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GLOSARIO

SUBLIMACION: proceso de impresién con tintas de sublimacién, en el que la tinta penetra de
manera permanente en el producto a decorar, en el caso de las prendas estas deben ser elaboradas en
poliéster, fibra sintética reconocida por su absorcidon y transpirabilidad.

ESTAMPACION: proceso de impresidn para obtener un disefio, que puede ser plano o en relieve
transferido sobre distintos materiales: papel, tela, cuero, entre otros.

EMPRENDIMIENTO: capacidad y voluntad de una o mds personas de desarrollar y administrar la
apertura de un nuevo negocio, junto con los riesgos que esto implica, con el fin de generar ganancias,
aportando valor a los consumidores, de tal forma que el negocio o proyecto permanezca, crezca y escale.

ENTORNO INTERNO EMPRESARIAL: todo aquello que la organizacién controla y que se halla
dentro de una empresa. Lo constituyen todos los elementos que influyen en ella, como lo son los
incentivos, el clima organizacional, el liderazgo, el cumplimiento de normas y valores, los trabajadores, el
capital, la liquidez, los sistemas y procedimientos, las relaciones internas, la identidad y la cultura, entre
otros.

ENTORNO EXTERNO EMPRESARIAL: factores externos a la organizacion, sobre los cuales la
administracién no tiene control pero a los que deben responder y para los cuales se preparan de manera
proactiva. Incluyen la economia, cambios en la tecnologia, las regulaciones, la competencia, factores
socio. econdmicos, entre otros.

PLAN DE COMUNICACIONES: documento de ruta donde se plasma la forma en la que una
empresa va a comunicarse con su publico. El plan identificard qué mensajes necesita difundir, a quienes
va dirigido y en qué canales.

RECURSOS HUMANOS: conjunto de personas que colaboran en una empresa en diferentes areas
y departamentos, gracias a sus funciones y habilidades las organizaciones pueden lograr sus objetivos
empresariales.

RECURSOS TANGIBLES: elementos que se pueden ver y tocar, que se perciben de forma fisica y
por tanto son cuantificables y medibles. Entre estos se encuentran recursos tecnoldgicos fisicos, las
instalaciones de la empresa, sus activos financieros, los bienes que produce, su flota de vehiculos, entre
otros.



RECURSOS INTANGIBLES: elementos que no se pueden tocar. Dentro del recurso humano se
encuentran los siguientes aspectos: de actitud, capacidad, aptitud, conocimientos, entre otros. En los
recursos de la organizacion se encuentran: comunicacion, procedimientos y administracién de recursos
humanos. Asi como, los que se refieren a la imagen empresarial, marca, sello, clientes, proveedores,
enlaces publicos y privados, entre otros.

INVESTIGACION DE MERCADO: proceso mediante el cual una empresa busca hacer una
recoleccion de datos de manera sistematica para poder tomar decisiones y realizar estrategias. Su
verdadero valor reside en la manera en que se usan todos los datos obtenidos para poder lograr un mejor
conocimiento del consumidor y la competencia.

MARKETING: serie de estrategias, técnicas y practicas que tiene como principal objetivo, agregar
valor a las determinadas marcas o productos con el fin de atribuir una importancia mayor para un
determinado publico, ya sean los consumidores, clientes, asociados y sociedades en general.

MATRIZ: es una herramienta de analisis, utilizada para identificar diferentes datos segun el campo
en que se necesite, en el caso de una investigacion de mercado se utilizan matrices como la BCG, matriz
DOFA, entre otras que permiten analizar y evaluar diferente partes y procesos de una empresa.

ESTRATEGIA: procedimiento a través del cual se toman las decisiones en un escenario
determinado con el objetivo de conseguir una o varias metas. Asi, la estrategia no es mas que la conexion

gue existe entre los objetivos ultimos y las acciones que se han de poner en préctica para llegar a dicho
objetivo. En definitiva, la estrategia es un plan a través del cual se intenta conseguir una meta
estableciendo los recursos necesarios, pudiendo ser aplicado en el ambito empresarial, de negocio, de

marketing, de inversién, entre otros.



RESUMEN

El emprendimiento de sublimacidn y estampaciéon Creaciones Anka ubicado en la ciudad de
Medellin lleva funcionando de forma empirica desde el afio 2019, actualmente se proyecta a la creacién
de una tienda fisica, es por ello que se realiza una investigacion de mercado, la cual muestra la situacion
actual del emprendimiento, en esta se recopila informacién con sus determinados analisis, dando muestra
de la historia de la marcay sus avances a través del tiempo; de su direccionamiento compuesto por mision,
visidon, esencia y valores; sus diferentes publicos objetivos, un analisis DOFA con sus respectivas
debilidades, oportunidades, fortalezas y amenazas; un modelo CANVAS que permite visualizar
ampliamente el modelo de negocio; una matriz BCG que cataloga y define laimportancia de los productos;
un andlisis de ventas que da muestra de las utilidades obtenidas; un andlisis de competencia donde se
evalla y compara al emprendimiento desde sus diferentes areas con la competencia directa e indirecta;
un plan de comunicaciones donde se establecen los instrumentos, canales y tipo de contenido para cada
publico, finalizando con un mapa integral el cual cuenta con los principales objetivos, cada uno con sus
planes, indicadores y metas. Todos los analisis realizados brindan datos de valor para dar comienzo a la
creacion de la tienda fisica Anka.



INTRODUCCION

Proyecto destinado a la investigacién de mercado y plan estratégico de comunicacion para el
emprendimiento de estampacion y sublimacidn Creaciones Anka, en el cual se planifican las acciones
comunicativas del emprendimiento y se recopila la informacién del entorno interno y externo de la marca,
tanto en tiempo pasado como en tiempo actual, generando analisis y conclusiones que acercan al
emprendimiento a la creacién de una tienda fisica. Actualmente el emprendimiento cuenta con una tienda
virtual y un stand de productos limitados que le ha permitido desarrollarse y formar parte activa del
mercado.

Es plausible mencionar que el mercado de la estampacién y sublimacidn es un sector econémico
gue se encuentra creciente como lo menciona el articulo “La impresién por sublimacidon crecerd un 16,8%
anual hasta 2024”. En el que dice:

“Se estima que el mercado de impresidn por sublimacién en general crecerd a una tasa compuesta
anual de 16,8% entre 2019 y 2024, por esto ha habido una gran cantidad de empresas que han
entrado para aprovechar la cantidad de trabajo disponible. En este se encuentra el mercado de la
moda, donde el trabajo abunda ya que es un sector rdpido, ya que las marcas y empresas buscan
mantenerse al dia con las temporadas y las tendencias. También es un mercado amigable con el
medio ambiente, ya que el desperdicio es minimo y produce una huella de carbono baja en
comparacién con la produccion textil tradicional”
(Group, s.f., p.3).

Partiendo de la informacién anterior, el emprendimiento creaciones Anka decide beneficiarse de
tal crecimiento econdmico y crea un plan de medios, estableciendo mensajes, medios y canales que le
permitan darse a conocer y generar posicionamiento en el mercado de la sublimacién y estampacion,
haciendo frente ante sus clientes y competencia.

Este proyecto consta de siete capitulos, el primero hace referencia a la problematica del proyecto,
el segundo capitulo justifica la importancia del estudio investigativo, el tercer capitulo define el objetivo
general y los objetivos especificos del proyecto, el cuarto capitulo expone los referentes tedricos que
fundamentan la investigacidn, en el quinto capitulo se lleva a cabo la metodologia para el alcance de los
objetivo, en el sexto capitulo se presentan los resultados obtenidos y finalmente en el séptimo capitulo
se brindan las conclusiones y recomendaciones.
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1. IDENTIFICACION Y DESCRIPCION DEL PROBLEMA

El emprendimiento de sublimacidon y estampacion creaciones Anka no cuenta con un plan de
comunicaciéon para gestionar su forma de comunicarse, de igual manera no tiene una investigacion de
mercado que le permita analizar y orientar el emprendimiento a futuro, por lo que no se ha hecho posible
generar bases sélidas que lo encaminen a la creacién de una tienda fisica.

Con conocimientos brindados por Karina Jaramillo, creadora del emprendimiento, se establece
gue este, aunque cuenta con un manejo de redes y medios, no ha formado una estructura sélida sobre
su comunicacion, siendo dificil lograr un posicionamiento ante sus clientes y competencia. En sus tres
afios de existencia, la marca ha sido manejada de forma empirica, sin contar con un método de analisis
que le permita establecer unos objetivos medibles y alcanzables, un direccionamiento estratégico y un
plan de accion.

El contar con una investigaciéon de mercado y un plan de comunicacién, permitird que el
emprendimiento cuente con los elementos tedricos necesarios, encaminados a la creacion de la tienda
fisica, permitiendo definir desde dicho estudio, el publico objetivo, recursos, estrategias, medios, precios,
productos y de mds elementos para la buena planeacién y sostenimiento de la tienda en el entorno social,
econdmico y competitivo.

Dicho esto, la formulacién del problema se define asi: ¢ Cudles son los requerimientos necesarios

para la creacion de una tienda fisica y el desarrollo de un plan de comunicacién estratégico y funcional
para el emprendimiento Creaciones Anka?
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2. JUSTIFICACION

En los cinco afios que lleva el emprendimiento creaciones Anka sirviendo a sus clientes, estos han
manifestado la necesidad de contar con una tienda fisica donde puedan recoger sus productos,
observarlos, estar al tanto de los cambios, entre otros factores que los harian sentir mds comodos,
confiados y motivados a la compra, es por ello que desde la investigacién de mercado se muestra un
estudio tanto interno como externo de la marca que brinda informacidn relevante para la realizacién de
la tienda fisica, siendo esta funcional y rentable. Como apoyo al crecimiento de la marca se establece un
plan de comunicacién el cual permita generar estratégicamente la difusién de la informacién relevante
para el publico objetivo, generando contenido de valor que permita la interaccién del publico con la
marca.

La estampacion y la sublimacion personalizada han tomado un auge en las empresas, las personas
actualmente optan por comprar articulos y productos personalizados con los cuales se sientan
identificados, es por ello que en el documento “La técnica de personalizacion y la experiencia de compra
de los consumidores en el caso MAE”, Teresa Garcia Lozano Aranda menciona que la técnica de
personalizacién es cada vez mas utilizada por parte de las empresas, haciendo participe al cliente tanto
en el proceso como en la creacién del producto, logrando definir la técnica como parte del marketing
emocional, que genera sentimientos y emociones en la audiencia (Aranda,2019).

Por otro lado, en el dmbito empresarial se ha vuelto importante el manejo de articulos
promocionales que permita a las empresas darse a conocer ante su audiencia, generando
posicionamiento y recordacion, como se expone en el blog articulos promocionales publicado en el sitio
web de la empresa Plastiflan en el que Andrés Vintimilla expone:

“Hay muchas formas de promocionar a una marca, como la publicidad en medios de
comunicacioén, plataformas digitales o espacios publicos. Sin embargo, muchas veces la conexién
directa con los usuarios puede generar un impacto mas considerable que cualquier otra forma.
Asi es como la importancia de los articulos promocionales toma relevancia. Porque es la forma
adecuada de personalizar un producto, con la presencia de una marca, para generar una cercania
y un posible sentido de pertenencia con la gente.

El articulo promocional es basicamente un medio para hacer publicidad extra, pero también es
una forma de recompensar al cliente por su fidelidad con la marca y de generarle un incentivo.
Asi sera factible que también recomiende la marca con otras personas” (Vintimilla, 2022, p.1).

Tomando en cuenta la opinidén de los autores anteriores, es plausible mencionar la importancia
de contar con una investigacion de mercado que ayude a la toma de decisiones, planteamiento de
objetivos y generacién de estrategias, que permitan al emprendimiento Creaciones Anka aprovechar el
crecimiento del mercado de la sublimacion y estampacion de articulos y productos personalizados. De
igual manera hacer uso de los beneficios que ofrece la alcaldia de Medellin para los emprendedores; en
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la pagina web de la Alcaldia de Medellin el secretario de desarrollo econémico Alejandro Arias sefiala que
Medellin junto con Ruta N, apoyan todo modelo de emprendimiento desde su inicio hasta su
internacionalizacién, colocando como ejemplo la estrategia el Valle del Software donde mas de 1.500
emprendedores se han visto beneficiados y la estrategia Ruta del Emprendimiento ayudando al
enriquecimiento empresarial y social (Arias,2022).

Por medio de este proyecto se busca contar con informacidn relevante que permita generar
analisis y estrategias que acerquen al emprendimiento Creaciones Anka a la creacion de una tienda fisica
y a su crecimiento empresarial, de la mano de un plan de comunicacién que logre la buena comunicaciéon
de la marca con sus diferentes grupos.
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3. OBIJETIVOS

3.1 OBJETIVO GENERAL

Elaborar un plan de mercado y un plan de comunicaciones para el emprendimiento de
sublimaciéon y estampacién Creaciones ANKA, generando analisis y conclusiones que acercan al
emprendimiento a la creacién de una tienda fisica.

3.2 OBJETIVOS ESPECIFICOS

Establecer un diagndstico de la empresa a partir de los histéricos de venta, productos, precios y
aspectos como el direccionamiento estratégico del area comercial.

e Realizar un andlisis del entorno empresarial desde la recoleccién de datos del macroentorno y
microentorno, en la que se identifiquen estrategias relacionadas con la competencia.

e Definir un tablero de control de mando que cuente con los objetivos, estrategias, indicadores y
demas aspectos que permitan laimplementacidn del plan de mercadeo y plan de comunicaciones.

® Establecer instrumentos, canales de comunicacién y formatos para la buena difusién de la
informacidn segun el publico objetivo.

14



4. REFERENTES TEORICOS

4.1 MARCO TEORICO

4.1.1 MARKETING EMOCIONAL

A continuacion, se utilizan diferentes teorias de diversos autores; se comienza con una teoria
sobre las emociones, las cuales dan forma y sentido al marketing emocional, que a su vez se
complementan con el analisis sobre las necesidades humanas, estableciendo asi unas bases tedricas
importantes para que el emprendimiento Creaciones Anka defina las emociones que quiere crear y
transmitir con el fin de generar ventas que satisfagan las necesidades de su publico objetivo.

