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RESUMEN

Teniendo en cuenta el gran surgimiento de emprendimientos en la ciudad de Cali se identific una
necesidad que afectaba a gran parte de estos emprendedores, la cual es el desarrollo de la planeacién
del mercadeo en su emprendimiento. Esto se debe a que la mayoria de estos desempefian diversas
funciones y dejan a un lado un aspecto fundamental como la planeacion de la estrategia de
mercadeo. Ademas, una cantidad considerable de emprendedores no tiene conocimiento suficiente

de esta area de la empresa y por esta razén le restan importancia

Con el fin de conocer las necesidades de los emprendimientos, se realizaron entrevistas a diferentes
emprendedores de la ciudad de Cali y paralelo se realizaron entrevistas a personas que pertenecen
al area de mercadeo en medianas y grandes empresas, y de este modo, recaudar la informacién

necesaria para la construccién del plan de mercado para emprendimientos.

Después de recolectar toda la informacion se realizo el plan de mercadeo con un lenguaje muy
cercano y poco técnico basado en las necesidades de los emprendedores de la ciudad con la
finalidad de que estas personas logren entender y aplicar el plan de mercadeo de la mejor manera.
Adicional, se implementd el plan de mercadeo al emprendimiento Leepops como un caso que sirva

de estudio.

Palabras claves: Emprendimiento, plan de mercadeo, marketing, empresas



ABSTRACT

Taking into account the great emergence of enterprises in the city of Cali, a need that affected a
large part of these entrepreneurs was identified, which is the development of marketing planning
in their enterprise. This is because most of these perform various functions and leave aside a
fundamental aspect such as marketing strategy planning. In addition, a considerable number of
entrepreneurs do not have sufficient knowledge of this area of the company and for this reason they

downplay it.

In order to know the needs of the enterprises, interviews were conducted with different
entrepreneurs in the city of Cali and parallel interviews were conducted with people who belong to
the marketing area in medium and large companies, and in this way, collect the necessary

information for the construction of the market plan for enterprises.

After collecting all the information, the marketing plan was made with a very close and not very
technical language based on the needs of the city's entrepreneurs in order for these people to
understand and apply the marketing plan in the best way. Additionally, the marketing plan for the

Leepops venture was implemented as a case study.

Keywords: Entrepreneurship, marketing plan, marketing, companies



INTRODUCCION

El presente trabajo consiste en realizar un plan de mercadeo para emprendimientos teniendo como
referencia a los planes de mercadeo planteados por los diferentes autores de la teoria, y de esta
forma hacer una comparacion y lograr realizar un plan de mercadeo que se ajuste a las diferentes
necesidades de los emprendedores. Dado lo anterior, la finalidad de este trabajo es formular un
plan de mercadeo para emprendedores, tomando como punto de partida los diferentes planes de
mercadeo propuestos por varios autores en la literatura. Una vez sea planteado se empleara para la
construccién del plan de mercadeo del emprendimiento Leepops, como un caso que sirva de

estudio.

La metodologia de la investigacién se realizara mediante una investigacion exploratoria de tipo
cualitativo y la informacién se obtendra por medio de entrevistas dirigidas a dos tipos de
poblaciones: personas del area de mercadeo de empresas medianas y grandes y emprendedores de
la ciudad de Cali. Después de disponer de la informacion necesaria se procedera a desarrollar el
modelo del plan de mercadeo para emprendedores, el cual estara redactado con un lenguaje sencillo
y cercado con el fin de que sea entendible para los emprendedores que no estan familiarizados con
el mercadeo. Por ultimo, se ejemplificara el modelo del plan de mercadeo con el emprendimiento

Leepops con la finalidad de que sirva como un caso de estudio.



OBJETIVOS

Objetivo General

Formular un plan de mercadeo para emprendedores, tomando como punto de partida los diferentes
planes de mercadeo propuestos por varios autores en la literatura; el cual, una vez planteado se
empleara para construir el plan de mercadeo del emprendimiento Leepops, como un caso que sirva

de estudio.

Objetivos Especificos

« Analizar los diferentes planes de mercadeo planteados por distintos expertos en el area del
mercadeo

o Diferenciar las necesidades de mercadeo que tiene un emprendimiento vs una empresa
formalmente constituida y asi tener la base de partida del plan de mercadeo para
emprendedores.

o Contrastar los modelos teoricos del plan del mercadeo con las necesidades propias de un
emprendimiento, estableciendo pautas de mercadeo mejor orientadas para esta etapa del
negocio.

o Demostrar el modelo del plan de mercadeo propuesto, con el caso de estudio del

emprendimiento Leepops.



JUSTIFICACION

El plan de mercadeo para una marca es de suma importancia debido a que este documento contiene
las estrategias de marketing y las tacticas que se realizaran para cumplir con unas determinadas
metas que cada empresa tiene, dandole una direccién y un enfoque claro referente a las acciones
que se deben tomar en cuenta dado algunos factores fluctuantes como: los cambios en el mercado,

una adaptabilidad en las necesidades del consumidor, nuevos productos en el mercado, entre otros.

A pesar de la existencia de una gran cantidad de formatos de plan de mercadeo, para los
emprendedores no es facil utilizarlos, pues muchas veces parecen orientados solo a grandes
compafiias, ya que se desconocen situaciones propias por las que pasan quienes buscan
emprender. Por tal razon, es importante plantear un plan de mercadeo ajustado a las necesidades
de los emprendedores, por lo que este trabajo de grado busca suplir esta necesidad que seria de
gran ayuda para quienes deciden emprender. Es asi como al tener el plan ajustado, se construye el

caso con la marca Leepops, un emprendimiento universitario.



