,7 ME

Wies. 2005: 2.5 ME
Actives 2006 19,8 ME
Exp. 2004 671,403 ME
Tmp. 2004 427 918 ME

Productes EL CID S.A. satisface las pecesidades de
registroe ¥ almacenamierto  de  informacion,
fabricande ¥ comercializTande producios escolares,
sumimisiros ¥ accesorios de oficina. Sus productos
de dissribuyen actoalments en Colombia Mewxico,
Weneruala ¥ Ecuador.

Froducios:
Cadermo: arpoliades, apendas, blocks, lThretas,

pastas de argolla. carpetas escolares, colomes de
madera, lapices, sobres pam comespondencia,

Ahrare Lopez Moreno
Gee. Naciomal d= Vis.
Email: alvlopinelcid com oo

Contactos: rollos, resmas de papel. pastas de argolla, s
Gladys Helena Fegalado
Gz, Gensral Adfarca Comercial:
Emal: slareziialod com oo
= EICd

FRINCIFALES EMPRESAS DEL SECTOR

Tel: (132611711

Fax: (1) 2905550
WWW.mndisio con oo
Fundada en 1959
Empleadoes 270

Vs, 2004: 11 ME

Wis. 2005: 10,5 ME
Activos 2004 8.5 ME
Exp. 2004: 2,954 230 ME
Imp. 2004: 385 742 ME

Centactos:

Hans Wamer Joscker

Adriana Vergel Famer
Gie. Adminisirativa v Finamciera

Orielia Fodrizues
Gre. dz Vis.

INDISTRIS A
Informacion Descripeion de la Empresa
Timeccion L a08 = 1917 — IMDISTET 5 A | Macoe en Bogota, Colombia, el 14
Cindad- Bogom de Septiembre de 1.959. Cusntan con oficinas en las

principales cindades del pais cuobriende mercado
tanie de canal distributive com supsrmencados

Linea Escolar
» Témperas/AcuarelasVinles
= Lapices de ColoresGrafito
= (ColorellaMarcad. Bommatles
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= Plastlina

« TesaltadoresMarcadarss

FRINCIPALES EMFREESAS DEL SECTOR

GENERAL METALICASA

Tuf r

Drescripeion de la Empresa

Direccioe: Cra 382 1135 o,
Cindad: Acepi - Yimbo
Tel: (2) 6645555
Fax: (2) 6550635

Fundada en 1972

Vi, 2006: 241 ME

Vis. 2005: 8.5 ME

Activos 2006 0,1 ME

Exp. 2005: 4,802,564 Eurcs
Tmp. 2004: 3,146,107 Euros

Contactos:

Juan Carlos Schrader Ospina

General Matalica findads en 1936, es uma
enpress colombian, dedicada a la fabricacion ¥
dismribrcion de productes de comsumo v de

Su sede principal ¥ plana mamfactmren es@
localizada en Cali Colombia con oficinas
comerciales en L principales ciudsdes del pais
como Bogotd, Medellin Bamanquilla ¥
Eucaramangza.

FRINCIFALES EMFRESAS DEL SECTOR

GENERAL METALICA 5.4

Int =

Descripcion de la Empresa

Daeccion: Cra. 38 = 11-25 Uro.
Cindad- Acopi — Yumbo
Tal: (1) 8645555

Fam: (2) 6550635
Fundada en 1972

Vs, 2008: 841 ME

Vis. 2005 8.5 ME

Actives 2006 8,1 ME

Esxp. 2004 4,802,564 Euros
Tmp. 2004 3.146.107 Euros

Caontactos:

Juan Carlos Schrader Ospina

General Metabica fundada en 1936, &5 uma
empresa colombians, dedicada a la fabricacion y
distribocion de productes de comsume v de
Su sede principal v planfa marmfactorera esta
localizada en Cali Colombia con ofirinas
comerciales en las principales ciudades del pais
como Bogotz Medellin  Baranquills v
Bucammanza.