Para comenzar a hablar del marketing emocional es plausible hablar primero sobre las emociones
humanas, estas a través del tiempo han recibido diversas clasificaciones en las cuales se han establecido
seis como fundamentales (alegria,tristeza, miedo, angustia, sorpresa e ira) las cuales se interpretan segin
las expresiones faciales de las personas, provocadas por diversas circunstancias. Sin embargo la teoria
mas destacada en el dmbito de las emociones es la teoria de la rueda de las emociones, realizada por
Robert Plutchik (1980) en el que expone un circulo parecido al circulo cromatico, donde se muestran las
ocho emociones que segun Plutchik son las basicas, estas son la tristeza, la alegria, la anticipacion, la
confianza, el miedo, la ira, la aversidon o el asco y la sorpresa, dichas emociones combinan y forman
variedad de sentimientos, ver grafico 1.

Grafico 1. Rueda de las emociones por Robert Plutchik

optimismo

alevosia sumision

desprecio

remordimiento decepcion

Fuente: Plutchik (1980, p.1)
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Ahora bien, después de mencionar la teoria de Robert Plutchik sobre las emociones, se puede
continuar con el Marketing emocional definiéndolo como la estrategia que las marcas realizan con el fin
de generar una conexién emocional con el usuario, haciendo sentir la marca como algo propio del cliente,
logrando que el usuario contribuya a hacerla crecer y evolucionar. Actualmente ha sido utilizado por
diversas marcas con el fin de fidelizar a sus clientes desde herramientas como el storytelling que genera
una historia con la cual el cliente se siente identificado y pueda sentir algin tipo de emocidn, entre otras
herramientas como servicios y empaques que generan nuevas experiencias causando emociones. Como
lo menciona Elia Guardiola (2020) en su blog marketing emocional el poder de las emociones, una marca
debe generar productos que cubran las necesidades del consumidor y el cliente se sienta satisfecho no
solo porque el producto cubre sus necesidades sino también por las emociones y sensaciones que este le
produce.

Como complemento a la teoria de Plutchik y de Guardiola es importante mencionar la teoria
psicoldgica propuesta por Abraham Maslow (1943) en su obra sobre la motivacion humana, la cual
categoriza las necesidades en cinco etapas, en la primera etapa se encuentran las necesidades fisioldgicas
como la alimentacidn, respiracion, sexo, entre otras, en la segunda etapa se encuentran las necesidades
de seguridad como el empleo, la salud, entre otras, en la tercera etapa se encuentran las necesidades de
afiliacion como amistad, afecto, entre otras, en la cuarta etapa se encuentran las necesidades de
reconocimiento como autorreconocimiento, confianza, respeto, entre otras y finalmente en la quinta
etapa se encuentran las necesidades de autorrealizacion como moralidad, creatividad, resolucién de
problemas, entre otras. Estos cinco niveles o etapas que presenta la pirdmide de Maslow se utilizan tanto
en el dmbito laboral como publicitario, en este caso se trata desde lo publicitario donde se reconoce y se
categorizan las necesidades, con el fin de establecer las necesidades de un consumidor y lograr que el
producto o servicio logre satisfacerlas, ver grafico 2.

Grafico 2. Pirdmide de Maslow
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Fuente: Maslow (1943, p.1)
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A partir de la informacidon proporcionado por los autores anteriores, el emprendimiento
creaciones anka define y categoriza sus productos en la cuarta etapa de la pirdmide de Maslow, llamada
reconocimiento o autoestima, porque aunqgue los productos como prendas de vestir podrian estar en la
necesidades fisioldgicas en el ambito de la proteccidn, se identifica mejor en necesidad de autoestima, ya
qgue al ser productos y prendas personalizadas, permiten a las personas mostrar su identidad, gustos y
preferencias, encontrando en los productos del emprendimiento confianza, reconocimiento, libertad y
fortalecimiento en su autoestima. Es por ello que el emprendimiento utiliza el marketing emocional,
provocando que los clientes realicen sus compras motivados por sus emociones, realizando disefios
personalizados con fotos o imagenes de los seres queridos, animales, gustos y suefios de cada cliente,
pasando a un segundo plano el tema econémico.

4.1.2 NATURALEZA CONTEXTUAL DEL DISENO

Como complemento a las teorias mencionadas en el apartado anterior, se exponen las teorias de
William Ospina, en temas de disefio y valor de signo, este ultimo tema también tratado desde la teoria de
Baudrillard y Enrique Dussel, teorias que permite direccionar al emprendimiento a la creacion vy
produccién de objetos o servicios con valor simbélico, adaptados y disefiados segun el contexto.

“El contexto determina el disefio y a su vez, el disefo se refleja en el contexto” frase escrita por
William Ospina (2005) en su escrito llamado la Naturaleza contextual del disefio, en el cual como su
nombre lo indica, Ospina establece que el disefio cambia segln las necesidades y que estas necesidades
cambian y se transforman segun el contexto, que esté a su vez también se encuentra en un constante
cambio, debido a la alteracién social y econémica. Aunque el concepto de disefio ha sido utilizado por
variedad de dreas que alteran su significado segun la funcién que desempefien, es importante resaltar
que la principal funcién del disefio sin importar el area en la que se desempeiie, es la de crear objetos
utiles a las necesidades del hombre en su entorno social y fisico, es por ello que el disefio debe estar en
constante cambio al igual que la sociedad y estar a la vanguardia de los cambios futuros que se puedan
presentar, esto desde un estudio social y econémico.

En este articulo también se menciona “el valor del signo como aquello que el objeto representa
dentro del contexto” y es aqui donde las empresas y el marketing toman un papel importante, logrando
gue la audiencia elija entre productos que cumplen la misma funcién. Como ejemplo podemos mencionar
un teléfono celular Samsung y un teléfono celular IPhone, ambos supliendo la misma necesidad,
necesidad de comunicarse, pero con diferente valor de signo para la sociedad; valor dado por su color,
disefio, tecnologia, precio, entre otros. En el caso de IPhone su creador decide generar valor de signo ante
la audiencia, representando para ellos elegancia y supliendo su necesidad de estatus, necesidad creada
por las marcas con el fin de persuadir a la audiencia por medio de publicidad, logrando que estos realicen
finalmente la compra. Como complemento, es importante exponer que una necesidad creada es aquella
que satisface los deseos de consumir bienes o servicios que no satisfacen necesidades primarias,
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satisfacen el sentido aspiracional, el deseo de aceptacién, pertenencia, identidad, afecto, reconocimiento,
auto-premio, entre otras.

En cuanto a la valoracién simbdlica que una persona o un grupo de personas le dan a un objeto o
servicio, es importante mencionar que esta valoracién se va transformando a medida que el pensamiento
de las personas va cambiando segun los acontecimientos culturales, sociales, politicos y econdmicos,
apreciando dichos objetos de maneras diferentes. En el texto la moral de los objetos, el filésofo y
socidlogo Jean Baudrillard (1970) explica las relaciones que existen entre el valor de uso y el valor
simbdlico, basandose en la idea del consumismo como practica estrechamente relacionada con la
semidtica, donde los objetos son consumidos como signo, no como materialidad, tendiendo implicaciones
en las personas, ver grafico 3. Como se menciona en el articulo el valor de los objetos en la sociedad actual
(2015), Slavoj Zizek afirma que no tener ideologia también es una ideologia, llevando a entender que
ningun producto carece de valor simbdlico.

Grafico 3. Diagrama de categorias fundamentales segun Jean Baudrillard

Valor Funcional Valor Sin

garantia practica OBJETO ‘mediacion
herramienta status

Fuente: grdfica realizada por estudiantes de la Universidad Pontificia Bolivariana, en el articulo
el valor de los objetos en la sociedad actual (2015, p.4)

Como complemento a la tedrica expuesta por Jean Baudrillard, Enrique Dussel habla sobre los
valores que determinada sociedad otorga a los objetos a fin de lograr un proyecto, él plantea que tanto
una sociedad, un grupo o una persona individual tiene necesidades y metas establecidas que por medio
de objetos y servicios busca alcanzar. Estas metas pueden ser tanto materiales como inmateriales, siendo
la materializacidon un elemento para alcanzar lo inmaterial. Cada persona puede satisfacer sus necesidades
con productos y servicios de mayor o menor valor simbdlico dependiendo de su nivel adquisitivo.
Actualmente la poblacién no para de buscar en productos y servicios la felicidad, estatus y demas valores
simbdlicos que ofrecen las empresas en sus diferentes productos, llegando al consumismo excesivo,
gastando mas de lo que realmente se necesita y de lo que el planeta puede proveer.

Para el emprendimiento Creaciones Anka es fundamental el conocimiento de dichas teorias, ya
gue llevan a pensar y generar estrategias tomando en cuenta el contexto actual. Actualmente estamos en
una sociedad con un consumismo desbordado, donde las personas buscan encontrar por medio de
productos y servicios la satisfaccion de deseos que se encuentra por fuera de las necesidades bdasicas del
ser humano. Aunque para el emprendimiento el estar al tanto de los cambios sociales, econémicos y
culturales, le presentay le facilita hacer parte del mercado, este no pretende incrementar el consumismo
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desenfrenado donde se afecta en gran medida el medio ambiente, pretende mas bien utilizar técnicas e
insumos que no afecten el medio ambiente y al igual que otras marcas como por ejemplo Matelssa,
generar conciencia en la audiencia sobre el consumismo y sus diversas afectaciones.

Es plausible mencionar que el marketing emocional, tratado en el apartado anterior, siendo
utilizado para el emprendimiento Creaciones Anka puede generar valor simbdlico ante su audiencia,
logrando que las ventas se han realizadas no tanto por su funcionalidad si no por el valor que para sus
clientes representa, tocando y transmitiendo lo que son como personas y lo que para ellos es importante.
Ademas de aportarles exclusividad, diferenciaciéon y un producto personalizado, comprendiendo que
actualmente las personas prefieren personalizar sus productos y ser participe de todo el proceso,
obteniendo como resultado final un producto o servicio con el cual se identifiquen y se sientan especiales.
Entre las marcas que manejan y utilizan el marketing personalizado y emocional para llegar a su audiencia
se encuentra Coca-Cola, marca que no vende productos, vende la felicidad y para ello en una temporada
lanzo latas de gaseosa con el nombre de sus clientes y aquellos que no encontraban su nombre podian
solicitar por medio de su pagina web una lata de gaseosa con el nombre que desearan. Al igual que Coca-
Cola hay cantidad de marcas que actualmente utilizan esta estrategia de mercado y son ejemplos para el
emprendimiento tomar y realizar como marca, logrando vender exclusividad y mover los sentimientos del
publico objetivo, por medio de un articulo personalizado bien sea con una imagen de su mascota, de un
familiar querido, entre otras.

4.1.3 NEUROMARKETING, COLOR Y FORMA

Con el fin de fortalecer los temas tratados hasta el momento, es meritorio hablar sobre el
neuromarketing y la influencia de las formas y colores en este. Contar con conocimientos y ejemplos
acerca de estos temas, llevard al emprendimiento Creaciones Anka a establecer los colores, formas y
disefios pertinentes que permitan la realizacién de productos, servicios, técnicas de promocidn, entre
otros, obteniendo como finalidad una posicién en la mente del consumidor, cumplimiento sus deseos,
interés y motivaciones que lo lleven a efectuar la compra.

El tema del neuromarketing como la disciplina que estudia el proceso de decisiones y compra de
los consumidores ha contribuido a las empresas en gran medida, permitiendo tal como se expone en el
libro véndele a la mente no a la gente de Jurgen Klaric (2014), comprender cdmo funciona la mente
humana, descubriendo los elementos que impulsan a la compra. Este menciona que las cosas valen mas
por lo que significan que por lo que son, como se dice comUnmente no es el producto ni el servicio si no
el cdmo se vende, como ejemplo se expone el mercado de las funerarias, las cuales, en su proceso de
venta, no venden la muerte si no que venden el tema del descanso o el tributo a los seres queridos, teoria
muy de la mano con los autores que se han mencionado anteriormente. Las personas buscan sentir
emociones nuevas y es ahi donde juega un papel importante el tema del neuromarketing logrando que el
cerebro se diferencie y experimente cosas nuevas en conjunto con la psicologia del color y la psicologia
de la forma.
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Los colores pueden influir en las emociones, estado de dnimo y comportamiento de las personas,
segun la teoria del color establecida por Isaac Newton (1966) cuando invento la rueda de color, donde
decidido dividirlos en tres grupos, primarios donde se encuentra el color amarillo, azul y rojo, secundarios
donde se encuentran los colores verde, naranjay morado, obtenidos de la mezcla de los colores primarios
y un tercer grupo llamado terciarios donde se encuentran los colores verde azulado o rojo violeta
obtenidos de la combinacién de los colores primarios y secundarios, ver grafico 4.

Grafico 4. Circulo cromdtico Isaac Newton
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Fuente: Circulo cromdtico Isaac Newton (1966, p.1)

A partir de la teoria del color de Isaac Newton, comienza la psicologia del color donde se clasifican
sus percepciones adjuntandoles significados, seglin la universidad nacional de la plata (2020) en su
articulo llamado psicologia del color. Este articulo menciona que los colores pueden generar tanto
respuestas activas como pasivas y que son estas reacciones emocionales las que ayudan a dar significados
a los colores. La psicologia del color cambia su lectura, simbolismo e influencia seglin el campo en el cual
se desenvuelva influyendo en el comportamiento del ser humano, por ejemplo, el color rojo en un
contexto romantico significa amor, alegria y fiesta, pero utilizado en las sefiales de transito significa peligro
y prohibicién. Cada color dependiendo de su brillo, tonalidad y contexto en el que se desenvuelva
transmite emociones y sensaciones diferentes, estas sensaciones pueden ser frio, calor, orden, desorden,
amplio, estrecho, feminidad, masculinidad, entre otras. Teniendo en cuenta que la psicologia del color
consciente o subconscientemente actia en las emociones y sensaciones del individuo, este estudio es
utilizado para la elaboracién de productos, disefio y publicidad logrando captar la atencidn del publico al
cual va dirigido.