MARCOS DE REFERENCIA

Marco Teorico

Para iniciar este proyecto se han tomado en cuenta los diferentes aportes acerca del
direccionamiento del marketing y el plan de mercadeo que realizaron importantes autores del
marketing como lo son Philip Kotler, Kevin Lane Keller y Gary Armstrong. Para Philip Kotler, un
plan de marketing “es la herramienta central para dirigir y coordinar los esfuerzos de mercadotecnia

de manera tactica y estratégica”. (Kotler & Amstrong, 2017)

En el libro direccion de marketing Kotler y Keller plantean que un plan de marketing es un
documento escrito que resume lo que el mercad6logo ha aprendido sobre el mercado, e informa de
qué manera la empresa espera cumplir sus metas de marketing. (Kotler & Keller, 2012). Se
conforma por lineas directrices para los programas de marketing y asignaciones financieras durante
un periodo determinado. El plan de marketing es uno de los resultados méas importantes del proceso

de marketing. Provee direccion y enfoque para la marca, producto o empresa. (Ibid)

En este mismo libro, los autores mencionan la importancia de las estrategias y planes creativos e
intuitivos en el proceso de direccion de marketing, ya que son la guia de las actividades de
marketing. También resaltan que las empresas deben desarrollar estrategias para una variedad de
productos y servicios, y que la estrategia correcta de marketing requiere una mezcla de disciplina

y flexibilidad. (Kotler & Keller, Direccion de marketing, 2012)

Asimismo, Philip Kotler en su libro Fundamentos del marketing explica que para para guiar la
implementacion del plan de mercadeo de manera eficaz, cada parte debe describirse
detalladamente. También menciona que, para desarrollar exitosamente estrategias y programas de

accion, se debe hacer una amplia investigacion acerca del entorno, la competencia y los segmentos



de mercado que atenderan. (Kotler & Amstrong, 2017). Generalmente el plan de marketing inicia
con el analisis de los datos internos para evaluar la situacion actual de marketing, esto se
complementa con inteligencia de marketing e investigaciones sobre el mercado en general,
amenazas, oportunidades y la competencia. Conforme el plan se lleva acabo, los mercadologos
utilizan diversos métodos de investigacion para medir el proceso hacia los objetivos e identificar

areas por mejorar, en caso de que los resultados no coincidan con lo estimado. (Ibid)

Por otro lado, se encuentra el autor Stefano Calicchio el cual plantea en su libro “El plan de
marketing en 4 pasos” que el plan de marketing es una herramienta capaz de relacionar los datos
recogidos en el mercado con las acciones tomadas por empresas que quieren satisfacer las
necesidades de sus clientes. Cada plan puede centrarse también en un tema especifico, y en las
necesidades del momento. El autor ademas se refiere al plan de mercadeo como uno de los factores
claves para transformar la linea de produccién de bienes y servicios de una compafiia. Asi pues,
ejerce también la guia para mejorar la satisfaccion de los clientes potenciales, asi como de los

clientes ya adquiridos. (Calicchio, 2016)

Ahora bien, después de mencionar los diferentes aportes de los autores sobre el plan de mercadeo,
se ahondara en temas del mercadeo en general, los elementos que lo componen y la planeacién
estratégica. En primera medida, se debe resaltar que el mercadeo, mas que un area de la empresa
en funcion de los negocios debe estar enfocado en los clientes, como lo dice Kotler, “el marketing

es la administracion de relaciones redituables con el cliente” (Kotler & Armstrong, 2012) .

El marketing a lo largo del tiempo se ha convertido en un factor determinante para el éxito de una
compafiia, por esto es de gran importancia comprender los aspectos que lo componen y cual es el
proceso adecuado para llevarlo a cabo con efectividad. Kotler en su libro “Marketing” presenta el
siguiente modelo del proceso del marketing (Kotler & Armstrong, 2012):
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1. Entender el mercado, las necesidades y los deseos del cliente
- Investigar a los consumidores y el mercado
- Administrar informacion de marketing y datos de clientes
2. Disefiar una estrategia de marketing impulsada por el cliente
- Segmentacion del mercado y direccion: elegir el mercado meta
- Definir propuesta de valor: diferenciacion y posicionamiento
3. Elaborar un programa de marketing integrado que entregue un valor superior, creacion del
marketing mix
- Producto: disefio de productos y servicios para crear marcas fuertes
- Precio: fijacion de precios, crear valor real
- Plaza: administrar la demanda y las cadenas de suministro
- Promocion: comunicar la propuesta de valor
4. Establecer relaciones redituables y lograr el deleite del cliente
- Administrar las relaciones con el cliente
- Administrar las relaciones con los socios
5. Captar valor de los clientes para obtener utilidades y capital de clientes
- Crear clientes leales y satisfechos
- Captar el valor de por vida del cliente

- Incrementar la participaciéon del mercado y la participacion del cliente.

Por otra parte, la planeacion estratégica es la base para el resto de la planeacion en una empresa.
Esta considera las oportunidades, la situacion actual de la empresa, los recursos y sus objetivos.
Las empresas inician su planeacién estratégica definiendo su misién y vision, asi como el

establecimiento de sus objetivos y metas. Después de esto, realiza el disefio de la cartera de



negocios, seleccionando cuales productos son mejores para la compafiia y cuanto apoyo recibira
cada uno. Cada producto o unidad de negocio desarrollan un marketing detallado, de esta manera,
la planeacion de marketing tiene lugar en las diferentes unidades de negocio, ademas, apoya la
planeacion estratégica de la organizacion con planes especificos de marketing. (Kotler &

Armstrong, 2012)

Todos los conceptos anteriormente mencionados tienen un papel importante en este proyecto dado
a que se muestra un plano amplio acerca de los diferentes procedimientos a la hora de realizar un

plan de mercadeo para una empresa.

Marco Conceptual

En esta parte del proyecto se exponen conceptos claves relacionados con el marketing, los cuales
son importantes para comprender mejor todo el proceso de un plan de mercadeo, es importante
que se tenga en cuenta los conceptos desarrollados con el fin de que haya un claro entendimiento

sobre el tema a tratar.



Marketing: “Es un sistema total de actividades de negocios ideado para planear productos
satisfactores de necesidades, asignarles precio, promoverlos y distribuirlos a los mercados meta, a
fin de lograr los objetivos de la organizacion. Todo el sistema de actividades de negocios debe
orientarse al cliente. Los deseos de los clientes deben reconocerse y satisfacerse. El marketing debe
empezar con una idea del producto satisfactor y no debe terminar sino hasta que las necesidades de
los clientes estén completamente satisfechas, lo cual puede darse algun tiempo después de que se

haga el intercambio.” (J.Stanton, J. Etzel, & Bruce J., 2017)

Posicionamiento en el mercado: “Es el lugar que un producto ocupa respecto a los productos de
la competencia en la mente de los consumidores objetivo. Al posicionar un producto, la empresa
busca crear una ventaja competitiva sobre la cual puede construir su posicion. Para adquirir esta
ventaja competitiva es necesario generarles un valor mayor que los competidores a los
consumidores. El programa de marketing se debe centrar en la estrategia de posicionamiento.”