FProductos:

= Bistum
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Alaro Antonio Gomez
Gerente Comercial

Jose Enrique Millan
Gerente de Ventas Tndustriales

= DPortalapices Neon
= Tajalapiz Neon

= Tijeras

= Clips Manposa

= Gancho Legajador
= Perforadora MNeoo

Marcas Comerciales:

= Gema

FRINCIPALES EMPRESAS DEL SECTOR
TECNACRIL LTDA

. -

Descripcion de la Empresa

Daeccion: CIL 18 # 68-70
Bogota

Tel: (1) 4204084

Far (1) 2001420

e, faber-castel Com. oo

informaciong faber-castell com co

En Colombia Faber Castell es Tecnacrl Lida.,
Una subsidiaria que iricid operacionss en 2l atos
1975 ¥ bow es 1ma de las principales compariias
profagonistas de ka indostria de ka esoritora en el
pais. Con un crecinviento comstante gracias a la
acepiacion. de  los  consumideres ¥y el

Empleagas- 208 TECODDOMSENED Fenetal de qUIENSS DoS Dam
Fundada em: 1982 acompanado en esta evolucion.

Wis. 2008: 4.35 ME

Wes. 2005: 4,18 ME Productos

Actives 2006 5067 ME
Exp. 2004: 71.543 ME
Imyp. 2004°1,928.205 ME

Angela Peters Fabanat productos.
Grerente

Afarca Comercial
Maria Droris Cifinentes 4 muilera
Gie. de Vis. Faber Castell

FRINCIFALES EMFEESAS DEL SECTOR

BIC COLOMEIA 5.4
Direccioe: Av. CIL 80 # §9-70 Loc_ 1 B. Galias
Cmdad: Bogoe
Tel: (1) 3108750 Fax: (1) 2408043

ACTIVIDAD: VENTA DE ESFEROS ¥ MAQUINAS DE AFEITAR
Wis. 2006 29 ME Empleados: 30

Wrs. 2005- 3,018 ME Fundada en 1990

Actives 20060 2, 08 ME

Exp. 2004: 116,135 ME

Contactos:
Fahio Hemander Baquera Gerente Censral
Armold Diaz Rodriguez Jefe de Produccion ¥ Logistica

FUENTE: papeleria_en_colombia_07
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4.6 Segmentacion del Mercado

o Demogréficos:

Edad: preescolar y personas con discapacidades.

Sexo: femenino y masculino.

Estrato: todos.

o Pictograficos:

Actitudes: tiempo libre, vacaciones y estudio

Intereses: arte

Opiniones: educacion.

o Tendencias de Consumo y socioculturales

La tendencia actual con relacion a lo que le gusta a los nifios son los colores
fuertes, olores agradables preferiblemente con sus sabores favoritos como

vainilla, chicle.

Posicionamiento del producto

La mejor manera de posicionar es la forma de operar la oferta y la imagen
de la Empresa de forma que conquisten un lugar importante en la mente del

mercado de los nifios o grupo de consumidores, de nuestro producto.

Para Posicionarnos correctamente debemos iniciar un sélo beneficio central
de Plastilocura ya que si ampliamos el numeros de beneficios ofrecidos,
correriamos el riesgo de que se produzca sospecha y pérdida de

posicionamiento claro.
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Marketing mix
ESTRATEGIA DE PRODUCTO

Tipos:

Categoria: utiles escolares

las lineas: manualidades

amplitud-profundidad-mix de producto — UTILIZAR MATRIZ ANSOFF

a)

Estrategia de Penetracion de Mercado: trataremos de incrementar la
participacion en mercados existentes con el mismo producto. La forma de
conquistarlo es atrayendo a los clientes actuales o potenciales de
empresas las competidoras. Esto es poner la fuerza de ventas a buscar
los clientes de la competencia a través de los mecanismos posibles.

Estrategia de Desarrollo de Producto: Se trata de ganar participacion
en el mercado a través del lanzamiento de nuevos productos en los
mercados actuales. Un ejemplo podria ser las reglas con el logo de
Plastilocura que resultan un nuevo producto para nuestro empresa, pero

en el que hay ya un mercado existente por fuera de nuestra entidad.

Estrategia de Desarrollo de Mercado: buscaremos nuevos mercados
cuyas necesidades puedan ser satisfechas con nuestros actuales
productos. Por ejemplo, vender nuestro producto habitual a las personas

con problemas de aprendizaje.

Estrategia de Diversificacion: a medida que DIVERMAG empiece a
tomar fuerza en el mercado podremos pensar a penetrar mas mercados

para seguir surgiendo como empresa.