Ahora bien, como complemento a la psicologia del color, se encuentra la psicologia de las formas
que guia y refuerza el mensaje que quiere transmitir una marca, por ejemplo, el circulo comunica
perfeccion, proteccion, creatividad, movimiento. El tridngulo comunica crecimiento, ciencia, poder. El
cuadrado comunica estabilidad y resistencia. La forma de la linea de manera curva comunica amistad, de
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manera vertical balance, de manera diagonal dinamismo y de manera horizontal silencio. Estas formas
combinadas con la psicologia del color forman un simbolismo, el cual transmite en la mente del
consumidor un mensaje ya sea positivo o negativo, como ejemplo encontramos que los objetos o formas
puntiagudas transmiten peligro y las redondas proteccion. El conocer que colores y formas son familiares
y aceptadas por el consumidor permite llegarle a la mente y transmitir de buena manera el mensaje que
se quiere comunicar.

El neuromarketing aplicado al emprendimiento Creaciones Anka, brinda un aporte para la
definicién de la audiencia o publico objetivo, conociendo su manera de consumir, pensar, actuar y
comportarse; logrando la creacidn de productos, servicios, estrategias de ventas y contenido apropiado
gue supla con sus necesidades y deseos. El emprendimiento quiere conocer a profundidad su publico
objetivo, llegando a lo mds profundo de sus emociones, tomando como ejemplo la pelicula Ilamada
Ratatouille, donde se muestra a Remy un ratdn quién es chef, cocinando para Antén Ego un critico de la
comida, Remy le prepara una comida llamada Ratatouille que al momento de Antdn Ego probarla lo hace
trasladar su nifiez donde su madre le realizaba la misma comida, haciéndolo sentir feliz y amado. Son este
tipo de emociones y sentimientos a los que el emprendimiento desea llevar a su audiencia.

Por otra parte, hablando sobre la psicologia del color y la forma, Creaciones Anka ha establecido
colores, formas y tipografias que representan y transmiten su esencia y valores de marca, generando
recordacion y diferenciacién en el consumidor. Cada elemento elegido para la creacion de las piezas
graficas es pensado desde las diferentes teorias logrando una acercamiento y motivacién de compra en
el publico objetivo. Anka espera a futuro aplicar dichas teorias no sélo en la creacidn de piezas graficas
sino también en la creacién de productos, publicidad y por supuesto en el disefio de la tienda fisica,
teniendo en cuenta que todo elemento comunica y transmite llevado al usuario a realizar una accion ya
sea positiva o negativa.

4.2 MARCO LEGAL

4.2.1 CAMARA DE COMERCIO

Cumplir con los requisitos que expone la ley al momento de crear un establecimiento y contratar
personal, es de gran relevancia para poder abrir la tienda fisica del emprendimiento Creaciones Anka,
logrando evitar multas y el posible cierre del establecimiento. De tal manera, en el presente apartado se
da muestra de las principales normas y leyes que intervienen en la legalizacién, organizacidon y definicién
del espacio fisico, con el fin de que las diversas actividades del emprendimiento se puedan desarrollar de
manera segura, protegiendo los diversos recursos que la componen.

Se establece que todo negocio debe estar registrado formalmente ante la Cdmara de Comercio,
entidad encargada de certificar la existencia de todas las empresas y establecimientos de comercio
inscritos en sus registros, de manera que puede dar fe de que existen, indicando nombres o razén social,
direccion, objeto social, y lo mas importante, indicando quiénes son los representantes de esa empresa o
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establecimiento de comercio., previniendo multas y sellamientos. La Camara de Comercio segun el sitio
web Gerencie.com, se encargada de realizar el registro mercantil, entendiendo este como el instrumento
legal que tiene como objeto llevar la matricula de los comerciantes y de los establecimientos de comercio,
asi como la inscripcién de todos los actos, libros y documentos del comerciante. También es importante
diligenciar el certificado de uso de los suelos antes de abrir la tienda fisica, con el fin de que la autoridad
competente certifique la actividad desarrollada por el establecimiento en determinado lugar, ya que
ciertas actividades econdmicas no se pueden desarrollar en algunos sectores de la ciudad, y la ley
establece horario y demds requisitos segln la actividad econémica y el lugar donde se ubique.

Es plausible mencionar la importancia de contar con el certificado de seguridad expedido por el
respectivo departamento de bomberos, que busca que el establecimiento cumpla con las normas de
seguridad en lo concerniente a extintores, salidas de emergencia, botiquin de primeros auxilios, y demas
mecanismos y herramientas de seguridad que permitan en un momento dado atender una emergencia
gue se presente dentro del establecimiento. De igual manera se pide al comerciante estar inscripto en el
Rut con el fin de acreditar e identificar la actividad econdmica ante terceros con quienes sostiene una
relacion comercial, laboral o econémica en general.

4.2.2 MINISTERIO DE TRABAJO Y SEGURIDAD SOCIAL

En la resolucidon 2400 de 1979 (mayo 22) se establecen algunas disposiciones sobre vivienda,
higiene y seguridad en los establecimientos de trabajo.

En el titulo Il de los inmuebles destinados a establecimientos de trabajo, se encuentra el articulo
5, el cual menciona que las edificaciones para fines de industria, comercio o servicios, debe tener su
extensidn superficial en correcta relacidn con las labores de las actividades desarrolladas, con el nimero
de trabajadores adecuado para evitar riesgos de salud. Como complemento a este articulo, se encuentran
los articulos 6, en el que se menciona que todo local debe contar con buena iluminacidn en calidad y
cantidad al igual que la ventilacién y el articulo 10 sobre la distancia de 0,80 metros entre maquinas para
evitar accidentes de los trabajadores.

En el titulo lll normas generales sobre riesgos fisicos, quimicos y bioldgicos en los establecimientos
de trabajo, Capitulo I. De la temperatura, humedad y calefaccién, se encuentran los siguientes articulos:

“Articulo 63. La temperatura y el grado de humedad del ambiente en los locales cerrados
de trabajo, seran mantenidos, siempre que lo permita la indole de la industria, entre los
limites tales que no resulten desagradables o perjudiciales para la salud. Paragrafo.
Cuando existan en los lugares de trabajo fuentes de calor, como cuerpos incandescentes,
hornos de altas temperaturas, deberan adaptarse dispositivos adecuados para la
reflexién y aislamiento de calor, y los trabajadores deberan utilizar los elementos de
proteccién adecuados, contra las radiaciones dafiinas de cualquier fuente de calor.

22



Articulo 64. Los trabajadores deberan estar protegidos por medios naturales o artificiales
de las corrientes de aire, de los cambios bruscos de temperatura, de la humedad o
sequedad excesiva. Cuando se presenten situaciones anormales de temperaturas muy
bajas o muy altas, o cuando las condiciones mismas de las operaciones y/o procesos se
realicen a estas temperaturas, se concederdn a los trabajadores pausas o relevos
periodicos”. (Resolucién 2400 de 1979, mayo 2022, p.17)

En el capitulo VIl de la electricidad, alterna, continua y estatica, se encuentra el articulo 121 el
cual menciona que las instalaciones seran construidas, instaladas, protegidas, aisladas y conservadas,
evitando riesgos por contacto y peligros de incendio. También se encuentra el articulo 124 el cual
menciona que las herramientas manuales eléctricas y otros aparatos similares, seran de voltaje reducido,
ademas los equipos y maquinas estaran conectadas a tierra para mayor seguridad. También esimportante
mencionar el articulo 203 en el que se establece el uso de colores con el fin de identificar los materiales,
tal es el caso del color rojo para sefalar partes peligrosas de maquinaria y equipo, de igual manera
elementos de protecciéon contra el fuego. A fin de prevenir incendios en el articulo 205 se establece que
todo establecimiento que ofrece peligro de incendio debe tomar medidas para evitar estos riesgos,
uniéndose con el articulo 220 en el que se expone que se debe contar con un equipo para combatir
incendios y que este debe mantenerse en perfecto estado y ser revisados una vez al afo.

En el capitulo IV de la ropa de trabajo equipos y elementos de proteccion, Capitulo Il de los
equipos y elementos de proteccidn se menciona el articulo 176 el cual expone que los patronos deben
suministrar a los trabajadores elementos de protecciéon adecuados, segun la naturaleza del riesgo, para la
proteccién de los brazos se debera usar guantes de tela resistententes al calor para trabajadores que
operan en hornos, fundiciones, entre otros.

4.2.3 LEGISLACION LABORAL EN COLOMBIA

Para que el emprendimiento Creaciones Anka pueda llevar legalmente su proceso de contratacion
de personal de personal capacitado e idoneo para el cumplimiento de las diversas actividades y procesos
gue desempenfia, es importante mencionar el codigo sustantivo del trabajo (CST) como las leyes que
regulan los derechos e intereses del empleado y que también establecen mecanismos laborales. Existen
otras leyes a tener en cuenta por su nivel de importancia y por las garantias que brinda al empleado y al
empleador, estas son: La ley 782 de 2002 de reforma laboral, ley 1010 de 2006 de acoso laboral, ley 1429
de 2010 de formalizacién del empleo y por ultimo la ley 1636 de 2013 del cesante.

Al momento de contratar personal es importante tener en cuenta estos cuatro procesos
expuestos en los apartados del codigo sustantivo del trabajo (CST).

1. Seleccion y contratacién del personal: son los procesos para la eleccidon de un candidato,

entre un grupo de aspirantes. Para aplicar a una oferta laboral no deben exigir: pruebas de
VIH, libreta militar, prueba de embarazo y rango de edad.
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2. Contrato de trabajo: es el acuerdo entre el empleo y el empleador, donde debe existir
subordinacién y salario. Actualmente la ley de trabajo en Colombia establece 4 tipos de
contrato, estos son:

- Contrato fijo: contrato por escrito no mayor a 3 afios, puede ser renovado de forma
indefinida. Los contratos fijos por un término inferior a un aifo pueden renovarse hasta 3
veces por lapsos de tiempo iguales o inferiores; después de ello se deben renovar por un
término no inferior a un afio. La notificacion de finalizacidn debe ser antes de un mes de
terminado.

- Contrato término indefinido: no tiene duracion determinada, no es transitorio ni
ocasional.

- Contrato por obra labor: su duracién esta determinada por la duracién para cumplir la
labor estipulada, bajo acuerdo de tercerizacién.

- Contrato por prestacion de servicios: un contrato de naturaleza civil pero no laboral,
donde el empleado de manera independiente usa sus propios recursos para prestar un
servicio.

3. Aportes parafiscales: son aquellos aportes que se tienen que hacer sobre la nédmina y que
sirven para financiar la caja de compensacidn familiar, el SENA y el ICBF. Estos aportes los
debe realizar mensualmente el empleador por medio de la planilla Unica o PILA. Ademas,
cada empleador debe pagar el 9% por conceptos parafiscales distribuidos de la siguiente
manera: caja de compensacién 4%, SENA 2%, ICBF 3%. Cabe aclarar que no todas las
empresas hacen el 100% de los aportes parafiscales debido a que cumplen con ciertos
requisitos que los exonera de pagos al SENA y al ICBF.

4. Seguridady salud en el trabajo: la empresa debe realizar pago al Sistema de Seguridad Social
(salud, ARL y pensidn) como una forma de garantizar el bienestar de sus empleados a corto
y largo plazo. En la actualidad, la ley del trabajo en Colombia establece que el pago debe ser
sobre el ingreso base de cotizacion del empleado (IBC), de la siguiente manera: salud 12.5%
(4% descontable al empleado y 8.5% lo asume el empleador), pensidén 16% (4% descontable
al empleado y 12% lo asume el empleador) y ARL segun lo determine la clase de riesgo (lo
asume el empleador en su totalidad).

El contar con el conocimiento acerca del cédigo sustantivo del trabajo y demas leyes que lo cuidan
y protegen, es de suma importancia para que el emprendimiento evite el incumplimiento de estas y las
sanciones que implica. No cumplir con un contrato de trabajo establecido puede generar demandas
laborales en las que la empresa recibira indemnizaciones por dafos y perjuicios. Es plausible mencionar
gue al momento de crear la tienda fisica para el emprendimiento, el espacio de trabajo debe ser idoneo
para el cumplimiento de las actividades y que tanto las maquinas como los trabajadores deben estar
protegidos para el buen funcionamiento y desarrollo de los procesos operativos del emprendimiento.
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5. METODOLOGIA

5.1. INVESTIGACION DE MERCADO

5.1.1 ANALISIS SITUACIONAL

Con el fin de generar analisis y estrategias de mejora para el emprendimiento creaciones ANKA,
se realiza un analisis situacional de los datos pasados y presentes, que lleven a la toma de decisiones y
direccionamiento acertado.

Historia

A continuacién, se presenta la historia del emprendimiento Creaciones Anka, desde su inicio,
avances, actualidad y proyeccion a futuro.

Creaciones Anka nace en el aiio 2019 con la realizacion de llaveros, separadores de libros, aretas,
entre otros productos personalizados en porcelanicron por parte de Karina Jaramillo (disefiadora grafica)
y Laura Grajales (administradora en salud), las cuales en ese momento se encontraban sin un trabajo
estable que les permitiera obtener ingresos; tiempo después comienzan a tercerizar la realizacién de
vasos y libretas personalizadas al gusto del cliente y con disefios propios de Karina Jaramillo, asi
continuaron hasta mitad del mismo afio, cuando Laura Grajales consigue trabajo en su profesién y decide
retirarse del emprendimiento. Karina Jaramillo continua con el emprendimiento y a finales del afio 2019
decide dejar de realizar los llaveros en porcelanicron porque estos comenzaron a rajarse y se demoraban
mucho en secar, dejando de ser rentables, al igual que las libretas y vasos personalizados ya que al ser
tercerizados, se gastaba mucho tiempo y dinero tanto en la realizacién como en la recogida de dichos
productos.

A comienzos del afio 2020 se une Brayan Jaramillo hermano de Karina Jaramillo, quien invierte en
una plancha termofijadora, impresora con tintas de sublimacion y plancha para mugs, facilitando la
realizacion y ampliacion del portafolio de productos, comenzando a realizarse estuches de celular,
Ilaveros, camisetas, vasos, entre otros. Un afio después en el ano 2021 termina la alianza de los dos
hermanos, estos entran en problemas y deciden separarse, continuando Karina Jaramillo con el
emprendimiento, quien en ese mismo afio comienza sus estudios como gestora de disefio y decide
integrar al emprendimiento nueva maquinaria, generar pauta por Marketplace y realizar conexiones con
compradores y proveedores.