(Kotler & Armstrong, 2012)

Planificacién estratégica: “Es el proceso de desarrollar y mantener un ajuste estratégico entre los
objetivos de la organizacion, sus peculiaridades y las oportunidades cambiantes del contexto de
marketing. El proceso de planificacion consiste en estudiar el pasado para decidir en el presente,

qué hacer en el futuro, como hacerlo, cuando hacerlo y quién lo hard.” (Kotler & Armstrong, 2012)

Mercado meta: “Un mercado meta "consiste en un conjunto de compradores que tienen
necesidades y/o caracteristicas comunes a los que la empresa u organizacion decide servir.” (Kotler

& Amstrong, 2017)
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Marketing mix o mezcla de marketing: “Es el conjunto de herramientas tacticas
(producto/precio/plaza/promocién) de marketing que la empresa combina para producir la

respuesta deseada en el mercado meta.” (Kotler & Armstrong, 2012)

Marketing directo: “El marketing directo implica el uso de canales directos al consumidor (CD)
para llegar hasta los clientes y entregarles bienes y servicios sin utilizar intermediarios de
marketing. Los especialistas en marketing directo pueden utilizar diversos canales para llegar de
manera individual a sus clientes potenciales y actuales: correo directo, marketing por catalogo,

telemarketing, TV interactiva, kioscos, sitios Web y dispositivos mdviles.” (Kotler & Keller, 2012)

Marca: De acuerdo con la American Marketing Association (AMA), una marca es un “nombre,
término, signo, simbolo o disefio, 0 una combinacion de éstos, cuyo fin es identificar los bienes y
servicios de un vendedor o grupo de vendedores para diferenciarlos de la competencia”. (American

Marketing Association , s.f.)

Emprendimiento:” cualquier intento de nuevo negocio o la creacién de empresas, tales como
trabajo por cuenta propia, una nueva organizacién empresarial o la expansion de un negocio
existente, bien sea de un individuo, de un equipo de personas o bien un negocio establecido.” (GEM

COLOMBIA estudio de la actividad empresarial 2017, 2019)

Marco Contextual

Poniendo en contexto la situacion de los emprendimientos en Colombia, a continuacion, se
presentaran algunos datos relevantes sobre el factor socioeconomico, la formacion profesional, las
oportunidades y barreras que enfrentan los colombianos al querer emprender, los cuales permitiran
entender a un mayor alcance lo que sucede en el pais en relacion con el emprendimiento.
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Por un lado, acerca de la parte socioecondémica de Colombia, segun el DANE (2019) el desempleo
es la principal causa del emprendimiento en paises como Colombia, lo cual afirma Querejazu
(2020) al mencionar que en paises desarrollados los principales motivos para emprender son
“deseos de autonomia, ingreso, riqueza, reconocimiento y estatus. Mientras que en paises de bajos
ingresos es mas probable encontrar motivaciones de necesidad, como la insatisfaccion laboral o la

amenaza del desempleo” (Henao, 2020).

Para el afio 2019 el DANE revel6 que los oficios con mayor ocupacion fueron el trabajador por
cuenta propia (43%), el cual puede entenderse como emprendedor (DANE, 2019), asi mismo, es
aproximadamente el 82.2% de la poblacion trabaja por sus propios medios, la que mueve las tasas

de ocupacion en el pais, enmarcando dentro de este rango a los emprendedores. (Henao, 2020)

Por otro lado, el Monitor de Emprendimiento Global - GEM, menciona que existe relacion directa
sobre el nivel de educacion del emprendedor y la cantidad que son impulsados por la oportunidad
para crear empresa, En el 2018, los emprendedores motivados por una oportunidad con formacién
universitaria fueron 90.6%, técnica 87.3%; y por necesidad con educacion primaria 26.1%, y 20.3%
secundaria, e ingresos menores a 1 SMMLYV (GEM, 2019). Esta variable es considerada necesaria
en el momento de emprender, debido a que se necesitan ciertos conocimientos de las diferentes
areas de una empresa como la financiera, estratégica, comercial, entre otras, de las cuales depende

llevar la empresa al éxito.

Ahora bien, acerca de las oportunidades para los emprendedores colombianos, en el pais se cuenta
con una ley de emprendimiento y con varios programas para ayudar no solo con dinero sino con
acompariamiento a quienes tienen ideas de negocios. Por ejemplo, a través de iNNpulsa se
promueven programas como Aldea, una comunidad de emprendedores que se conectan con
expertos, mentores, asesores inversionistas y entidades de crédito. En un afio ha apoyado 178

12



emprendimientos y generado una inversion de $6.300 millones en servicios especializados, segun

el balance de Juan Carlos Garavito, gerente de iNNpulsa. (La Opinién, 2018)

Asi mismo, el Ministerio de Comercio, Industria y Turismo, por medio de iNNpulsa Colombia,
formuld y presento el proyecto de la Ley de Emprendimiento, la cual entro en vigor el 23 de julio
de 2020 a través de esta se busca establecer un marco regulatorio que propicie la creacion y la
sostenibilidad de los emprendimientos colombianos, con la finalidad de incentivar el crecimiento
del ecosistema de emprendimiento en el pais, creando un entorno favorable. Esta ley se enfoca en
4 ejes: tarifas diferencias, simplificacion y compras publicas, financiamiento, institucionalidad y

educacion. (Ministerio de Comercio, Industria y Turismo , 2020).

Por parte del gobierno y los bancos, el Sena cuenta con el Fondo Emprender que ofrece capital
semilla para aprendices o asociaciones de aprendices y durante el afio hace varias convocatorias.
Bancolombia cuenta con un programa que se enfoca en propuestas de alto impacto con créditos
desde $50 millones hasta $1.500 millones con periodos de gracia de hasta 18 meses. Otros bancos
con créditos especiales para emprendedores son el Banco Caja Social, Banco Procredit, Bancamia
y Coomeva, que a través de la Fundacion respalda a los emprendedores que ya tienen una
experiencia en el mercado y a los cuales también se les brinda acompafiamiento. (La Opinién ,

2018)

En cuanto a las barreras y dificultades que se le presentan a los emprendedores en Colombia, se
muestran algunas cifras que evidencian que el panorama que enfrenta un emprendedor en Colombia
no es facil. De las empresas que emprenden en el pais, el primer afio subsisten 55% de ellas, el
segundo el 41% vy el tercero el 31%. Segun el GEM, solo el 6% de las nuevas empresas resisten

mas de 3 afios y medio en Colombia. (Portafolio, 2017)
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Los principales obstaculos que enfrentan los colombianos que quieren emprender en el pais, estan
relacionados con la falta de educacion en emprendimiento, los altos impuestos y los escasos
recursos para iniciar un proyecto. Otra dificultad es la legalidad, y su forma de concebirla, ya que
muchos de los emprendedores a la hora de levantar su empresa no tienen el conocimiento de coémo
hacerlo formal y juridicamente. (Portafolio, 2017)
En cuanto al financiamiento, el 17% de los empresarios arranca con recursos propios, 13% con
deuda y 7% con capital semilla, el 3% utilizan los recursos publicos disponibles, 3% angeles

inversionistas y 0,5% capital de riesgo. (Ibid)