46



Plan de marketing / 47

verde Acido

Azul aguamarina

Violeta

Fuccia encendido

Amairillo fosforecente

Empaque

Caja de carton reciclable pero que puede reutilizarse hasta terminar la

plastilina.

Calidad

Durabilidad: plastiLocura tiene una durabilidad de 1 afio en temperatura

ambiente

Confianza:

facilidad de uso: es una plastilina con mucha maleabilidad por su textura.

Desempefio:

precision del producto
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L

TI_LO URA

Una Aventura Ecologica

FICHA TECNICA PLASTILINA

NOMBRE DEL PRODUCTO

PLASTI _ LOCURA

MECADO META

Padres de familia,Colegios

CARGO O ROL RESPONSABLE DEL PRODUCTO

Gerente general

DESCRIPCION DEL PRODUCTO

1. contiene 6 colores acidos.
2. cada color tiene un aroma caracteristico muy agradable.
caja practica y reutilizable.

PRESENTACION

1. Caja de 6 unidades X 300Gr.
2. Caja de 6 unidades X 150Gr.

INGREDIENTES

Crémor Tartaro, catalizador de humedad, lubricante, agua,
colorantes, aromas, casaba

PROCESO DE ELABORACION

1. Amasado.

2. Reposar.

3. Amasado.

4. Corte.

5. Pesado y envasado.

CARACTERISTICAS ORGANOLEPTICAS

CARACTERISTICAS FISICO QUIMICAS

HUMEDAD: 14°cC- 23°C

OLORES vainilla, fresa, chicle, menta, naranja, uva
CARACTERISTICAS DEL PRODUCTO TEXTURA densa
COLOR Verde limén, morado, azul, fucsia,
amarillo, anaranjado
PESO: 150 gr
300gr
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CONTROL DE CALIDAD DEL PRODUCTO

Nuestro producto garantiza una excelente calidad ya que esta
elaborado con los mejores productos y cuenta con unos excelentes
controles de calidad. Para poder tener ese control se llevara a cabo
asi: Control de la calidad en la produccion

La planificacion del control de la calidad en la produccion es una de las
actividades mas importantes pues de aqui partimos:

® Los pasos y trabajos que se deben controlar para conseguir
productos sin fallos.

e Los requisitos y forma de aceptacion del producto que garanticen la
calidad de los mismos.

¢ Los equipos de medida necesarios que garanticen la correcta
comprobacion de la plastilina.

¢ La forma de hacer la recoleccidn de datos para mantener el control y
preparar acciones correctoras cuando sea necesario.

e Las necesidades de formacion y entrenamiento del personal con
tareas de inspeccion.

¢ Los ensayos y supervisiones que garanticen que estas actividades se
realizan de forma correcta y que el producto estd libre de falencias.
Control de produccion

e Inspeccion y ensayos de entrada de materiales.

e Inspeccion durante el proceso.

e La plastilina terminada.

Control de los equipos de inspeccidn, medida y ensayo

e Elaborar un inventario.

e Elaborar un plan anual de calibracién.

e Controlar las calibraciones y establecer las trazabilidades.

¢ Realizar un mantenimiento preventivo y predictivo de los equipos.

® Gestionar los equipos.

o |dentificar las medidas que se realizardn y la exactitud que se
requerird para ello.

Gestion de la calidad en los servicios

Los nifios quieren talleres y un producto facil de manejar para sus
labores con colores atractivos; se mantendrd en constate contacto con
los nifios y padres para saber que nuevas creaciones quieren y esperan
de la plastilina.

CONDICIONES DE ALMACENAMIENTO

Plas_tilocura debe almacenarce a una temperatura ambiente,se debe
mantener en um lugar fresco y seco.

En la bodega debe ser almacenado sobre una estiba con una base de 5
cajas por 5 cajas de alto por un total de 25 cajas por estiba.Cada caja
contiene un total de 24 cajetillas.

VIDA UTIL DEL PRODUCTO

6 meses manteniendo el envase cerrado.

ETIQUETADO

1. Peso neto

2. Lote

3. Cddigo de barras

4. Denominacion del producto
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Ciclo de vida y estrategia de marketing

La vida de nuestro producto al igual que los demas productos tiene una

curso de varias fases en las que el producto tiene un comportamiento

distinto.

Introduccién: Plastilocura se lanza al mercado y recibe una muy
buena acogida debido a las muestras que se han entregado,

acompafnados de volantes y nuestra mascota.