En el afio 2022 Karina comienza a generar contenido de valor para sus clientes por medio de las
redes sociales del emprendimiento y comienza a generar ventas al por mayor de sus diferentes productos
personalizados a personas dedicadas a la tercerizacién; ademas de ventas al por mayor de estuches de

25



celular como insumo. En la actualidad en el afio 2023 se encuentra tercerizando la técnica llamada Direct
Transfer Film (DTF) que es la impresién directa en un film que luego por medio de calor y presién se
transfiere a diversos materiales, también continda ampliando su portafolio de productos con
portaretratos, cuadernos en madera mdf, entre otros.

A continuacién, se muestra en una linea de tiempo la trayectoria y posicidon del emprendimiento
en la actualidad.

Grafico 5. Linea de tiempo Creaciones Anka

Linea del tiempo

Implementacion de promocion paga por Tercerizacion de impresion DTF (impre-
medio de marketplace (facebook). sion directa sobre film) que permite ser
aplicada sobre diferentes materiales.

Compra de plotter de corte para La reali-
zacion de vinilos textiles y adhesivos.

Termina Lo reolizacion de
productos en porcelanicron y de
igual manera Lo tercerizacion
de vasos y Libretas personaliza-
das.

Nuevos productos como Lo son Los Llave-
ros en acrilico, cuadernos en madera
mdf, portavasos, portaretratos en
acrilico y en mdf, entre otros.

Negociaciones con clientes empresariales y
clientes minoristas.

Inicia Lla personalizacion de
productos en porcelonicron. Al
igual que la tercerizacion de
vasos y Libretas personalizadas.

Activacion de Lo marca en Lo red social
Instagram.

Compra de plancha para mugs, plancha
termofijadora e impresora con tintas de
sublimacion, para Lla redlizacion de
productos como vasos, estuches paora
celular, prendas de vestir, entre otros.

Venta mayorista de estuches para
celular.

Bisqueda y seleccion de proveedores de
Los diferentes insumos.

Fuente: creacion de la autora (Jaramillo,2023)

Como se puede observar en la grafica anterior, el emprendimiento Creaciones Anka lleva en
funcidn cinco afios en los cuales ha estado en constante crecimiento y ha adquirido variedad de productos,
clientes, proveedores, conocimientos y herramientas necesarias para continuar en el mercado de
sublimacidén y estampacion, sin embargo con el fin de mejorar y crecer, Anka analiza y estudia nuevos
procesos, técnicas y formas que le permitan avanzary proyectarse a un futuro en el que pueda contar con
nueva maquinaria de sublimacién, estampacién y litografia, ademds de un lugar fisico donde pueda
exponer y comercializar sus productos.

5.1.2 DIRECCIONAMIENTO ESTRATEGICO

Creaciones ANKA destaca la importancia de determinar un rumbo claro, promoviendo los
procesos y trabajos del emprendimiento en una misma direccion. Es por ello que realiza un
direccionamiento estratégico, compuesto por una misién que define la razén principal del porqué de su
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creacién, de igual manera una visidn que se ira transformando en el tiempo, permitiendo trazar un camino
para conseguir las metas planteadas y unos valores establecidos que guiaran la forma en la que la marca
actuay se comporta.

Misidn

Somos un emprendimiento ubicado en la ciudad de Medellin, dedicado a la sublimacién y
estampaciéon de productos con disefios personalizados como propios. Sus productos y servicios estan
dirigidos a individuos que buscan transmitir en lo que portan y regalan la esencia de lo que son como
personas, generando diferenciacidn, representacion y emocion.

Vision

Seremos reconocidos y posicionados en el drea metropolitana del Valle de Aburrd como uno de
los mejores emprendimientos en el mercado de la sublimacién y estampacion de productos,
implementando la innovacién tanto de producto como de servicio.

Valores

e Exclusividad: pilar fundamental de nuestros productos, cada uno personalizado a gusto del cliente,
transmitiendo personalidad y autenticidad.

e Creatividad: plasmamos en cada producto la idea que el cliente trae, de una manera original y
diferente segln los requerimientos de cada persona.

e Calidad: en cada producto verificamos el buen material y estado del insumo, su proceso de
personalizacién y entrega al cliente final, asegurandonos que este quede satisfecho con su producto.

o Cumplimiento: establecemos con el cliente tiempos para cada uno de los procesos desde la
realizacidon hasta la entrega, respetando el tiempo del cliente.

e Confianza: transmitimos seguridad a nuestros clientes, realizando nuestras actividades con
transparencia, dando muestra de cada operacion realizada.

e Pasion: trabajamos con amor en cada pedido que nos hacen, contagiando al equipo de trabajo.
Superacion: estamos en la busqueda continua de crecimiento laboral y personal, venciendo los
obstaculos que se presentan en el camino.

ADN de la marca

Creaciones ANKA es una marca dindmica dedicada a la personalizacidn de productos que cumplen
con los deseos y expectativas de cada cliente, brindando para cada uno de ellos diferentes productos y
opciones en cuanto a personalizacidon y formas de pagos. Creaciones ANKA crece y ve crecer a todos
aquellos que la apoyan, por ello suministra a personas y locales que desean incrementar sus ingresos para
mejorar su calidad de vida.
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Esencia de la marca

Creaciones Anka es una marca exclusiva, trata a todos sus clientes de una manera diferente segun
su forma de ser, orientandolos en su compra y ayudandoles a concretar la idea que quiere plasmar en su
producto, convirtiendo dicho producto en unico.

Para el emprendimiento Creaciones Anka, contar con un direccionamiento estratégico claro y
definido de lo que es como marca y lo que quiere alcanzar, le es de gran ayuda para diferenciarse de la
competencia, generando estrategias, métodos y pasos que le permitirdn mantenerse en el tiempo.

5.1.3 PUBLICO OBJETIVO

A continuacion, se presenta una recopilacién de informacién demogrifica, socioecondmica y
conductual de las personas que consumen y apoyan el emprendimiento Creaciones Anka, permitiendo
plantear estrategias de mejora enfocadas en el consumidor.

El publico objetivo del emprendimiento Creaciones Anka son personas ubicadas en el area
metropolitana del valle de aburrd, en busca de la diferenciacién, la representaciéon y la emocidn,
descubriendo en la variedad de productos que maneja el emprendimiento la posibilidad de transmitir en
lo que portan y regalan la esencia de lo que son como personas, vibrando con las emociones que despierta
el tener un objeto personalizado con fotos de esa persona que les ha marcado el alma, esa mascota que
les alegra el corazdn, esa serie que les dejo una ensefiada y un sin fin de momentos que pueden ser
plasmados en cada uno de los articulos que como marca ofrece.

Otras comunidades que hacen parte de su publico objetivo son las empresas quienes con los
productos que ofrece el emprendimiento buscan darse a conocer y posicionarse ante su audiencia
generando recordacién, fidelizacién y confianza. Otra comunidad son las personas que desean mejorar su
calidad de vida, superarse tanto laboralmente como personalmente, ayudando a crecer el
emprendimiento distribuyendo los diferentes productos.

Datos especificos

Ubicacion: ubicados en los 10 municipios del area metropolitana del valle de aburra.

Edad: entre los 20 y los 35 afos de edad.

Sexo: hombres y mujeres

Salario: 1 SMMLV y mas 1 SMMLV. Invertir en los productos no se basa Unicamente en las
ganancias del usuario ya que son compras en su mayor parte realizadas desde lo emocional.
Nivel educativo: universidad no finalizada.

Estrato socioeconémico: entre 2 y 4. Teniendo en cuenta que actualmente se presenta gran
diversidad poblacional en los diferentes barrios, municipios y corregimientos del area
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metropolitana contando unos con mas ingresos que otros, no permitiendo categorizar entre
estratos socioecondmicos puntualmente claros.

El emprendimiento Creaciones Anka define su publico objetivo en tres grupos, empresas,
personas naturales y personas que desean obtener ingresos extra; el obtener informacion de cada uno de
estos grupos permite abordarlos de maneras diferentes, siendo de gran relevancia para el manejo de
productos y servicios, generacion de disefios y plan de comunicacidn. El estudiar la informacién recopilada
sobre el publico objetivo ayudara a definir la ubicacidn, colores, productos, motivacién de compray demas
elementos para la creacidn de la tienda fisica Anka, llenando las expectativas y necesidades de la
audiencia.

5.1.4 MATRICES

A continuacién se presenta el desarrollo de diferentes matrices que han permitido conocer,
catalogar y analizar las diferentes partes que componen el emprendimiento, con el fin de generar
estrategias medibles y alcanzables que permitan el buen funcionamiento y sostenimiento del
emprendimiento creaciones ANKA.

5.1.4.1 ANALISIS DOFA

La utilizacién de la Matriz DOFA creada por el consultor administrativo Albert Humphrey, se aplica
al emprendimiento Creaciones Anka, para analizar su situacién tanto a nivel interno como externo por
medio de sus cuatro cuadrantes, D como debilidades, O como oportunidades, F como fortalezas y A como
amenazas. A continuacién, se muestra una tabla aplicando el analisis DOFA y sus respectivas estrategias
al emprendimiento Creaciones Anka:

29



Tabla 1. Matriz DOFA

MATRIZ DOFA

1.  Atencidn al cliente personalizada. 1. Métodos de pago limitados.

2. Pago contra entrega. 2. Falta de constancia en redes sociales.

3. Innovacion de producto. 3. No son productos de primera necesidad.

4. Horario de trabajo extendido. 4. No tener un servicio de mensajeria estable

5. Inventario de productos e insumos para las temporadas de mayor demanda.
amplio. 5. Falta de personal.

Creacién de pagina web. 1. Nuevos competidores en el mercado de
Espacio fisico. estampacion y sublimacion.

Escasez de referencias de productos.
Nueva maquinaria en el mercado.
Productos sustitutos.

Alza de los precios en suministros.

Ampliar el portafolio de productos.
Expansidn a nuevos mercados.

Utilizar nuevas técnicas de sublimacion
y estampacion.

mhwhp

nuinhwnN

Fuente: creacion de la autora (Jaramillo,2023)
Nota: andlisis DOFA aplicado al emprendimiento Creaciones Anka

Teniendo en cuenta los cuatro cuadrantes del andlisis, se procede a generar conexiones entre
éstas, generando estrategias y métodos de mejora.

Estrategias FO (fortalezas-oportunidades) utilizando las fortalezas internas para aprovechar las
oportunidades

- El contar con un inventario de productos e insumos amplio permite obtener mas ganancias e
invertir en la compra de nuevos productos incrementando la posibilidad de ampliar el portafolio
de productos y tener la capacidad de surtir un espacio fisico.

Estrategias FA (fortalezas-amenazas) utilizando las fortalezas para minimizar las amenazas

- La atencién al cliente personalizada ayuda a mantener el emprendimiento posicionado
reduciendo el impacto que puedan generar los nuevos competidores en el mercado.
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- Elcontar con uninventario amplio permite a Anka tener una reserva de productos e insumos para
enfrentar por un tiempo el alza de precios en suministros y la escasez que se pueda presentar en
los productos.

Estrategias DO (debilidades-oportunidades) reduciendo las debilidades aprovechando las
oportunidades

- El poder contar con un espacio fisico permitiria al emprendimiento mejorar en cuanto a la entrega
de los productos, facilitando que los usuarios se acerquen a la tienda y puedan reclamar su
producto.

- Contar con una pagina web posibilita la utilizaciéon de nuevos medios de pago.

- El poder ampliar el catdlogo de productos, permitira generar contenido dando muestra de la
variedad de productos en sus redes sociales ocasionando la activacién de estas.

Estrategias DA (debilidades-amenazas) trabajando las debilidades con el objeto de evitar amenazas

- Implementar métodos de pago flexibles como el cédigo QR, cuenta Davivienda, banco de bogot3,
datéafono, daviplata, efecty y baloto. Evitando que los nuevos competidores en el mercado puedan
tomar ventaja.

- Manejar los productos desde el marketing emocional, pasando a segundo plano el hecho de no
ser de primera necesidad, esto con el fin de disminuir la amenaza de los productos sustitutos y de
los nuevos competidores.

- Mejorar la constancia en redes sociales, creando un plan de comunicaciones que permita hacer
frente ante la nueva competencia.

- Optar por tener mensajeros suplentes y utilizar apps de mensajeria para las temporadas de mayor
demanda, logrando suplir las necesidades del cliente y disminuir la compra de productos
sustitutos.

A partir del anterior andlisis se concluye que Creaciones Anka cuenta con fortalezas que le
permiten hacer parte de las oportunidades que se presentan en el entorno y que de igual manera le
ayudan a disminuir el impacto que puedan causar las amenazas. Desde sus debilidades se establece, que
un buen manejo y mejora de estas, tal como se muestra en el analisis anterior, permitira aprovechar las
oportunidades y hacer frente a la amenazas.

5.1.4.2 MODELO CANVAS

El modelo CANVAS disenado por Alexander Osterwalder, implementado para el emprendimiento
Creacion Anka permitira por medio de una representacion grafica observar ampliamente los nueve
aspectos centrales que conforman al emprendimiento y que son claves para describir el modelo de
negocio generando valor para los clientes.
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Tabla 2. Modelo CANVAS

£} Actividades Clave

w Socios Clave

1. Proveedores 1. Produccidn

2. Servicio de 2. Ventas

mensajeria 3. Logistica

3. Medios de pago 6. Promocion o
publicidad

& Recursos Clave

1. Materia prima
2. Software

3. Maguinaria

4. Proveedores
5. Conocimientos
6. Clientes

Propuesta de
Valor

Creacion de diferentes
productos personalizados
tanto con disefios propios
como a gusto de cada
cliente, guiadaos y
asesorados en todo el
proceso de compra.

\entas mayoristas a
personas con deseos de
mejorar su nivel de
ingresos y empresas con
deseo de posicionarse
ante su audiencia.