Segun un articulo del periddico la republica “los emprendedores tienen un problema de origen y
maduracion”. El articulo explica que, por un lado, muchos emprendedores consideran que es de
gran importancia adoptar una idea disruptiva que se convierta en un negocio millonario para ser
vendido a una compafiia mas grande, por otro lado, otros se comprometen en el desarrollo mas que
en su venta y esos son los que perduran en el tiempo. Por esta razon el papel de las universidades
es fundamental para que fomentarles a sus estudiantes el emprendimiento en todas las carreras. En
este sentido es en donde deben encontrarse el sector educativo y Gobierno Nacional para lanzar

una politica de estado en beneficio del emprendimiento. (La Republica , 2020)

De acuerdo con estas cifras se puede decir que la mayoria de los emprendedores no utilizan los
recursos publicos que brinda el gobierno para la creacién de empresas, esto puede deberse a la poca

efectividad de la comunicacion y promocion de estas ayudas por parte de los funcionarios a cargo.
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METODOLOGIA

La metodologia de la investigacién que se realizard en este proyecto serd mediante una
investigacion exploratoria. Segun Roberto Sampieri, “los estudios exploratorios se realizan cuando
el objetivo es examinar un tema o problema de investigacion poco estudiado, del cual se tienen
muchas dudas o no se ha abordado antes.” (Sampieri, Fernandez Collado, & Baptista Lucio, 2014).
En la investigacion exploratoria se tendran en cuenta fuentes primarias, que seran de utilidad para
recopilar directamente del mercado los datos necesarios para solucionar el problema (Nogales,
2004). Este proceso se realizara utilizando algunas técnicas de obtencion de informacion, en este
caso se obtendran de forma cualitativa por medio de entrevistas dirigidas a personas del area de
mercadeo de grandes empresas y a emprendedores que tengan conocimiento acerca de temas de
mercadeo. Esto, con la finalidad de recaudar suficiente informacion que serd de utilidad para

resolver el planteamiento del proyecto.

Recopilacion de Informacién

Para la recopilacion de la informacidn, por un lado, sera necesario realizar las entrevistas a las
personas encargadas del area de mercadeo en empresas para asi conocer de qué manera llevan a
cabo los planes de mercadeo. Asi mismo los diferentes aspectos como la vigencia que estos planes
tienen dentro de la empresa, que tan relevantes son y si tienen en cuenta la teoria a la hora de
realizar los planes de mercadeo. Por otro lado, se realizaran entrevistas a emprendedores con el fin
de entender si estos realizan planes de mercadeo y si no lo hacen cuales acciones toman en cuanto
al mercadeo de su emprendimiento. Asi pues, se comprenderan las diferencias y/o similitudes entre

estas dos etapas empresariales.
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Para recopilar la informacion requerida se contacto a 35 emprendedores y 40 personas que trabajan
en empresas medianas y grandes. Del total de personas contactadas se entrevistaron a 30
emprendedores y a 26 personas que pertenecen a empresas medianas y grandes, algunas de estas
fueron: Quala, Reckitt, Jgb, Tecnoquimicas, Pepsico y Harinera del Valle. La mayoria de los
contactos fueron por medio de personas conocidas y los restantes por medio de las redes sociales.
Las entrevistas tuvieron una duracion en promedio de 15 minutos y fueron realizadas via Zoom en
el horario previamente acordado, ademas, las entrevistas tuvieron ciertas variaciones de acuerdo a

las respuestas que se iban presentando a lo largo de esta.

Poblacion y muestra

Poblacion objetivo

Para este estudio que trabajara con dos tipos de poblaciones, la primera seran las personas que
trabajan en empresas pequefias, medianas y grandes de la ciudad de Cali con cargos en areas de
mercadeo. “El nimero de empresas nuevas y que renovaron su Registro Mercantil en la Camara de
Comercio de Cali fue 80.392 en enero-septiembre de 2020” (Camara de Comercio de Cali, 2020).

La segunda poblacién que se trabajara en este estudio seran los emprendedores de la ciudad de Cali
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Muestra

Se estimard el tamafio de la muestra con el método de Muestreo No Probabilistico el cual resulta
de gran utilidad para este tipo de investigaciones exploratorias cualitativas. El tipo de muestreo no
probabilistico que se realizara es el muestreo por conveniencia, el cual consiste en seleccionar a la
muestra de la poblacion debido a que estas personas se encuentran disponibles y con acceso a

brindar informacion para la investigacion.

Segun Hernandez Sampieri, el tamafio minimo sugerido para la muestra en una investigacion
cualitativa es de 30 casos. Teniendo en cuenta que se estudiaron dos poblaciones: emprendedores
y personas que trabajan en mercadeo en empresas medianas y grandes, se decidid inicialmente
hacer 30 entrevistas para cada una de las poblaciones. Sin embargo, durante el desarrollo de la
investigacion hubo diferentes obstaculos por parte de las personas que trabajan en mercadeo en
empresas medianas y grandes, por esta razon finalmente se entrevistaron a 26 de estas. Por el lado

de la poblacién de emprendedores se contact6 a 35 en total, logrando al final realizar 30 entrevistas.
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RESULTADOS Y HALLAZGOS

Después del desarrollo de las entrevistas se presentan los siguientes resultados y hallazgos.

- EI 66,7% de las empresas encuestadas conocen los planes de mercadeo planteados por
autores como Kotler y Keller, sin embargo, el 50% no los tienen muy presentes.

¢ Conoce algun plan de mercadeo planteado por

autores?
Si
16.7%
Si perono ...
50.0%
No
33.3%

llustracion 1 Grdfica pregunta: ¢ Conoce algun plan de mercadeo planteado por
tedricos? Fuente propia

¢ Que vigencia tiene el plan de mercadeo en su empresa?