Desarrollo: el producto empieza a ser conocido y aceptado y crecen

las ventas.

Madurez: en este punto el producto esta estable en el mercado y las
ventas empiezan a detenerse; es aqui cuando debemos tener listo el
siguiente paso a seguir, como lo seria el lanzamiento de un nuevo
producto o el mismo pero con novedades para poder seguir

compitiendo en el mercado.

Declive: el producto deja de ser atrayente para el mercado y las
ventas empiezan a reducirse. Es precisamente a este punto donde se
debe evitar que llegue un producto. En nuestro caso tenemos que
estar al tanto de lo que quieren los nifios, para poder estar creando e

innovando lo que ellos quieren y prefieren.

Estrategia de marketing

Penetracién del mercado

Hacer publicaciones en los supermercados por medio de nuestra imagen con

el "perrito”.

Repartir publicidad en los diferentes puntos de ventas.

Repartir publicidad en los nuevos colegios.
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Desarrollo de productos

Desarrollar los planes de ventas en los que se ha estado trabajando
haciendo el lanzamiento de reglas borradores y tajalapiz con la imagen de

plastilocura
Mercados Nuevos

Desarrollo de productos nuevos: desarrollar las siguientes etapas de

elaboracion como maletas, camisetas etc.

Diversificacion: ésta es en la idea que mas estamos trabajando puesto que

la acogida de nuestra imagen da para muchas otras opciones.
Beneficios para el consumidor

El hecho de ser un producto ecolégico es una ayuda bastante grande no sélo
para el consumidor si no para el medio ambiente puesto que nuestro
producto se compromete a mantener y preservar el medio ambiente,
haciendo un aporte significativo para el planeta verde que tanto se quiere

recuperar.

ESTRATEGIA DE BRANDING
Cualidades de la marca de su producto

DIVERMAG: es un nombre que es corto pero invita a los niflos y padres a

pensar en

DIVER“U|:> diversion.

M IC—>Maravil—> Mahecha, Marcel
A ﬂﬂl:> aventura ||[||I>Aldana
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G II[II:> gusto ﬂ[":> Gualpa

Penetracion del mercado

Hacer publicaciones en los supermercados por medio de nuestra imagen con
el "perrito”.

Repartir publicidad en los diferentes puntos de ventas.

Repartir publicidad en los nuevos colegios.

Desarrollo de productos

Desarrollar los planes de ventas en los que se ha estado trabajando
haciendo el lanzamiento de reglas borradores y tajalapiz con la imagen de
plastilocura

Mercados Nuevos

Desarrollo de productos nuevos: desarrollar las siguientes etapas de

elaboracion como maletas, camisetas etc.

Diversificacion: esta es en la idea que mas estamos trabajando puesto que la

acogida de nuestra imagen da para muchas otras opciones..
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EXHIBICION PROMOCIONAL

CHISPAS PARA LINEAL

1.Continuidad de la publicidad

Como queremos que nuestro mensaje tenga muchas repeticiones, en el

mercado se tiene que utilizar un mayor presupuesto publicitario.
2.Diferenciacion del producto

Las plastilinas existentes en el mercado son reconocidas y parecidas en su
target y posicionamiento, se exige una gran publicidad para distinguir la
nuestra pero contamos con diferencias entre los mismos por lo que nuestra
publicidad la utilizaremos para comunicar dichas diferencias a nuestros

posibles clientes.

Teniendo el estudio de todos estos factores pensamos que se puede
establecer nuestro presupuesto de promocién en el método de nuestros
objetivos. Esta sera nuestra manera de desarrollar nuestro presupuesto de

promocion:

e Ladefinicion de nuestros objetivos especificos.
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e La determinacion de las tareas que se debe realizar para lograr estos

objetivos.

e El célculo de los costos para llevar a cabo, la suma de estos precios

sera nuestro presupuesto de promocion.

Mensaje “Una Aventura Ecolégica”

Medidas:

plasti locura

una aventura ecologica

o/ aQ
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Crear: Un merchandising importante y adecuado, en cada uno de los puntos

de venta en donde se va a comercializar Plastilocura .