*Relacién con Cliente

=

. Comunicacién directa
. Formal

Cercana

. Respeto

. Asesoria personalizada

[T ST

(|
,5_& Canales

1. Voz avoz

2. Publicidad SEM en
Facebook

3. Envid directo

4, Redes sociales

mi Clientes

Personas ubicadas en el
area metropolitana del
valle de aburra gue
transmiten en lo que
portan y regalan la
esencia de lo que son
como personas, Otra
parte de nuestro pablico
son las empresas guienes
buscan darse a conocer y
posicionarse ante su
audiencia y por dltimo las
personas gue distribuyen
los productos del

emprendimiento.

e
= Estructura de Costos ﬁ Fuente de Ingresos
1. Servicios
2. Materia prima
3. Maguinaria y sostenimiento
4, Mano de obra
5. Servicio de envio

1. Venta directa de los productos
2. Prestacion de servicios

CANVAS

Fuente: creacion de la autora (Jaramillo,2023)
Nota: implementacion del modelo CANVAS al emprendimiento Creaciones Anka con el fin de analizar el
modelo de negocio

En la siguiente gréfica puede observarse el modelo de negocio manejado por el emprendimiento
Creaciones Anka, el cual ofrece como propuesta de valor la realizacion de productos personalizados con
disefios propios del emprendimiento o a gusto de cada cliente, también presta servicios de disefio,
sublimacidén y estampacién, tomando los pedidos y asesorando de manera individual a sus tres grupos de
interés, en los cuales se encuentran, personas que desean transmitir en lo que portan y regalan la esencia
de los que son, empresas que desean posicionarse ante su audiencia y por ultimo personas en busca de
aumentar su nivel de ingresos. Se relacionan con sus tres grupos de interés de una manera formal, cercana
y con mucho respeto, mediante la comunicacion directa y asesoria personalizada, llegando a ellos por
medio de diferentes canales tales como el voz a voz, publicidad y envios directos en su mayoria con pago
contra entrega.

Con el fin de generar ingresos y entregar valor a los clientes, el emprendimiento realiza
actividades clave como lo son la produccién, venta, logistica y publicidad de los diferentes productos,
complementado con los recursos claves necesarios para la realizacién y entrega de sus productos, donde
se encuentra la materia prima (hojas, tintas, insumos), Software (lllustrator, Photoshop), maquinaria
(impresora, plotter de corte, plancha termofijadora y plancha para mugs), conocimientos en atencién al
cliente, programas de disefio y manejo de maquinaria para sublimacién, proveedores de diversos insumos
y finalmente los clientes como recurso humano clave que impulsa y permite mantener activo al
emprendimiento.
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Lo anterior mencionado no seria posible concretarlo sin unos socios clave como los proveedores
gue son quienes suministran los materiales y productos; el servicio de mensajeria encargado de entregar
el producto al cliente final en perfectas condiciones y las aplicaciones de pago que permiten ahorrar
tiempo y simplificar las transacciones. También importante para establecer el desarrollo de los productos
y servicios el contar con una estructura de costos que abarque los valores de la materia prima, la
maquinaria y su sostenimiento, mano de obra y servicio de envio, permitiendo definir el valor final de
cada producto para que finalmente el emprendimiento obtenga una fuente de ingresos a partir de la venta
de sus productos y servicios.

5.1.4.3 MATRIZ BCG

Actualmente Creaciones Anka cuenta con un portafolio de productos amplio y variado, a
continuacién se presenta el portafolio de productos segin la matriz BCG creada por la empresa de
consultoria estratégica Boston Consulting Group de Estados Unidos, que permite clasificar y analizar qué
productos son los mas rentables y cuales son los menos rentables, pasando a estudiar el desempeio de
cada producto y por ultimo identificar oportunidades de crecimiento e inversion.

En la siguiente gréfica se observan los pardmetros para la categorizacién de los productos y
servicios, finalizando con un texto explicativo de cada cuadrante.

Grafico 6. Matriz BCG

Cuota de mercado relativa

Alto Bajo

?

Productos interrogante:
Ofrecen una perspectiva de
crecimiento alto pero baja cuota
de mercado. Pueden evolucionar
a producto estrella o perro.

Alto

Productos estrella:
Tienen un elevado crecimiento
y generan gran liquidez.

]
=
[
[
=
)
=
o
-
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Coste
imien
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@
e
5 <q »
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M 2 e
[l T
: o0 -
[ Productos perro:
Productos vaca: Generan pocos ingresos y
Alta cuota de mercado pero tienen escasa posicién en el
con poco crecimiento. mercado.

Fuente: (Unir, 2022, p.1)
Nota: muestra de los cuatro cuadrantes de la Matriz BCG
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“Producto estrella: son aquellos que tienen un elevado crecimiento y proporcionan a la
empresa una elevada participacion en su respectivo mercado. Generan gran liquidez,
estdn en un entorno dindmico y es necesario prestarles atencion estratégica e invertir para
que no pierdan su posicion y evolucionen a producto maduro.

Producto vaca: son productos que tienen una alta cuota de mercado, pero ofrecen poco
crecimiento. Es decir, son productos maduros, consolidados en su sector y sirven como
fuente sdlida de ingresos que requiere poca inversion.

Producto perro: son los productos o unidades de negocio que generan pocos ingresos y
tienen una escasa posicion en el mercado y bajo crecimiento. Las posibilidades
estratégicas en esta situacion son: rebajar los costes al mdximo para tratar de elevar los
ingresos que aportan o eliminarlos del portfolio de la empresa y centrar el esfuerzo en
productos mds rentables.

Producto interrogante: se trata de un producto que ofrece una perspectiva de crecimiento
elevado, pero una cuota de mercado baja. En esta situacion, es un producto que requiere
muchos recursos, no ofrece demasiados ingresos y no siempre logran una evolucion
positiva. En esta fase, el producto interrogante puede evolucionar a estrella o convertirse
en perro”. (Unir, 2022, p.1).

En la siguiente grafica podemos observar la aplicacidn de la matriz BCG para el emprendimiento
creaciones ANKA:

Tabla 3. Matriz BCG Creaciones Anka

PRODUCTOS ESTRELLA PRODUCTOS INTERROGACION
ESTUCHES DE CELULAR CUADERNOS EN MDF
PORTARETRATOS
PRODUCTOS VACA PRODUCTOS PERRO
POPSOCKET
LLAVEROS PLACAS PARA MASCOTAS
VASOS DESTAPADORES
CAMISETAS PORTAVASOS

Fuente: creacion de la autora (Jaramillo,2023)
Nota: muestra de la Matriz BCG aplicada para el emprendimiento Creaciones Anka
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Teniendo en cuenta el portafolio de productos del emprendimiento creaciones ANKA se debe
promover los productos ubicados en la categoria perro para que se conviertan ya sea en vaca, interrogante
o estrella, para lograr que los productos perros mejoren su clasificacién se deben realizar promociones,
darle mayor visibilidad, mostrar sus beneficios y causar deseo en el publico objetivo. En caso de que las
estrategias establecidas no funcionen se debe optar por eliminar los productos perros del portafolio
dando espacio a nuevos productos que generan mas participacién y rentabilidad en el mercado.

Acerca de los productos interrogantes se debe hacer un mayor esfuerzo en cuanto a recursos para
gue estos puedan elevar su crecimiento y categorizarse como productos estrella y no como productos
perros. Estos productos son muy importantes para el emprendimiento porque representan lo nuevo y
pueden generar cambios significativos en el portafolio de productos.

Sobre los productos vaca es de suma importancia mantenerlos en esta categoria ya que permiten
mantener un buen nivel de posicionamiento, requieren poca inversion y generan buena liquidez, son
productos con que los clientes reconocen el emprendimiento y mantienen una fuente sdélida de ingresos.
Se necesita mantener su visibilidad para que se mantengan en su lugar y no pasen por ningln motivo a
ser productos perro.

Finalmente, los productos estrella con mayor participacidon y crecimiento deben aprovecharse
sacando su maximo potencial antes de que pasen hacer productos vaca. Se debe tener un buen manejo
de estos productos para que en su madurez se clasifiquen como productos vaca y sigan latentes en el
mercado.

Cada clasificacién de producto debe abordarse con estrategias diferentes, invertir principalmente
en los productos interrogantes, mantener los productos vaca, aprovechar los productos estrella y eliminar
o promover el crecimiento de los productos perro, sin dejar de lado laimportancia de mantener un analisis
y portafolio de productos actualizado segun las necesidades del cliente objetivo.

5.1.4.4 ANALISIS DE VENTAS

Creaciones Anka realiza un analisis sobre el diagndstico de ventas del afio 2022, obteniendo
informacidn relevante con el fin de establecer objetivos y pronosticar su rendimiento a futuro.

Como se puede observar en la siguiente grafica, los meses Enero, Marzo, Abril, Julio, Agosto y
Octubre son meses en que el margen de ganancias es de 1.100.000 dado a que estos 6 meses son frios
para el emprendimiento y este genera sus ingresos con ventas minoristas, realizando productos para
fechas como cumpleafios, aniversarios o conmemorar un evento en especifico. Ya para el mes de febrero
las ganancias del emprendimiento aumentan a 1.200.000 aprovechando la celebracién del dia de San
Valentin que segun un informe de la revista semana en la categoria Economia, menciona que 3 de cada
10 colombianos participan de este dia. El mes de Mayo presenta un margen de ganancias de 1.300.000
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esto como resultado a la celebracidn del dia de la madre que entre los articulos mas vendidos para
conmemorar este dia estan los smartphones, por lo que se incrementan las ventas de estuches para
celular (uno de nuestros productos catalogados como estrella), en este mes también se suelen generar
ingresos por parte de productos como vasos, llaveros y portaretratos.

En el mes de Junio se presentan ganancias de 1.500.000 dado que en este mes se celebra el dia
del padre y el emprendimiento en el tiempo que lleva funcionando suele generar mas ventas en esta
festividad que en la festividad del dia de la madre, comprando articulos como jarras cerveceras, termos,
Ilaveros, vasos y estuches de celular. Desde el mes de Noviembre y hasta el mes de Diciembre las ventas
comienzan a subir, como producto de la temporada navidefia o decembrina, siendo esta la mas
importante del afio para el comercio en Colombia, con festividades como el dia de las velitas, las novenas
de aguinaldos, fechas conmemorativas como el 24 y el 31 de diciembre, los regalos en el arbol y
celebracién del afio nuevo, son eventos que llevan a los hogares colombianos a aumentar sus gastos. En
estos dos ultimos meses del aiio el emprendimiento también genera altas ventas a empresas que deciden
brindar un detalle a sus clientes y trabajadores con productos personalizados. Llegando las ventas en el
mes de Noviembre a 1.400.000 y en el mes de diciembre a 1.500.000 o un poco mas.

Tabla 4. Historico de ventas del afio 2022 Anka

Analisis de ventas aifo 2022
1.500,000
1.400,000
1.300,000
1.200,000
o . I . . .
1.000,000
0 Q o @ @ @
Y S ) P 3® ) © Q
« <<é‘°\ LA vq & o ~\ef°
Q S ¥
P <~

Fuente: creacion de la autora (Jaramillo,2023)
Nota: muestra del andlisis de ventas del emprendimiento Creaciones Anka en el afio 2022

Como se muestra en la grafica anterior, Anka cuenta con temporadas altas y temporadas bajas.
Con el fin de aumentar las ganancias de los meses mas bajos se plantea generar promociones, invertir en
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publicidad y crear productos con disefios que se encuentren en tendencia generando motivacién en la
compra. Creaciones Anka realiza estudios con el fin de implementar técnicas, métodos y procesos que
eleven su margen de ganancias, proyectando a un futuro econémicamente estable que permita la compra
de nueva maquinaria.

5.1.4.5 PRODUCTOS Y PRECIOS

Definir y establecer los productos del emprendimiento al igual que sus precios es parte
importante para la economia del emprendimiento, las decisiones respecto a la definicién de precios han
sido tomadas calculando los costes de la realizacidn de cada producto y la eleccién de productos se decide
a partir de la observacion a la competencia y el consumo del publico objetivo.

El emprendimiento creaciones ANKA, maneja un rango de precios en el mercado que oscila
entre los 11.000 pesos hasta los 60.000 pesos, a continuacién, se presenta una tabla de valores del
catdlogo de productos actualmente. Dichos valores se establecen partiendo de los gastos, la
competencia y el publico objetivo.

El precio de los productos aumenta o disminuye de acuerdo a los cambios que se presenten
tanto en el macroentorno (economia, cultura, tecnologia, politica, naturaleza), como en el microentorno

(competencia, clientes, proveedores, empresa).

Tabla 5. Productos y precios de Creaciones Anka

Catalogo de productos

Producto Descripcion Precio

Mug (vaso) Mug de cerdmica 11 onzas en diferentes | Entre 11.000 a 15.000 pesos
presentaciones de colores y estilos.

Estuche de celular Estuches para celular en goma negra, Entre 21.000 a 25.000 pesos
para las diferentes referencias que
existen en el mercado, con l[dmina
metdlica sublimable.

Llaveros llaveros en material plastico o metalico, Entre 10.000 a 13.000 pesos
con disefio por ambas caras, cada uno
con cadena incluida.

Camiseta y buzo Camisetas y buzos en material poliéster o | Entre 28.000 a 60.000
algoddn en diversidad de colores y
estilos.

Termo Termos en aluminio de diferentes Entre 20.000 a 35.000
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miligramos, estilos y colores.

Cuaderno Cuadernos tamaiio carta, con pastas en Entre 20.000 a 25.000
madera mdf sublimable y hojas rayadas o
cuadriculadas blancas o ecoldgicas.

Placa para mascota Placas para mascotas en material plastico | Entre 11.000 a 20.000
o metalico, con disefio por ambas caras.

Portaretrato Portaretrato tamafio carta, en acrilico Entre 20.000 a 25.000
transparente o blanco con base en
madera.

Fuente: creacion de la autora (Jaramillo,2023)
Nota: Catdlogo de productos y tabla de precios actualizados del emprendimiento Creaciones Anka, estos
precios pueden variar segun los cambios en el valor de los insumos y la economia del pais.

Se concluye de la gréafica anterior lo siguiente, Anka cuenta con un buen portafolio de productos
que logran satisfacer las necesidades de los clientes, este catdlogo puede ampliarse a lo largo del tiempo
en sus diferentes lineas de productos segun los requerimientos de los clientes y el avance del mercado.
Respecto a los precios que maneja el emprendimiento, estos son precios competitivos y asequibles para
el publico objetivo, ya que Anka se centra principalmente en generar valor emocional a sus clientes,
pasando a un segundo plano el valor monetario.