Mensual Trimestral

Semestral

i 30.0%
llustracion 2 Grdfica pregunta: ¢ Qué vigencia tiene el plan de mercadeo en su
empresa? Fuente propia

- Las grandes empresas desarrollan su plan de mercadeo con una vigencia de un afio, y

realizan una revision trimestral; Mientras que las empresas medianas, Pequefias y los
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emprendimientos desarrollan su plan de mercadeo en plazos méas cortos como
semanales, mensuales y trimestrales ya que no cuentan con una gran estructura y

organizacion para poder tener un mayor control.

Las empresas encuestadas al momento de desarrollar el plan de mercadeo toman bases
de la teoria, como lo son las 4P del mercadeo (Precio, Plaza, Producto y Promocién), el
analisis del mercado, la competencia, el target, y el planteamiento de los objetivos. Asi
mismo, las empresas moldean esta teoria segun sus necesidades y el sector en el que se

encuentran.

Que elementos tienen en cue

ealizar el plan de mercadeg?r’)

6.7%
Target
13.3%

Objetivos

Analisis de...
20.0%

Otros com...

llustracion 3 Grdfica pregunta ¢ Qué elementos tienen en cuenta al realizar el plan de
mercadeo? -

Los emprendedores encuestados le dan una mayor importancia a la parte de las redes
sociales y promocion, asi como a la investigacion exploratoria en la cual tienen presente
el entorno en donde se encuentran, también los precios y la competencia. Ademas,

factores como lo financiero, la logistica y los aspectos relacionados con el producto.
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Por otra parte, por lo general los emprendedores tienen en cuenta las temporadas del

afio que les representa una mayor oportunidad de ventas.

Al realizar la planeacion en qué elementos se

éQué elementos tiene en cuenta al hacer las "
enfocan mas?

estrategias de mercadeo?
Competencia

Logistica
6.7%
Entorno

Investigacion
33.3%

Otros(tempor...
33.3%

Promocion
20.0%

Redes sociales
20.0%

Producto

Costos

llustracion 4 Grdfica pregunta: (Al realizar la planeacion en qué elementos

llustracion 5 Grdfica pregunta ¢ Qué elementos tiene en cuenta al hacer las
se enfocan mds?

estrategias de mercadeo?

- EI66,7% de los emprendedores encuestados no han desarrollado un plan de mercadeo

en su emprendimiento, este resultado es debido a que los emprendedores cuentan con

¢Ha desarrollado en su emprendimiento un plan de

mercadeo?
S
33.3%
NO
66.7%

llustracion 6 Grdfica pregunta ¢ Ha desarrollado en su emprendimiento un plan
de mercadeo?
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poco tiempo y realizan multiples tareas a la vez, como también la falta de
conocimiento es un factor importante por la cual muchos de los emprendedores no
realizan un plan de mercadeo. Sin embargo, existe el interés de realizarlo en un futuro

cercano.

Se conoce que los emprendedores estan a cargo de diferentes funciones dentro de su
emprendimiento, y que muchas veces el mercadeo queda a un lado. Es por esto por lo que se creo
el siguiente modelo de plan de mercadeo especialmente para emprendedores, con la intencion de
que logren comprender un poco mas su mercado y asimismo organizar las distintas estrategias para
la marca, y se convierta en una herramienta clave para su emprendimiento con un lenguaje
apropiado y que sea entendible para cada uno de ellos; a continuacion, se expone todos los pasos

del plan de mercadeo:

Modelo de plan de mercadeo para emprendimientos

1. Entendiendo el mercado
Responde las siguientes preguntas:
¢En qué categoria del mercado se ubica tu producto-servicio?
¢ Cual es tu competencia directa e indirecta?
¢ Qué acciones hace tu competencia que crees que haga exitoso su negocio?
¢Cual es la propuesta de valor de tu competencia, es decir, eso que los hace diferentes?

2. Tus clientes (target- publico objetivo)
- Describe como seria tu cliente ideal, qué caracteristicas tiene, como se comporta, cuales

son sus habitos.
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- Describe a tus clientes actuales
Teniendo en cuenta estos dos perfiles de clientes, define tu publico objetivo, es decir,
los clientes a los que te vas a dirigir.
3. Estrategias:
Ahora, después de haber analizado el mercado y tener claro cual es tu publico objetivo,
vamos a crear las estrategias de acuerdo a cada P del mercadeo, las cuales son Precio,

Producto, Plaza, y Promocion.
Precio

Primero vas a estipular los precios de tus productos para esto debes tener en cuenta: cual es
la disposicién a pagar de tu publico objetivo (aqui no se si ponerles que hagan una pequefia
investigacion en la cual pregunten por rangos de precios). También debes tener en cuenta

cual quieres que sea tu margen de utilidad en cada producto y los precios de tu competencia.

Después de haber fijado tus precios piensa en si harias promociones o descuentos en fechas
especiales y has un andlisis de hasta qué punto puedes bajar el precio sin que entres a

perdida.
Escribe a continuacién las promociones y descuentos que definiste:
Plaza:

La plaza son los diferentes canales de distribucion en los cuales vas a vender tu marca. Estos
canales dependen de la naturaleza de tu producto, por ejemplo, si vendes papitas de paquete
debes estar en canales de consumo masivo como tiendas de barrio, supermercados, grandes

superficies.
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Teniendo claro esto vamos a escoger tus canales de distribucion, para esto ten en cuenta

estas preguntas:

¢ Qué lugares frecuenta tu publico objetivo?

¢En qué lugares vende tu competencia?

Después de escoger a cuales canales quieres dirigirte piensa en que estrategias harias en
cada canal para motivar a las personas a que compren tu marca. Por ejemplo, si vas a vender
tu producto en las tiendas de barrio ubicalo en exhibidores que destaquen tu marca para que

tu producto tenga una mayor visibilidad.

Producto:

Segun las caracteristicas que tiene tu producto piensa que estrategias podrias implementar
para mejorarlo o brindarle variedad al cliente. Por ejemplo, si vendes papitas naturales
busca la manera de crear nuevos sabores. O si vendes velas aromaticas, innova en cuanto a
las esencias. También piensa en las temporadas del afio, es decir, si estamos en navidad,

¢cémo adaptarias tu producto para esta fecha? ;Qué harias de nuevo?

Promocion:

En este punto vamos a comunicar tu marca, y para hacerlo primero ten en cuenta estas
preguntas para definir la identidad de tu marca, ya que segun como la definas toda la
comunicacion debera estar alineada para que exista una coherencia y tus clientes la

reconozcan.
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- ¢Si tu marca fuera una persona, que valores tendria? ¢Cual seria su identidad
(colores, tono de comunicacion)?

- ¢Cudl es tu propuesta de valor?, es decir, eso que te hace diferente de tu
competencia.