Programar: Teniendo en cuenta los estudios realizados aplicados a

Plastilocura debemos conocer la segmentacion de mercado a la cual nos

vamos a dirigir:

= Los puntos de venta donde se esté
comercializando plastilocura tendremos un
obsequio para nuestros clientes de acuerdo
a la cantidad de compra.

= Se realizara& un muestreo para que el

posible comprador tenga la oportunidad de

TOPES | manipular y conocer Plastilocura. Dando

con esto una senal de bienvenida.

Los stands deben estar decorados haciendo alusién a Plastilocura .

Promocion y distribucion del programa: se desea hacer a través de los
medios publicitarios que se han elegidos anteriormente en esta
politica de comunicaciéon. La duracion del mismo, sera de
aproximadamente dos meses y podria llamarse “Plastilocura una
Aventura Ecoldgica”. La fecha de inicio del plan podria ser justamente

3 0 4 semanas antes del lanzamiento

Para la promocion debemos elaborar un presupuesto que lleve a cabo
este plan podria utilizar el mismo método que se utilizo para la
publicidad, el de los objetivos y tareas, por considerarse el mas

eficiente para lograr nuestra meta.
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TEMA

Promocionar: en este momento la idea principal de nuestra empresa es
promocionar la plastilina por ende hay que ofrecer diversidad de articulos
promocionales por la compra de x cantidad de cajas de plastilina, y ofrecer

obsequias como: camisetas, esferos, llaveros, borradores etc....

=
=
g
=
=
=

LTI
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Posicionamiento del producto

Nos basamos en los estudios previamente realizados trabajando grupal e
individualmente, los probables clientes; como lo son los nifios y sus padres

de familia.

Nuestro enfoque primordial del posicionamiento no es crear algo nuevo y
diferente, sino manipular lo que ya esta en la mente de los usuarios; como lo

es revincular las conexiones que ya existen en el mercado.

La mejor manera de conquistar la mente del los nifilos o de posibles clientes
es con un mensaje como el de Plastilocura y va de la mano con su eslogan

“Una Aventura Ecoldgica”. Para penetrar en la mente mas facil.

Es un proyecto que tiene oportunidad de abrirse camino.

Debemos buscar en la mente del cliente no dentro del producto. Como sélo
una parte minima del mensaje lograra abrirse camino, debemos enfocarnos

en el receptor.

Debemos concentrarnos en la manera de percibir que tiene la otra persona,

no en la realidad del producto.

ESTRATEGIA DE DISTRIBUCION

Nuestra empresa utilizarda una ESTRATREGIA DE DISTRIBUCION
DIRECTA, dado que nosotros inicialmente no vamos a utilizar intermediarios,
pondremos directamente el producto en el punto de venta, también lo que

buscamos con este tipo de canal es ofrecer un producto de alta calidad, que
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no llegue maltratado a nuestros clientes por los intermediarios y con precios

mas bajos.

Canales de distribucion

El canal de distribucién que se va a utilizar por parte de la empresa con una
proyeccion a futuro es el canal largo como se denomina en Marketing, vamos
a manejar la venta de la plastilina en primera instancia desde la fabrica a los
mayoristas como lo son almacenes de cadena: Exito, Carrefour, Sao, que
son los principales almacenes a los que se haria la propuesta de adquirir
nuestro producto, luego vendria el proceso de sub-distribucion a través de los
intermediarios detallistas para que ellos pongan nuestro producto en el

consumidor final.

Relaciones con los canales

» En los puntos de venta donde se esté comercializando Plastilocura
tendremos un obsequio para nuestros clientes de acuerdo a la cantidad
de compra.

» Se realizara un muestreo para que el posible comprador tenga la
oportunidad de manipular y conocer Plastilocura. Dando con esto una
sefal de bienvenida.

= |os stands deben estar decorados haciendo alusién a Plastilocura .

» Promocién y distribucion del programa: se desea hacer a través de los
medios publicitarios que se han elegidos anteriormente en esta politica
de comunicacién. La duracion del mismo, sera de aproximadamente dos
meses y podria llamarse “Plastilocura una Aventura Ecoldgica”. La fecha
de inicio del plan podria ser justamente 3 o 4 semanas antes del

lanzamiento.

= Para la promocién se elaborara un presupuesto que lleve a cabo este

plan, se podria utilizar el mismo método que se utilizé para la publicidad,
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el de los objetivos y tareas, por considerarse el mas eficiente para lograr

nuestra meta.