5.1.5 COMPETENCIA

La competencia directa e indirecta del emprendimiento Creaciones Anka, cuenta con unos
productos, servicios, valores, estrategia de marketing, entre otros puntos que al estudiarlos permite al
emprendimiento analizar en qué posiciébn se encuentra, cuales son sus diferencias y ventajas
competitivas, pudiendo establecer estrategias que mantengan la marca en el mercado de la sublimacién
y la estampacién. A continuacidén, se presentan los competidores directos e indirectos del
emprendimiento Creaciones Anka, siendo los competidores directos aquellos que ofrecen los mismo
productos y servicios del emprendimiento, mientras que los competidores indirectos son aquellos que
ofrecen diferentes productos o servicios para cubrir la misma necesidad que cubren los productos del
emprendimiento.

5.1.5.1 COMPETENCIA DIRECTA

Estampados Ibiza digital
Empresa ubicada en Medellin, con cinco tiendas fisicas, cuatro de ellas ubicadas en centros

comerciales y una de ellas ubicada en el barrio Laureles. Su horario de atencidon normalmente es de 11
a.m.a7p.m. ensemanay fines de semanade 11 a.m. a7 p.m. Dedicada a la personalizacidn de productos
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y prendas, en su catalogo de productos se encuentran mugs, termos, gorras, camisetas, mouse pad, entre
otros, realizados por medio de técnicas de sublimacién y estampacidn. En sus tiendas fisicas cuentan con
computadores donde el cliente puede buscar y elegir la foto o imagen que desee plasmar en su prenda o
producto.

Los precios de la marca oscilan entre 10.000 siendo el valor menory 80.000 siendo el valor mayor.
Dichos precios estan sujetos a cambios segun el disefio, prenda o articulo a personalizar. El proceso de
compra que manejan comienza desde el pedido por parte del cliente, especificaciones del producto que
desea, realizacion del pago anticipado sea prenda o articulo, confirmacién de datos para establecer el
valor del domicilio o si el cliente desea pasar a recoger su producto, finalizando con la entrega del mismo.
Los envios a nivel Nacional los realizan por diferentes transportadoras quienes establecen el precio del
servicio y el tiempo de entrega del producto.

Cuentan con pdgina web donde muestran sus productos como insumo y sus respectivas
especificaciones de los mismos, como colores, tallas, tipo de cuello, entre otros; al momento de realizar
la compra la pagina presenta un formato con preguntas acerca del pedido o permite que el usuario se
dirija al WhatsApp, Instagram o Facebook de la marca donde obtendra mds informacién y podra realizar
el pedido de su producto. En su pagina también se encuentra informacion de lo que son como empresa,
su misidn, visién y valores que se muestran a continuacién.

Mision

“Somos una empresa colombiana dedicada a la estampacion digital personalizada en  prendas
de vestir y accesorios, con el fin de brindarle a nuestros clientes una experiencia unica de ver
plasmadas sus ideas originales, teniendo la oportunidad de ver el proceso paso a paso de
materializar sus disefios dentro del producto final. Para ello, contamos con un equipo humano
altamente capacitado, tecnologia y una estructura interna que nos permite ofrecer productos y
servicios de forma dgil y con altos estdndares de calidad.

Vision

En el afio 2.025, tendremos nuevos puntos de venta a nivel nacional, por medio de los cuales
sequiremos proporcionando a nuestros clientes la satisfaccion de plasmar sus disefios
personalizados en los productos que ofrecemos. De esta manera, se pretende implementar el
modelo de franquicias a corto plazo y el canal de venta online, con la finalidad de posicionarnos
como una empresa innovadora y creativa.

Valores

Responsabilidad, creatividad, servicio, flexibilidad, innovacion y honestidad” (Estampados Ibiza,
2019, p.1).
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En Instagram se encuentran activos, suelen subir contenido constantemente sobre sus diferentes
sedes, productos y personalizaciones. Tiene en total 13, 5 mil seguidores con publicaciones alrededor de
150 me gustas, pero la gran mayoria de 15 me gustas, en cuanto a comentarios tiene muy pocas
publicaciones con comentarios, aquellas que tiene comentarios tienen alrededor de 5. Aunque también
cuentan con Facebook este no cuenta con reacciones, mas sin embargo constantemente publican
contenido. En su WhatsApp cuentan con catalogo y servicio al cliente personalizado. La marca no realiza
ningun tipo de pauta.

Las opiniones de sus clientes expuestas Google varian entre buenas y malas, pero finalmente
toman una mayor posicién los comentarios y puntuaciones buenas. Entre las buenas se destaca la agilidad
en el servicio y entrega del producto, entre las malas se destacan mal terminado de las prendas y falta de
asesoria. A continuacién, se presentan algunos comentarios y puntuacién de la marca en Google.

Grafico 7. Opiniones y calificaciones de Estampados Ibiza Digital

&M Ubaldo Barranco .
v Local Guide - 77 resefias : e Pipe Arango B.

Hace un afio TR
Esta tienda tiene un excelente servicio, llegas con tu Hace 3 meses
diseno o puedes descargarlo de la web, puedes hacerlo Es un buen sitio, maneja buenos precios, pero
desde tu celular o desde las pantallas que ellos tienen,
luego se los pasas por WhatsApp y listo, a esperar tu
camiseta personalizada, yo mandé a hacer dos y me
demore apenas 30 minutos, si estds en otra ciudad ellos
te hacen el envio. Super recomendados!l!

desafortunadamente no he tenido las mejores
experiencias. He estado 2 veces en la sede de Mayorca y
ambas veces el estampado quedo torcido. La pensare 2
veces antes de volver.

Escribir una resefa

Fuente: comentarios del motor de busqueda (Google,2023)
Nota: en el motor de busqueda de Google pueden encontrarse variedad de comentarios y opiniones de la
marca Estampados Ibiza Digital que se actualizan constantemente segun su vigencia.

Comercializadora Microtec S,A,S

Empresa ubicada en Medellin con tienda fisica en el centro comercial San José, dedicada a la
importacidn y exportacion de insumos para la industria gréfica - textil y la maquinaria de la misma. Ademas
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de la venta de productos personalizados con técnicas como la sublimacidn y estampacion. En su catdlogo
de productos y servicios se encuentra reparacién de maquinaria, cintas, tintas, papeles, impresoras,
plotter de cortes, vinilos, termofijadoras, termos, mugs, cuadernos, llaveros, rompecabezas, tulas, gorras,
cojines, prendas de vestir, entre otros.

Los precios de la marca oscilan entre 4.000 siendo el valor menor y 8.000.000 siendo el valor
mayor, el precio del producto varia en si se compra como insumo o se compra como producto final,
también depende de la referencia, cantidad y otros factores. Para que la empresa realice el producto
pedido por un cliente debe realizarse un pago de la mitad del valor total del producto, ya estando el
producto realizado el cliente puede pasar o la empresa envia un mensajero quien define la tarifa de su
servicio; para envios a nivel nacional, los precios y entrega son definidos por la empresa transportadora.

Actualmente no cuentan con pagina web, transmiten y se comunican por medio de Instagram,
Facebook, WhatsApp y ahora incursionando en TikTok. Tanto en Instagram como en Facebook son
constantes en cuanto a publicaciones, pero no historias, en Instagram tan solo cuenta con 21 seguidores,
teniendo poca interaccién en su contenido y en WhatsApp estan constantemente activos renovando su
catdlogo de productos, subiendo contenido, atendiendo de una manera rapida y personalizada segun las
necesidades de sus clientes. Para este mes de abril del 2023 se encuentran realizando pauta con videos y
publicaciones por medio de Instagram y Facebook.

Las opiniones de los clientes varian entre buenas y malas. Entre las buenas resaltan la rapidez,
buena atencién y el cumplimiento, entre las malas resaltan mal terminado en las prendas o productos y
entrega de productos incorrectos.

Custom Kings

Empresa ubicada en en el municipio de Sabaneta con tienda fisica, dedicada a la venta de
accesorios y prendas con diseiflos propios y personalizacién al gusto de cada cliente con técnicas de
sublimacidn, estampacién, grabado ldsery bordado. En su catdlogo de productos y servicios se encuentran
camisetas, gorras, billeteras, estuches de celular, relicarios, cuadros, marcacién laser, mugs, pop sockets,
mouse pad gamer, entre otros. Para productos como los estuches de celular, billeteras, entre otros;
manejan empaques como cajas de cartdn blanco con tiras de papel de colores en su interior para decorar.

Los precios de la marca oscilan entre 14.000 siendo el valor menor y 110.000 siendo el valor
mayor. Los productos no cuentan con un precio fijo ya que estos dependen de si son disefios propios o
personalizados por el cliente, al igual que el material y el empaque del producto. Todos los productos
cuentan con pago contra entrega y el tiempo de entrega es alrededor de 2 a 5 dias habiles, aunque este
puede variar segun la logistica de entrega de cada transportadora.

Cuenta con pagina web donde se muestra cada uno de sus productos con su respectiva
descripcién sobre colores, técnicas, materiales entre otros. En la pagina se encuentran productos con
disefios propios de la marca y presentan una plataforma donde el usuario tiene la libertad de crear su
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propio disefio en productos como estuches de celular, gorras, tarjetero, billetera, entre otros. Dicha
plataforma presenta al usuario variedad de colores, fondos, texturas y tipografias. También permite
montar fotos y editarlas desde la misma plataforma. Después de que el usuario elige el producto a
personalizar, lo personaliza, lo guarda y procede a realizar la compra de manera virtual.

En Instagram, Facebook y TikTok se encuentran actualmente activos, publican con frecuencia todo
lo relacionado a nuevos productos, maneras de personalizar los productos que manejan, entre otros. En
Facebook aunque son activos en cuanto a publicidad, no cuentan con mayor reaccion por parte de su
audiencia, su reaccién mas alta es de 15 me gustas, por el contrario en Instagram cuenta con tienda y una
comunidad de 96.000 seguidores y participacion de su audiencia en cuanto a me gusta y comentarios. En
su WhatsApp cuentan con catdlogo y servicio al cliente personalizado. En redes como Instagram,
Facebook, WhatsApp y Messenger suelen pautar en formato video sobre sus productos, actualmente en
el mes de abril del 2023 cuentan con cuatro videos pautados sobre gorras, producto que se encuentran
posicionando ya que es nuevo en su mercado.

Las opiniones de sus clientes expuestas en redes sociales y en Google son variadas, algunos
resaltan la buena calidad del material de sus productos y otros resaltan el incumplimiento y mal servicio

por parte de sus trabajadores. A continuacién, se muestra la calificacion de la marca en Google:

Grafico 8. Opiniones y calificaciones de Custom Kings

; David Daniel Correa
= Local Guide - 25 opiniones - 108 fotos
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Mediocridad, incumplimiento y ausencia total de servicio, es inexplicable como un negocio puede
funcionar de esa manera

I. Me ";H:‘:
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b=y Local Guide - 11 opiniones - 11 fotos
s

@ Kael Experiencia Visual
1 opinion - 1 fot

Fuente: comentarios del motor de busqueda (Google,2023)
Nota: en el motor de busqueda de Google pueden encontrarse variedad de comentarios y opiniones de la
marca Custom Kings que se actualizan constantemente segun su vigencia.
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A continuacién, se presenta una tabla comparativa entre las empresas Microtec, Ibiza y Custom
King, examinando sobre factores como publico objetivo, productos, precios, oportunidades, amenazas,
debilidades, fortalezas, entre otros factores que permitan la comparacion y analisis de dichas empresas.

Tabla 6. Comparacion de los competidores directos del emprendimiento

Objeto de estudio

Estampados lbiza
Digital

Comercializadora
Microtec S,A,S

Custom Kings

Cliente objetivo

Adultos y padres de
familia entre los 25
afios hasta los 35
afios.

Empresasy
emprendedores

Adultos, entre los 18
anos hasta los 25
anos.

Productos y servicios

Camisetas, mugs,
termos, gorras,
[laveros, mouse pad.

Magquinaria textil y
grafica, insumos para
sublimaciony
estampaciony
productos
personalizados.

Estuches de celular,
cuadros, gorras,
camisetas, buzos,
mouse pad gamer,
relicarios, billeteras,
tarjeteros.

pagina web
- Manejo de redes
sociales

pagina web
- Manejo de redes
sociales

Fortalezas -Cinco puntos de - Punto fisico - Punto fisico
venta - Comercializadora y - Pagina web
-Trayectoria en el productora - Plataforma para la
mercado - Buen servicio al creacion de disefios
-Tiempos cortos de cliente - Venta Online
entrega - Reparacién de - Catalogo de
-Pantallas para buscar | maquinaria. productos amplio
el disefio - Buen manejo de
redes sociales
- Variedad de
referencias de
estuches para celulary
gorras.
Debilidades - No cuenta con - No cuenta con - Demora para dar

respuesta.

Oportunidades

-Ampliar portafolio de
productos

-Ampliar portafolio de
productos

- Contar con otra
tienda.

Amenazas

- Cambios en el precio
de los insumos.

- Cambio en el precio
de los envios.

- Cambios en el délar
- Nuevos
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- Cambios en el ddlar
-Nuevos competidores

- Cambios en el délar.
- Nuevos
competidores

competidores

Técnicas

Sublimaciény
estampacién

Sublimaciény
estampacion

Sublimacion,
estampaciéony
grabacion laser

Maquinaria de trabajo

- Plancha
termofijadora
-Plancha de mug
-Plotter de corte
-Impresora DTF
-Impresora con tintas
de sublimacién

- Plancha
termofijadoras 40 x 30
-Plancha de mug
-Plotter de corte
-Impresora DTF
-lImpresora con tintas
de sublimacion

- Plancha
termofijadora
-Impresora con tintas
de sublimacidn
-Plancha de gorras
-Plancha de mug
-Maquina bordadora

-Maquina grabado
laser
- Impresora DTF

Fuente: creacion de la autora (Jaramillo,2023)

Para concluir empresas como las mencionadas, entre otras como Idicases, Cases Medellin,
Instantaneo Estampacidn, son competidores directos manejando servicios y productos parecidos e iguales
a los manejados por el emprendimiento creaciones ANKA, solucionando una misma necesidad o
requerimiento. Aunque cada uno de estos esté enfocado en la realizacién de los mismos productos, estos
se diferencian por su publico objetivo, calidad, precios, manejo de redes sociales, promocion, servicio al
cliente y localizacién. El manejo de estos items son lo que diferencia el uno del otro y el analisis de la
competencia permitird estar a la vanguardia de los cambios y actividades que se realizan en el entorno
competitivo. Creaciones ANKA debe generar a partir de dicho analisis estrategias que le permitan avanzar
en el mercado.