- ¢Como quieres que tu marca se posicione en el mercado?, es decir como quieres

que tus clientes reconozcan tu marca.
Después de definir la identidad de tu marca procederemos a hacer el plan de comunicacion:

1. Define por cual medio de comunicacion vas a comunicar tu marca, por ejemplo, las
redes sociales, ¢cuales de estas tienen mas afinidad con tu publico objetivo?

2. Has un cronograma de publicaciones para que asi establezcas un orden

3. Crea contenido de valor, piensa que cosas pueden interesarle a tu publico objetivo.
Recuerda que todo el contenido que publiques debe ir alineado con tu identidad de
marca

4. Realiza pautas publicitarias para darle mayor visibilidad a tu marca y obtener
clientes potenciales, te recomendamos hacerlas desde el Business manager de

Facebook

Por dltimo, para plasmar todo lo anterior, en el siguiente cuadro ubica las diferentes

estrategias para cada P del mercadeo.

Aspecto Estrategia | Plan Presupuesto | Responsable | Tiempo

Producto

Precio

Plaza
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Promocion

llustracion 7 Tabla cronograma estrategias 4 P’s del mercadeo, fuente: Centro de Espiritu Empresarial Universidad
Icesi

Con el fin de saber si el modelo era entendible y claro por parte de los emprendedores, se realizd
un piloto del plan de mercadeo, el cual se le envi6 a 5 emprendimientos de la ciudad de Cali un
documento en el cual estaba paso a paso el plan y adicional habia unas preguntas al final para que
se lograra identificar si el modelo era claro, y comprendido por ellos. Después de realizar el envio
del documento, cada emprendedor hizo llegar la retroalimentacion del plan en el cual se encontr6
que para todos dicho documento fue claro, facil de entender, aunque dos de las cinco personas
mencionaron que la parte del precio era la mas compleja, debido a que es la parte que requiere de
mas elementos para tener en cuenta y que muchas veces no saben como establecer el precio
correcto. En conclusion, se pudo identificar que el plan de mercadeo es comprendido por los cinco

emprendimientos, el lenguaje es claro para ellos y cada uno puede ejecutarlo.

Una vez se realizé el piloto del modelo del plan de mercadeo para emprendedores y se aplicaran
los ajustes, se implementd el modelo descrito a continuacion al emprendimiento Leepops como un
caso que sirva de estudio. Leepops es un emprendimiento que nacio en la Universidad Icesi que

produce y comercializa crispetas de diferentes sabores y presentaciones.

Modelo de plan de mercadeo para emprendimiento Leepops

1. Entendiendo el mercado
¢En qué categoria del mercado se ubica tu producto-servicio?

Snacks
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¢Cual es tu competencia directa e indirecta?

Para el modelo de negocio de distribucion en las universidades principalmente en Icesi la
competencia es Crunchs y Delipop. Crunchs es un emprendimiento de la universidad Icesi que
ofrece crispetas de sal y de caramelo, asi como topping de queso. Delipop es una empresa que
distribuye crispetas de diferentes sabores a nivel nacional. En cuanto al modelo de negocio de
distribucion directa por medio de domicilios, la competencia directa son los cines que actualmente
debido a la pandemia realizan domicilios de comida, principalmente combos de crispetas. También
existen diferentes empresas dedicadas a la produccion y comercializacion de crispetas como
Popetas, Uau, Ramo, Yupi, Planet Pop, Act Il. La competencia indirecta son todas las marcas de
snack que actlan como sustitutos de las crispetas, como las de platanitos, papitas, picadas, cheetos,

entre otras.

¢Qué acciones hace tu competencia que crees que haga exitoso su negocio?

La marca Popetas es un gran referente ya que su modelo de distribucion le ha dado el éxito a la
marca, esto debido a que se enfocan en comercializar sus crispetas por medio de vendedores
ambulantes que tienen un gran alcance en su publico objetivo. Respecto a las deméas marcas que
estan en el mercado, todas tienen un empaque adecuado para el producto, lo que les permite

preservar la vida Gtil de este, y por lo tanto una mayor distribucion en los diferentes canales

¢ Cual es la propuesta de valor de tu competencia, es decir, eso que los hace diferentes?

En cuanto a Popetas, su modelo de distribucion que tiene un gran impacto en su publico. La marca
Uau y delipop se han enfocado en brindar un snack saludable, de esta forma adaptandose a las

tendencias del mercado.

2. Tus clientes (target- publico objetivo)
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Describe como seria tu cliente ideal, qué caracteristicas tiene, como se comporta, cuales son sus

habitos.

Cliente ideal: es ese cliente que le gusta arriesgarse y probar cosas diferentes, como por ejemplo
nuestras crispetas de sabores, que es des complicado, que le gusta compartir con sus amigos y/o
familia de un tiempo agradable, viendo peliculas, jugando juegos de mesa, en compafiia de unas
Leepops. Es una persona que mas alla de ver las crispetas como un antojo del dia, las ve como un

snack para consumir en cualquier momento.
Describe a tus clientes actuales:

Son personas que se encuentran en su hogar, acompafiados de su familia, amigos o pareja y que
desean consumir crispetas frescas, de diferentes sabores, y de esta forma compartir con sus seres
queridos. Generalmente entre los 18 y 50 afios, un rango amplio ya que nuestro enfoque
anteriormente eran los jovenes universitarios, sin embargo, en este momento gran parte de nuestros
clientes son adultos, padres y madres que ven las crispetas como un shack ideal para sus hijos y

para compartir en familia.

Teniendo en cuenta estos dos perfiles de clientes, define tu publico objetivo, es decir, los clientes

a los que te vas a dirigir.

Nuestro publico objetivo son personas de la ciudad de Cali entre los 18 y 50 amantes a las crispetas,

que les gusta probar nuevos sabores y compartir con sus amigos, familia y/o pareja.