Transporte

El producto sera transportado en un carro Sentra, al cual le caben 25 cajas

de plastilina.

Almacenamiento

Plastilocura debe almacenarse a una temperatura ambiente, se debe
mantener en un lugar fresco y seco. En la bodega debe ser almacenado
sobre una estiba con una base de 5 cajas por 5 cajas de alto por un total de

25 cajas por estiba. Cada caja contiene un total de 24 cajetillas.

ESTRATEGIA DE PRECIO

Objetivo

Nuestra empresa utilizara una ESTRATEGIA DE PRECIOS DE
PENETRACION porque nosotros buscamos con Plastilocura es penetrar de
inmediato el mercado masivo, generar un volumen sustancial de ventas,
lograr una gran participacion en el mercado meta y lo mas importante atraer
clientes nuevos o adicionales ya que son sensibles al precio. Esta estrategia
es conveniente porque el tamano del mercado es amplio y la demanda es

elastica al precio. Por esta razdn utilizamos los siguientes precios.
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PLASTILOCURA por 150gr

Contiene cinco barras de colores llamativos azul, fucsia, morado, anaranjado,
verde fluorescente, en practicas bolitas de 30gr cada una en una cajita de
carton biodegradable el cual hace que el producto sea 100% ecoldgico desde

el producto hasta el empaque, y es bastante practica.

Hay que destacar que contiene el doble de producto que las plastilinas

convencionales con un precio bastante llamativo $ 2500 c/u

PLASTILOCURA por 300gr

De igual manera contiene cinco barras de colores llamativos azul, fucsia,
morado, anaranjado, verde fluorescente, en practicas bolitas de 60gr cada
una, en una cajita de carton biodegradable el cual hace que el producto sea
100% ecoldgico desde el producto hasta el empaque, y es bastante practica.
Hay que destacar que contiene el doble de producto que las plastilinas
convencionales

Con un precio bastante llamativo $ 2500 c/u

Estrategia

Con estas dos presentaciones se quiere acaparar el mercado meta
satisfaciendo la necesidad de los nifios supliendo las necesidades motrices
de los infantes y econdmicas de los padres de familia; brindandoles un
producto de excelente calidad, con grandes beneficios por su novedad y

practicidad al mejor costo.

Comparacion con la competencia
e Prisma color]: es una marca reconocida en productos escolares, con
un posicionamiento total pues es un producto que lleva una gran
trayectoria en el mercado escolar; destacandose por ser un producto

de calidad.
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Faber Castell: aunque no es muy reconocida en el mercado con la

plastilina, es una muy buena marca y también tiene muy buen

posicionamiento del mercado.

e La chinita: en un producto baja categoria y esta catalogada de

combate.

Caracteristicas prisma color la chinita Plasti-locura
Precio 3000 1800 2500
distribucién nacional Si si No
distribucion
internacional Si no No
Gramaje 75/150 75/150 150/300
calidad producto B R B
calidad empaque R R B

B = bueno R = regular M = mala
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Control de precios

En Colombia no existe ningun decreto o ley que controle los precios de la

plastilina, al igual es un producto de libre comercializacion.

Margenes de comercializacion de los canales de venta

Como planteabamos en la estrategia de distribucion nosotros inicialmente
vamos a utilizar una estrategia de distribucidm directa, por lo cual no

utilizariamos intermediarios.

Descuentos no promocionales

Por la compra de 50 cajas de plastilina se le hara un descuento del 3% al
valor total de la compra y por compras superiores a 100 cajas se le hara un
descuento del 5 %, al valor total de la compra. Este descuento aplica solo
para compras de contado. Lo ideal es manejar el descuento siempre y
cuando nuestros clientes nos compren las cantidades suficientes para que

aplique el descuento.

CANTIDAD DESCUENTO | FORMA DE
(cajas) % PAGO

50 - 100 3% CONTADO

100

ENADELANTE [5% CONTADO
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Condiciones de pago

Inicialmente no manejaremos crédito con nuestros clientes debido a la

capacidad de efectivo con la que contamos.

Financiamiento

Inicialmente no manejaremos crédito con nuestros con nuestros clientes

debido a la capacidad de efectivo con la que contamos.