5.1.5.2 COMPETIDORES INDIRECTOS

Puestos ambulantes de estuches para celular

Los puestos ambulantes de estuches para celular manejan diversos colores y estilos, de igual
manera diversidad de accesorios para celulares. Estos vendedores ambulantes suelen encontrarse en
mayor medida en el centro de Medellin, con precios similares a los demas vendedores ambulantes de la
misma categoria, con precios entre 24.000 a 26.000 pesos. Aunque los puestos ambulantes no hacen parte
de la competencia directa del emprendimiento creaciones ANKA, estos abarcan gran parte del mercado
de los estuches para celular con ventas minoristas a bajos precios, ya que al ser vendedores ambulantes,
no deben pagar local ni contribuir al estado es por ello que variedad de personas deciden realizar compras
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en las calles obteniendo un ahorro econdmico en el valor total del producto. Estos puestos ambulantes
no suelen generar vinculos con la audiencia dado a su cambio continuo de lugar provocado por los
guardianes del espacio publico, entidades del estado que acosan y persiguen a los vendedores ilegales,
guienes los obligan a moverse y en algunos casos les quitan la mercancia; otro factor que no permite que
se genere un vinculo entre el negocio y la audiencia es la falta de promocidn tanto fisica como a nivel
virtual, no trascendiendo mds alla de la venta de un articulo.

Plasnillam

Empresa ubicada en la ciudad de barranquilla con Unica tienda, dedicada a la venta de maquinaria
para sublimacidn, estampacion, entre otros. Entre estas maquinas se encuentran las planchas
termofijadoras, plotters de corte, impresoras, guillotinas, laminadoras, entre otras. Ademas manejan
variedad de insumos al por mayor para sublimacién y estampacion como estuches para celular, diferentes
mugs, llaveros, termos, papeles para sublimacién, vinilos tanto de corte como de estampacion.

Esta empresa esta dirigida a emprendedores del pais de Colombia dedicados a la sublimacién y
estampacion de variedad de articulos, ofrece a su publico objetivo precios asequibles y envios por
diferentes empresas transportadoras segun la eleccidon del cliente. Su servicio al cliente es de buena
calidad humana, de una manera muy respetuosa, si se presenta un error en el envio de un producto ellos
realizan la reposicion de este. guian y orientan al comprador en todo su proceso de compra.

Cuenta con Facebook, WhatsApp, Instagram y TikTok como medios de comunicacién que les
permite comunicar a sus clientes sobre sus productos y demds novedades, aunque no mantienen
actividad constante en dichas redes, tienen catalogo de productos pero no cuentan con una pdgina web.

Entre sus debilidades se encuentra que algunos de los productos que importan lo hacen con
cantidades minimas en comparacién de la gran cantidad de clientes que manejan y el tiempo que se
demoran estos productos para estar disponibles nuevamente por la empresa es largo. En algunos casos
no llega la misma referencia del producto agotado.

ServiPromo

Empresa ubicada en el centro de Medellin, dedicada a la venta de insumos para sublimacién, tanto
a nivel nacional como internacional, entre los productos que manejan se encuentran los vasos, llaveros,
termos, mouse pad, entre otros, también dedicada a la realizacién de sellos, corte y grabado laser. Esta
empresa cuenta con pagina web, Instagram, Facebook y diferentes WhatsApp donde suele publicar con
frecuencia. Su servicio al cliente no es el mejor dado a la demora para dar respuesta a los clientes tanto
de manera virtual como presencial.

Su publico objetivo son las empresas quienes mandan a realizar productos promocionales para
regalar a sus clientes y empleados generando identidad de marca y un mejor posicionamiento. También
los emprendedores quienes compran para sus negocios insumos de sublimacién y estampacion.
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Tabla 7. Comparacion de los competidores indirectos del emprendimiento

Objetos de estudio

Plasnillam

ServiPromo

Puestos ambulantes

Cliente objetivo

Emprendedores

Empresas

No cuentan con
clientes objetivos

Productos y servicios

Maquina e insumos
para la sublimacion y
estampacion.

Sellos, insumos para la
sublimaciony la
estampacion, corte y
grabado laser.

Estuches para celulary
accesorios como
cargadores, audifonos,
entre otros.

algunos productos,
insumos agotados con
facilidad.

facilidad, mal servicio
al cliente.

Fortalezas Envios nacionales, Envios nacionales e Buena ubicacion,
Punto fisico, internacionales, mayores posibilidades
Portafolio de Punto fisico, de venta.
productos amplio, Variedad en técnicas
ventas al por mayor. de personalizacion de
productos.
Debilidades Altos precios en Insumos agotados con | No contar con un sitio

definido, no realizar
conexion con los
compradores.

Oportunidades

Expandirse a nivel
internacional

De vender los
productos terminados.

De llegar a diferentes
publicos.

Amenazas

Nuevos competidores
en el mercado

Alto costo en los fletes
e insumos.

Nuevos competidores
en el mercado

Alto costo en los fletes
e insumos.

Perder la mercancia,
nuevos competidores.

Plasnillam, ServiPromo, entre otras empresas dedicadas a la venta de insumos para la sublimacion
y la estampacion, clasifican como competidores indirectos, pero que en un futuro podrian pasar a ser
competidores directos ya que tienen un conocimiento amplio del mercado y podrian tomar la decisién de
comenzar a personalizar los productos que ofrecen como insumo. En variedad de casos las personas optan
por comprar el insumo y buscar un lugar donde realizar el proceso de sublimacién o estampacién de sus

Fuente: creacion de la autora (Jaramillo,2023)

productos, obteniendo asi un menor gasto en la realizacién de este.
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5.1.5.3 CREACIONES ANKA RESPECTO A SU COMPETENCIA

Creaciones Anka al igual que su competencia directa, se encuentra ubicada en Medellin, cuenta
con una tienda virtual y servicio de entregas en el lugar donde funciona el emprendimiento, realizando
entregas en horario nocturno, sirviendo como elemento de valor para sus clientes que por cuestiones de
trabajo no pueden reclamar sus pedidos en el horario laboral habitual. Anka ofrece productos
personalizados al igual que sus dos competidores, con la diferencia que Estampados Ibiza se centra en la
realizacién de camisetas y Customs King en la realizacidon de estuches personalizados, ambas lineas son
manejadas por el emprendimiento creaciones Anka, presentando mas oferta de productos que su
competencia. En cuanto a los precios maneja un margen de precios similar al de su competencia, estos
estando en constante cambio por las variaciones de la economia y el incremento o disminucidn del valor
monetario de insumos. A diferencia de los medios de comunicacién manejados por su competencia,
Creaciones Anka no cuenta con pagina web, ni Tik Tok, pero como solucién a los procesos comunicativos,
se encuentra elaborando un plan de medios con el fin de generar contenido de valor en los medios
adecuados; en la actualidad cuenta con un Instagram el cual espera fortalecer y posicionar con la
realizacion del plan de medios, por medio de su WhatsApp, publicidad paga en Marketplace y contenido
en Instagram, Anka ha logrado conseguir clientes fieles, quienes resaltan en el emprendimiento, el
cumplimiento en las entregas, el pago contra entrega, la buena calidad y la asesoria personalizada.

Creaciones Anka frente a su competencia indirecta presenta variedad de fortalezas, como lo son
el contar con una identidad de imagen, vender tanto insumos como productos, estar ubicada en Medellin
donde se encuentra gran parte de su publico objetivo, esto a diferencia de la empresa Plasnillam que se
encuentra muy bien posicionada en la venta de insumos de sublimacion y estampacion pero al momento
no es dirigida al mismo publico objetivo del emprendimiento ni tampoco se encuentra ubicada en
Medellin.

Para concluir se establece que tanto la competencia directa como algunos de la competencia
indirecta del emprendimiento, cuenta con variedad de maquinaria y personal capacitado para
mantenerse en el mercado, aunque Anka no cuenta con diversidad en maquinaria y solo una persona se
encuentra a cargo de todo su direccionamiento, si cuenta con la maquinaria basica y necesaria para cubrir
las necesidades de sus clientes y hacer parte activa del mercado. En un futuro espera contar con mds
magquinaria y recursos humanos que aporten conocimientos y habilidades al crecimiento del
emprendimiento.
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5.2 PLAN DE COMUNICACIONES

Teniendo establecida la investigacidon de mercado, es de gran importancia integrarla con un plan
de comunicaciones que permita comunicar a los diversos publicos del emprendimiento el
direccionamiento, los avances en sus diferentes dreas, sus productos y servicios y demas aspectos
relevantes. Con el fin de lograr que el emprendimiento Creaciones Anka pueda relacionarse de manera
clara y directa haciendo parte activa del mercado y a su vez haciendo frente a su competencia tanto
directa como indirecta.

La estrategia de comunicacién para el emprendimiento Creaciones Anka se desarrolla pensando
a futuro, un futuro donde el emprendimiento cuente con empleados y deba comunicarse tanto a nivel
interno como externo. Se establece la comunicacidn vertical, donde el mensaje sea transmitido segun la
estructura organizacional de arriba hacia abajo con el fin de proporcionar instrucciones de trabajo,
estrategias, entre otras, pero teniendo en cuenta también la comunicacion horizontal permitiendo que
todas las personas que integren la organizacidén puedan expresar sus ideas y ser tomadas en cuenta para
la mejora de procesos. A continuacion, se presenta una grafica aspiracional de cémo seria la estructura
organizacional del emprendimiento.

Grafico 9. Estructura organizacional aspiracional

@estor del diseﬁo)

Disefiadores ., | Administrador
graficos financiero

Operarios

de producciénj

> | Gestor de Iogisticaj

—’[ Mensajeros j

Fuente: creacion de la autora (Jaramillo,2023)
Nota: la anterior estructura organizacional aspiracional podrd tener cambios segun los requerimientos
que se presenten en el emprendimiento.

Teniendo clara la estructura organizacional del emprendimiento, se establecen instrumentos,
medios y formatos que permitan la comunicacién asertiva a los diferentes grupos de interés del
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emprendimiento Creaciones Anka, a continuacién, se plantea la comunicacion interna y externa del
emprendimiento, enfocada en la transmisién y apropiacion de su misidn, visién, valores y esencia.

5.2.1 COMUNICACION INTERNA

La comunicacidn interna permitira al emprendimiento monitorear su rendimiento, motivar a los
empleados, mantener conexiones con proveedores y distribuidores. De igual manera estar comunicando
de manera constante a los miembros del grupo de trabajo los objetivos, misidn, visién y valores, logrando
que todos los miembros estén encaminados al cumplimiento del mismo objetivo y representen
correctamente al emprendimiento.

Instrumentos a utilizar para la buena comunicacién interna:

Correo electrénico: por medio del correo electrénico, el emprendimiento se comunicard con sus
empleados, proveedores y distribuidores. A los empleados se les enviard un boletin semanal tratando
temas relacionados al cuidado personal, cuidado en el trabajo, cumpleafios, buena salud, motivacién,
entre otros, esto con el fin de ayudar a que el talento humano del emprendimiento crezcan tanto
laboralmente como personalmente, también el correo electrénico serd una herramienta fundamental
para establecer las tareas y compromisos de cada miembros y que esté a su vez tenga a orden del dia sus
trabajos y pueda estar en constante comunicacidon con los demas miembros enviando archivos vy
documentos privados. Para proveedores y distribuidores se establece por medio del correo electrénico
estar en constante comunicacion sobre los procedimientos, facturas, insumos y documentos
relacionados, de igual forma comunicar mensualmente por medio de un afiche un mensaje de
agradecimiento.

WhatsApp: a través de un grupo de whatsApp se establece que los trabajadores del
emprendimiento puedan estar en constante comunicacién, obteniendo respuestas rapidas con el fin de
gue cada miembro se encuentre enterado de lo que sucede dia a dia, sin necesidad de estar reunidos
fisicamente. Apoyando el seguimiento de tareas de forma rdpida y comunicando sobre temas como
horarios, avances de los procesos, entregas, entre otras actividades fundamentales para la funcionalidad
del emprendimiento.

Reuniones grupales: se realizard una reunion grupal al mes ya sea virtual o presencial donde se
encuentren todos los empleados y se comuniquen los avances, procesos, ventas y demds items que se
estan trabajando en el emprendimiento para servir a la audiencia, cumplir los objetivos y avanzar en el
mercado, esto con el fin de analizar y establecer planes de mejora.

Establecer los medios, canales y formatos para la buena comunicacion interna permitird al
emprendimiento enfocar, dirigir, compartir y transformar las estrategias necesarias para alcanzar los
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objetivos. Integrar a los empleados en la estrategia y poner en préctica la misidn, vision y valores del
emprendimiento, favoreciendo a alcanzar cualquier objetivo.

5.2.2 COMUNICACION EXTERNA

La comunicacidn externa permitird al emprendimiento reforzar sus relaciones con el cliente, con
el fin de establecer lazos y fidelizar los diferentes publicos establecidos por el emprendimiento. Teniendo
en cuenta que el emprendimiento cuenta con tres publicos objetivos o grupos de interés, se establece el
uso de diferentes medios y formatos para llegar a cada uno de ellos.

Personas naturales: personas en busca de la diferenciacion, la representacién y la emocion,
descubriendo en la variedad de productos que maneja el emprendimiento la posibilidad de transmitir en
lo que portan y regalan la esencia de lo que son como personas, vibrando con las emociones que despierta
el tener un objeto personalizado con fotos de esa persona que les ha marcado el alma, esa mascota que
les alegra el corazdn, esa serie que les dejo una ensefiada y un sin fin de momentos que pueden ser
plasmados en cada uno de los articulos que como marca ofrece. La comunicacidon con este publico se
realizard mediante la red social Instagram y la red social Tik Tok.

Instagram: Con el fin de obtener clientes nuevos y permitir la conversacion y la interaccién con
los clientes ya obtenidos, se establece el uso de la red social instagram ya que el emprendimiento cuenta
con un instagram llamado Creaciones.anka con 1,278 seguidores y por medio de esta red social se puede
lograr generar conversacion e interaccion, a fin de conocer los gustos y opciones respecto a disefios y
temas que les gustaria ver en cada uno de los productos que el emprendimiento ofrece. Se realizaran
piezas graficas y audiovisuales, las cuales serdn publicadas en formato de historias, feed y reels. A
continuacidn, se presenta el grafico guia para orientar, establecer y finalmente publicar contenido de valor
en la red social Instagram.