3. Estrategias:
Ahora, después de haber analizado el mercado y tener claro cuél es tu publico objetivo,
vamos a crear las estrategias de acuerdo a cada P del mercadeo, las cuales son Precio,

Producto, Plaza, y Promocion.
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Precio

Escribe a continuacion las promociones y descuentos que definiste:

Productos Sabor Precio
Dulces 15.000
Paquete extra grande Mixtas 13.000
Saladas 11.000
Dulces 13.000
Paquete grande Mixtas 11.000
Saladas 9.000
Dulces 8.000
Paquete mediano Mixtas 7.000
Saladas 5.000
Combo familiar Sal o mixto| 18.000

Combo familiar agrandado|Sal o mixto| 22.000

Combo familiar Dulce 20.000
Combo familiar agrandado|Dulce 24.000
Combo nachos Sal o mixto| 16.000

Combo nachos agrandado |Sal o mixto| 20.000

Combo nachos Dulce 18.000
Combo nachos agrandado |Dulce 22.000
Pack x 12 Variado 22.000
Pack x 6 Variado 14.000
Pack x 12 Saladas 15.000
Pack x 6 Saladas 9.000
Descuentos:

e Por la compra de un paquete grande de cualquier sabor lleva gratis uno de sal

mantequilla mediana.
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e 20% de descuento en la compra del combo familiar.
Estas promociones se realizaran entre semana para estimular el consumo, ya que
la mayoria de los clientes consumen el producto los fines de semana.
e Por la compra de un Pack x 12 variado lleva gratis un Pack x 6 de sal

mantequilla. Esta promocion es pensada en los vendedores y tenderos.

Plaza:

¢ Qué lugares frecuenta tu publico objetivo?

Tiendas de barrio, supermercados, centros comerciales, locales de granizados

¢En qué lugares vende tu competencia?

Tiendas de barrios, supermercados, centros comerciales, vendedores ambulantes.

Nuestros canales de distribucion actualmente es el canal directo por medio de domicilios,
debido a la pandemia encontramos esta oportunidad en el mercado. Inicialmente nuestro
principal canal de distribucion eran vendedores al por menor, estudiantes universitarios
que vendian las crispetas en sus clases o diferentes espacios de las universidades de Cali.
Este canal de distribucion ha resultado ser bastante atractivo debido a la alta rotacion del

producto.

En el largo plazo queremos enfocarnos en 3 modelos de negocio. Por un lado, la distribucion
en universidades, como se mencion0 anteriormente, también comercializar el producto
masivamente en tiendas de barrio, supermercados de cadena e independientes, alianzas con
marcas de productos complementarios, como lo son los granizados, por ejemplo. Por otro

lado, el canal directo por medio de domicilios y un punto fisico que brinde una experiencia
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al cliente méas alla de consumir el producto, tomando como referencia marcas

internacionales de Estados unidos y Europa que han implementado este tipo de negocios.

Las estrategias para el canal directo actualmente son las diferentes promociones. Para la
venta en las tiendas y locales de granizados se realizaran exhibidores que se adapten al canal
y que destaquen nuestro producto. Asi mismo se dispondran en el largo plazo alianzas con
otros productos en canales como supermercados Yy tiendas de barrio, ademas de obsequios

como recipientes para las crispetas.

Producto:

Se implementara una adaptacion de nuestros combos para las fechas especiales, por
ejemplo, para navidad lanzamos crispetas rojas y verdes y un combo especial navidefio. Asi
mismo se realizara para cada temporada del afio. Ademas, buscamos seguir innovando en
cuanto a los sabores, seguirle ofreciendo variedad al cliente. En el largo plazo se
introduciran nuevos productos al portafolio, otros snacks y bebidas acompafiantes, también
se realizaran pruebas para ofrecer crispetas en otras presentaciones, tales como bolitas de

crispetas.

Recientemente adaptamos nuestro paquete de crispetas en diferentes tamafios pensados para

comparti I en casa.

Promocion:

- ¢Si tu marca fuera una persona, que valores tendria? ¢Cual seria su identidad
(colores, tono de comunicacién)?

Seria una persona autentica, juvenil, cercana, amigable, diversa.
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Los colores principales son rojo, amarillo y blanco. Sin embargo, en las redes se
implementaran préximamente una gama de colores variada haciendo referencia
a los colores de las crispetas de sabores.

- ¢Cudl es tu propuesta de valor?, es decir, eso que te hace diferente de tu
competencia.
Leepops se caracteriza por ofrecer variedad en los sabores, actualmente se
ofrecen 8 sabores al mercado, los cuales son: caramelo, sal mantequilla,
lemonpepper, chocolate, cereza, uva, mora azul y canela. Adicionalmente,
innovamos en distribucion ya que gran parte de nuestra distribucién es por
medio de estudiantes universitarios que venden las crispetas, estos se diferencian
al llevar una maleta especial con las crispetas, la cual esta brandeada.

- ¢Como quieres que tu marca se posicione en el mercado?, es decir como quieres
que tus clientes reconozcan tu marca.
Queremos que nuestros clientes nos reconozcan por ser una marca diversa,
juvenil, que ofrece crispetas con una amplia gama de sabores y que ademas son

frescas y al alcance de su mano.

Después de definir la identidad de tu marca procederemos a hacer el plan de comunicacién:

5. Define por cual medio de comunicacion vas a comunicar tu marca, por ejemplo, las
redes sociales, ¢cudles de estas tienen mas afinidad con tu pablico objetivo?
Las redes sociales por las cuales se comunica la marca son Instagram y Facebook y
WhatsApp principalmente. Tiktok se estd comenzando a utilizar debido al gran

apogeo que ha tenido esta red social.
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6. Crea contenido de valor, piensa que cosas pueden interesarle a tu publico objetivo.
Recuerda que todo el contenido que publiques debe ir alineado con tu identidad de
marca.

Las siguientes son imagenes de algunas piezas graficas que se han publicado,

pensando en brindarles contenido de valor a nuestros clientes.

FACILITN =~ TIENEN PROPIEDIES
BEISIEECEL%OS %AD@%ESAQ(%N ATL B ECHENT
UISTERS ALTO CONTENIDO AL CHATIAD

EN FIBRA ‘ DE ANTIOXIDANTES

DESLIZA PRk
COROCERLOS!