Estructura de costos

PLASTICOLURA
HOJA DE COSTEO

MATERIALES DIRECTOS

MATERIAL Q $ V/U
HARINA DE TRIGO 45K 54000 27,00
CEMOR TARTARO 11.25K 26000 13,00
CATALIZADOR DE

HUMEDDAD 22.5K 28000 14,00
LUBRICANTE 5000ml 28000 14,00
COLORANTES 23k 32000 16,00
ESENCIAS 225ml 30000 15,00
CAJAS 2000unid 1800000 900
EXHIBIDOR 2 unid 250000 125,00
TOTAL 1124,00
MANO DE OBRA

DEPARATMENTO N DE|SUELDO TOTAL
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OPERARIOS

PREPARACION 3 497000 1491000

EMBALAJE 2 497000 994000

TOTAL 5 2485000

CIF

DEPARTAMENTO TASA UNIDAD VALOR |COSTO

SERVICIOS

GENERALES UNI 1 2099166 |2099166

PREPARACION UNI 1 424125 424125

EMBALAJE UNI 1 168625 |168625

TOTAL 2099166
4585290,00

TOTAL COSTO

ESTRATEGIA DE PROMOCION

Publicidad

El tipo de publicidad que desarrollaremos es de respuesta retardada devido

que debemos dar a conocer nuestro producto por lo cual se ha disefiado

pendones y volantes los cuales estaran en nuestro punto de fabricacion y

venta.

Pablico Objetivo

La publicidad estara dirigida a nuestros clientes donde se le informara del

tipo de producto que podria estar llavando.
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Copy strategy

Talleres de manualidades con plastilina en jardines, colegios y salones
comunales con el fin de dar a conocer Plastilocura de una forma divertida y

recreativa.

Objetivo

Reason why

En lugar de buscar el estimulo inmediato del publico, el tipo de publicidad
que realizaremos buscara crear el reconocimiento y la aprobacion de una

marca a lo largo del tiempo.
Estilo y tono

Mantener un planeta verde y ecolégico demostrandolo a través de un

producto ludico en el cual pueden desarrollar la creatividad y destreza.
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Imagen del consumidor

Los clientes encontraran en el perro de Plastilocura un animal tierno y

carifioso y devertido lo cual genera una recordacion.

Agencia de publicidad

No es necesario una agencia publicitaria devedido a que en los eventos que
hemos participado el producto a tenido gran acogida muy buena gracias a la
imagen del perro, los pendones y camisetas que llevamos a ese tipo de

actividades.

Medios de comunicacién
Objetivo

Crear el reconocimiento y la aprobacion de Plastilocura en la plaza que

tenemos identificada.

Estrategia

Las estrategias que desarrollaremos sera a través de Branding, volantes en

los puntos de venta de Plastilocura.

Programas
La fuerza de ventas tendra a cargo un portatil en el cual registraran los
clientes y asi formar una base de datos de Plastilocura, camiseta

plastilocuray libreta de pedidos.
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Relaciones publicas

Objetivos

Para lograr nuestro objetivo realizaremos volanteo en puntos estrategicos
como lo son Colegio de la localidad de Engativa, Branding en puntos de
venta, muestreo en parques, colegios y jardines y talleres de plastilina.

Material de trabajo

Para el lanzamiento tendremos camisetas estampadas con el logo de
Plastilocura lo cual facilitara a los clientes la identificacion de la fuerza de

ventas ese dia.

Marketing directo

Objetivos: realizar talleres artisticos en plastilina para asi suministrar nuestro

producto por medio de un actividad ludica.

Evento de lanzamiento

El lanzamiento se realizara en un colegio en el cual realizaremos un

muestreo a los alumnos y y talleres de artes en plastilina.

Objetivo y programacion

Se presentara el grupo de trabajo de Plastilocura, posteriormente se realizara
el muestreo del producto y se dara inicio al taller de artes en plastilina, y se

colocaran puntos de ventas en el establecimiento.
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Personas que participan en el proyecto

Hayde Elizabeth Aldana Cabiativa
Camilo Mahecha Vanegas.

Wilmer Marcel Toledo.

Recursos disponibles

Plastilocura cuenta con materia prima e institucional disponible para la
elaboracion de plastilina ecoldgica.

Financieramente actualmente se estan solicitando créditos para ampliar y
legalizar la produccion, elaboracion del producto, en aras de crecer

empresarialmente.
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