=

==
W)

DEL CINE

LAS VOCES DE LOS QUE T0Y STORY 2 AL PRINCIPIO

DOBLARON A MICKEY Y MINNI MOUSE. SEHZO COMO UNYIDEQ DE PIAAR

PERO GUSTO TANTO QUE DECIIERON
(ERAN PAREJA EN LA YIDA REAL PROYECTARLA EN CINE

Por Gltimo, para plasmar todo lo anterior, en el siguiente cuadro ubica las diferentes estrategias

para cada P del mercadeo
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Aspecto Estrategia Plan Presupuesto | Responsable | Tiempo
Producto -Anchetas Para cada fecha | Para las pautas | Mercadeo Segundo
especiales para el | especial se ofrecerd | publicitarias se semestre
dia del padre un combo | destinard  un del 2021
-Combo especial | relacionado con la | presupuesto de
para el dia del | fecha, cada combo | 80.000 para
amor y la amistad | estara compuesto por | cada fecha. El
-Crispetas y | las crispetas, toppins | presupuesto
combo especial | 0 nachos y bebidas | para los costos
para Halloween acompafias, ademas | de cada combo
-Crispetas y | de objetos que hagan | se establecera
combo  especial | alusién a la fecha y | en cuanto se
para navidad decoracién especial. | realice  cada
Un mes antes de la | cotizacion.
fecha especial se
realizaran
cotizaciones para los
componentes de los
combos y  dos
semanas antes de
cada fecha se
lanzaran por las redes
sociales los combos y
se haran pautas para
lograr un  mayor
alcance. Los pedidos
se tomaran hasta 3
dias antes de la fecha
para de esta forma
establecer la logistica
adecuada.
Precio Promociones: Las promociones se | Se estima al | Mercadeo Cada mes

-Por la compra de
un paquete grande
de cualquier sabor
lleva gratis uno
mediano de sal
mantequilla
-20% de
descuento en la
compra de un
combo familiar

- Por la compra de
un pack variado
x12 lleva gratis un
pack x6 de sal
mantequilla

implementaran  en
fechas  del  mes
estratégicas 'y en
semana para
estimular el consumo.
Se realizardn piezas

graficas que
comuniquen estas
promociones y

también se enviaran
por medio de la base
de datos de clientes
en whatsapp

rededor del
10% del costo
en cada
promocion
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Plaza

-Exhibidores para
tiendas y locales
de granizados

Para desarrollar esta
estrategia primer se
debe realizar
cotizaciones para
mandar a hacer los
exhibidores. Se
iniciara con 5
exhibidores para
ensayar y analizar los
resultados. Ademas,
se debe establecer el
acuerdo con los
duefios de los
negocios aliados en
los cuales se
venderan las crispetas
de Leepops

Se destinara un
presupuesto de
aproximadame
nte  115.000
para cada
exhibidor, los
5 en total
costarian

$575.000.

Mercadeo

Comenzar
aen el mes
de Junio

Promocion

-Piezas  graficas
que brinden
contenido de valor
a los clientes
-Pautas
publicitarias

Semanalmente se
estipula el contenido
para la siguiente
semana, variando
entre piezas gréficas
con contenido de
valor y fotos de
personas con las
crispetas o fotos de
los combos. También
se tendran en cuenta
las fechas especiales.
Se realizaran pautas
con las piezas
graficas a las que se
les quiera dar mayor
visibilidad.

$100.000
mensualmente
en piezas
publicitarias

para iniciar.

Community

manager

Semanal
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CONCLUSIONES

Emprendimientos

- La mayoria de los emprendedores entrevistados no realizan un plan de mercadeo, esto se debe a
dos aspectos principalmente. Por un lado, muchos emprendedores no tienen un gran conocimiento
acerca del marketing y por esta razon no tienen la capacidad de hacer un plan de mercadeo. Por
otro lado, la mayoria de los emprendedores realizan por si solos muchas funciones en el
emprendimiento, como el manejo de la produccion, las ventas, las finanzas, lo cual disminuye el
tiempo para dedicarle a la parte del mercadeo. A pesar de esto, todos los emprendedores
entrevistados consideran que realizar planes de mercadeo es importante, ya que es una guia que
direcciona al emprendimiento en busqueda del cumplimiento de los objetivos propuestos con el fin

de construir la marca y por lo tanto el crecimiento del emprendimiento.

- En el momento de realizar el plan de mercadeo los emprendedores deben hacer un diagnéstico
del contexto y la situacion, asi mismo ir adaptando las necesidades y los objetivos del
emprendimiento. Adicionalmente, es importante que realicen revisiones periddicas debido a que el

mercado todo el tiempo esta en un constante cambio.

- En muchas ocasiones los emprendedores realizan empiricamente un plan de mercadeo ya que a
medida que desarrollan estrategias de mercadeo en su emprendimiento tienen en cuenta al cliente,
a la competencia, los precios y los canales de distribucion. No es algo que la mayoria de los
emprendedores tengan presente por la teoria, debido a que muchos no la conocen, sin embargo,
mediante la préctica aplican los diferentes conceptos gracias a la experiencia que van adquiriendo
en el proceso; como se menciona anteriormente en el marco tedrico los autores exponen que, para

desarrollar exitosamente estrategias y programas de accion, se debe hacer una amplia investigacion
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acerca del entorno, la competencia y los segmentos de mercado que atenderan (Kotler & Amstrong,

Fundamentos de marketing, 2017)

Empresas

- Las empresas entrevistadas no realizan con exactitud un plan de mercadeo guiado por los pasos
establecidos en la teoria, sino que toman aspectos puntuales y se realiza una mezcla entre esta y lo
que la empresa esté buscando lograr con sus objetivos. Ademas, la forma de realizar el plan

depende mucho del sector en el que se encuentre la empresa.

- Las empresas que llevan mas tiempo en el mercado y cuentan con una mayor capacidad y
experiencia en su campo, desarrollan planes de mercadeo dependiendo del objetivo que se planteen,
por ejemplo, si van a lanzar una marca nueva entonces el plan de mercadeo va a ser construido
desde cero, mientras que si la marca ya esta presente en el mercado lo que se realiza es una revision

del plan para poder determinar si se continua igual o se hacen mejoras.

- Todas las empresas entrevistadas argumentan que los planes de mercadeo son altamente efectivos
e importantes porque es la ruta por la cual seguir ya que sin importar cual sea la filosofia de la
empresa debe haber una estructura y un plan. Si no hay un plan para poder comunicar, no se puede,
todo parte del mercadeo. Ademas, se debe tener en cuenta que para que el plan sea efectivo debe
ser flexible y adaptable a las diferentes situaciones que se puedan presentar en el mercado, ya que
este es muy variante y puede cambiar en cualquier momento, tomando como referencia lo
mencionado en el marco tedrico, los autores resaltan que las empresas deben desarrollar estrategias
para una variedad de productos y servicios, y que la estrategia correcta de marketing requiere una

mezcla de disciplina y flexibilidad. (Kotler & Keller, Direccion de marketing, 2012)
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- Por lo general las empresas entrevistadas hacen sus planes de mercadeo anualmente debido a que
cuentan con marcas establecidas y presupuestos mas amplios que permiten fijar en este plazo y
realizar revisiones trimestrales para de esta manera analizar si el plan esta funcionando o si se deben

realizar mejoras en el afio y para los siguientes.
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