Tabla 8. Guia plan de medios red social Instagram

DIA TEMA FORMATO PIE DE PAGINA HORARIO
LUNES Estuches de Historia Inicia la semana con | 12:00 p.m.
tematica frutal toda la actitud,

acompaiiado de un
estuche Unico, tan
Unico como tu.

MARTES Libretas Reel Nada como resaltar | 12:00 p.m.
profesionales la profesion a la que
te dedicas ¢ Cual es
tu profesién?
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MARTES Estuche Feed Tus caricaturas 5:30 p.m.
Nickelodeon favoritas te
acompafan en tu
estuche de celular
¢Clalestu
caricatura favorita?

MIERCOLES Termo de Mario Historia No aplica 10:00 a.m.
Bros

JUEVES Camiseta logo Reel Qué esperas para 2:00 p.m.
empresa personalizar tus

camisetas con el
logo de tu empresa o
emprendimiento

VIERNES Variedad de Historia ¢Cual es tu favorito? | 1:00 p.m.
disefios para
estuches

SABADO Estuches Varias historias | No aplica 11:00 a.m.
destacados de la 5:00 p.m.
semana

Fuente: creacion de la autora (Jaramillo,2023)
Nota: la anterior guia para programar el contenido del emprendimiento en la red social Instagram ird
cambiando a medida que se cumplan y se generen nuevos objetivos.

Como se puede observar el contenido realizado para la red social Instagram sera en mayor medida
enfocado al conocimiento de los gustos y preferencias de la audiencia, llevandolos a una interaccién y
participacién con la marca. El horario de publicacidon de las piezas se establece tomando en cuenta el
horario de trabajo en Colombia, donde las personas tienen horario de almuerzo a mediodia y termina su
horario laboral entre las cinco y seis de la tarde, es en estos tiempos donde cuentan con disponibilidad
para revisar sus diferentes redes sociales. Estos horarios también son establecidos tomando los analisis
brindados por la red social Instagram, que recomienda ciertos dias y horarios en los que el contenido
cuenta con mayor visualizacidn segln la interaccidn de los usuarios con el perfil empresarial. Es plausible
mencionar que el tema de los horarios pasa a un segundo plano, ya que segun varios criticos y analistas
de la red social Instagram, el alcance y visualizacidon dependera del valor que presente el contenido para
el publico, entre otros factores como el formato, ya que cada uno de estos sirve para diferentes
propdsitos, es por ello que el emprendimiento Creaciones Anka decide enfocarse en el formato de Reels,
siendo estos ideales para alcanzar nueva audiencia y dar a conocer el emprendimiento. A continuacion,
se presentan ejemplos de las piezas graficas destinadas para la red social Instagram:
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Grafico 10. Piezas grdficas Instagram Anka

f‘@,
o ANKA
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Escribe algo... : HECTOR WILIE
LAVOE COLON

HECTOR Willie
PAVQE ColoN

en todas las referencias

Fuente: creacion de la autora (Jaramillo,2023)
Nota: las piezas grdficas publicadas en el Instagram del emprendimiento serdn enfocadas a la
participacion de la audiencia, con temdtica segun las tendencias.

Como complemento al plan de medios para el publico objetivo de personas naturales, se
establece el uso de la red social Tik Tok.

TikTok: siendo Tik Tok una de las redes sociales mas utilizada por los colombianos, se establece
con el fin de generar un mayor alcance publicar dos videos semanales, donde se muestre la realizacion y
beneficios de los productos, llegando tanto al publico objetivo de personas naturales, como a empresas y
personas interesadas en distribuir.

A continuacion, se presentan las herramientas y canales utilizados para llegar al publico objetivo
de las empresas, quienes con los productos que ofrece el emprendimiento buscan darse a conocer y
posicionarse ante su audiencia generando recordacidon, fidelizaciéon y confianza. Se establecen los
siguientes canales de comunicacién, WhatsApp y Facebook. En WhatsApp se publicaran dos veces por
semana imagenes de productos ya realizados para empresas, piezas graficas mostrando los beneficios de
brindar a clientes y empleados productos promocionales, con el fin de motivar a las empresas a la compra;
y por medio de Facebook se generara un contenido mas empresarial, mostrando souvenir y productos
promocionales, haciendo uso de Marketplace con publicidad paga una vez por semana para llegar a mas
audiencia, generar ventas y empezar a conseguir clientes potenciales, ya que esta red social es una en la
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gue mejor funciona la publicidad, ofreciendo opciones de segmentacidn, presupuesto, cronograma, entre
otros.

Finalmente se establecen las herramientas y medios para llegar al publico de las personas
distribuidoras, personas que desean mejorar su calidad de vida, superarse tanto laboralmente como
personalmente, ayudando a crecer el emprendimiento distribuyendo los diferentes productos. El canal de
comunicacién destinado para ellos serd la red social WhatsApp, donde estas personas que toman la
decisién de convertirse en distribuidores ya han generado compras al emprendimiento y por medio de
piezas graficas en estados se les comunicard y vendera los beneficios que se obtienen al vender los
productos del emprendimiento, ya obteniendo una lista de interesados en la distribucién de los productos
del emprendimiento, se creara contenido exclusivamente para ellos el cual serd enviado por medio de
mensaje privado, donde se indiquen los precios al por mayor, se proporcionen imagenes de productos
para que ellos publiquen y generen ventas, entre otros beneficios que motiven a las personas a obtener
ingresos extras y apoyar al emprendimiento. A continuacidn, se muestra un ejemplo del posible contenido
destinado para el publico objetivo distribuidores:

Grafico 11. Contenido para el publico objetivo distribuidores

EMPRENDE

Genera ingresos siendo
parle de nuesiro equipo

Vende nuesliros
diferenles produclos

30230991 Creaciones.anka

A
Fuente: creacion de la autora (Jaramillo,2023)

Ya teniendo entendido las herramientas, medios y canales establecidos para cada publico, es
plausible mencionar la importancia de suministrar a cada cliente las diferentes redes sociales manejadas
por el emprendimiento, con el fin de que el usuario elija la red social mediante la cual desea ser atendido.
El emprendimiento establece a WhatsApp como su red social principal donde espera llevar a todos sus
clientes con el fin de atenderlos de manera personalizada, solucionando de la mejor manera sus
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inquietudes y requerimientos. Se elige esta red social ya que facilita la interaccion, ofreciendo
herramientas para optimizar, organizar y responder rapidamente los mensajes, permitiendo la obtencién
de datos relevantes de cada usuario.

Finalmente, el emprendimiento espera al momento de contar con la tienda fisica, generar
contenido BTL como tarjetas de presentacion, afiches impresos informativos, entre otros, con él fin de dar
a conocer el establecimiento fisico, entregar informacién inmediata en el punto de venta y comenzar a
producir recordacién de marca en la mente del consumidor, utilizando una identidad de marca en el
establecimiento, que comunicara su esencia y la diferencie de su competencia.
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estrategias a largo plazo, desde diferentes perspectivas. Tomando en cuenta la funcionalidad del mando
integral, se decide aplicar al emprendimiento Creaciones Anka con el fin de proyectar la marca a futuro,
desde las perspectivas financieras, clientes y procesos, generando objetivos medibles y alcanzables para
cada variante, con sus respectivas metas e indicadores. A continuacién, se muestra la tabla con el mando

El cuadro de mando integral desarrollado por los economistas Robert Kaplan y David Norton
(1992), es creado con el fin de poder medir la actividad y evoluciéon de una empresa, estableciendo

5.3 MANDO INTEGRAL

integral del emprendimiento:

Tabla 9. Mando integral emprendimiento Creaciones Anka

No

PERSPECTIVA

OBIJETIVO

INDICADOR

META

Financiero

Aumentar los ingresos
del emprendimiento con
el fin de comprar nueva
maquinaria.

Observar el valor del
capital obtenido en 12
meses.

Ahorrar el 10% de las
utilidades al mes,
durante 12 meses.

Cliente

Crear un perfil de TikTok
para el emprendimiento
con el fin de llegar a
nuevo publico.

Observar las
reproducciones de los
videos que se monten.

Lograr 700
reproducciones en
alguno de los dos
videos que se
establecen subirala
semana.

Cliente

Acrecentar el alcance en
la red social Instagram.

Observar las métricas
de analisis que ofrece el
Instagram empresarial.

Obtener en 3 meses
un Reel entre 400 a
500 reproducciones.

Proceso

Promover los productos
establecidos en la
categoria de
interrogacion.

Observar en el registro
de insumos que si se
generen dichas ventas

Generar la venta de
10 productos
categorizados como
interrogacién al mes.

Aprendizaje y
crecimiento

Conseguir personal que
apoye al cumplimiento
de las actividades del
emprendimiento.

Verificar que si se tiene
un empleado y tomar
asistencia.

Conseguir un
empleado que
trabaje dos veces por
semana.

Fuente: creacion de la autora (Jaramillo,2023)

A continuacion, se presenta la sustentacion de cada objetivo:
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Financiero: aumentar los ingresos del emprendimiento con el fin de comprar nueva maquinaria.
El contar con diversa maquinaria permitira al emprendimiento la generacion de nuevos productos y el
aumento en la produccidn, ocasionando el incremento de los ingresos, ideal para dar cumplimiento al
objetivo de la creacién de la tienda fisica y de igual manera lograr mantenerse en el mercado de la
sublimacidn y la estampacion.

Clientes: crear un perfil de TikTok para el emprendimiento con el fin de llegar a nuevo publico.
Objetivo acorde al plan de comunicacién que establece el emprendimiento con el fin de llegar a mas
personas obteniendo nuevos clientes, ya que esta es una de las redes sociales mas utilizadas en Colombia.

- Acrecentar el alcance en la red social Instagram. Objetivo planteado con el fin de aprovechar los
seguidores ya obtenidos y llegar a clientes potenciales, permitiendo generar conexiones e
interaccion entre la marca y su audiencia, ademds de conseguir posicionamiento en la mente del
consumidor.

Proceso: promover los productos establecidos en la categoria de interrogacién. Teniendo en
cuenta que estos productos se encuentran en una etapa de crecimiento, el manejarlos de buena manera
permitird posicionar dichos productos en la categoria estrella, generando para el emprendimiento
mayores ingresos.

Aprendizaje y crecimiento: conseguir personal que apoye al cumplimiento de las actividades del
emprendimiento. Objetivo importante ya que actualmente el emprendimiento se encuentra direccionado
por una sola persona, el contar con diversidad de talento humano facilitard el cumplimiento de los
objetivos, la creacién de estrategias y la proyeccion de la marca a futuro.

5.3.1 PLANES PARA LOS OBJETIVOS ESTRATEGICOS

Para conseguir el cumplimiento de los objetivos expuestos anteriormente, se establecen dos
planes por objetivo a fin de obtener mejores resultados y establecer diferentes acciones encaminadas al
cumplimiento de estos objetivos.
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Tabla 10. Planes de los objetivos establecidos

N° OBIJETIVOS PLAN 1 PLAN 2

1 Aumentar los ingresos del | Plan publicitario para el Plan de venta de productos
emprendimiento con el fin | aumento de ventas almacenados
de comprar nueva
maquinaria.

2 Crear un perfil de TikTok Plan de estudio de la red Plan de analisis del publico
para el emprendimiento social TikTok que consume TikTok
con el fin de llegar a
nuevo publico.

3 Acrecentar el alcance en Plan de contenido paralared | Plan de frecuencia de
la red social Instagram. social Instagram publicacion en Instagram

4 Promover los productos Plan publicitario para los Plan estratégico de venta para
establecidos en la productos en la categoria de | los productos en la categoria
categoria de Interrogacién de Interrogacion
interrogacion.

5 Conseguir personal que Plan de contratacién de Plan oferta de empleo
apoye al cumplimiento de | personal
las actividades del
emprendimiento.

Fuente: creacion de la autora (Jaramillo,2023)

A continuaciodn, se presenta la sustentacion de los planes de cada objetivo

Financiero: aumentar los ingresos del emprendimiento con el fin de comprar nueva maquinaria.

1. Plan publicitario para el aumento de ventas: realizar piezas graficas con contenido de
valor, las cuales serdn publicadas en Marketplace y posteriormente promocionadas, a fin

de generar mas ventas, reflejdndose en ingresos para el emprendimiento.

2. Plan de venta de productos almacenados: realizar una lista de los productos que el
emprendimiento tiene represados, establecer precios acordes al mercado, realizar piezas
publicitarias promocionales de dichos productos y finalmente venderlos generando

utilidades para el emprendimiento.

Clientes: crear un perfil de TikTok para el emprendimiento con el fin de llegar a nuevo publico.

3. Plan de estudio de la red social TikTok: observar las tendencias en cuanto a color, musica,
bailes y maneras de generar contenido, estableciendo cudles de estas seran utilizadas
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para el contenido a publicar en la red social de TikTok, impactando al publico de manera
llamativa y dindmica.

4. Plan de analisis del publico que consume TikTok: recopilar y estudiar con todo detalle la
mayor cantidad posible de informacién sobre gustos, comportamientos, estructuras
mentales y sociales, al igual que el contexto en el cual se desenvuelve dicha red social con
el fin de generar contenido de valor para dicho publico y a partir de ahi segmentar de una
mejor manera a quién dirigiremos el contenido.

Clientes: acrecentar el alcance en la red social Instagram.

5. Plan de contenido para la red social Instagram: establecer qué comunicar y cémo
representarlo graficamente, para finalmente publicar en formato de reel, ya que este
permite videos cortos haciendo uso de variedad de recursos audiovisuales, aumentando
el engagement con los seguidores e incrementando el alcance y la visibilidad.

6. Plan de frecuencia de publicacidn en Instagram: establecer piezas gréficas con contenido
gue genere interaccién, generar un cronograma de fechas y horas para publicar segun el
publico objetivo, concluyendo con la publicacion constante que incrementa las
oportunidades de visibilidad.

Proceso: promover los productos establecidos en la categoria de interrogacion.

1. Plan publicitario para los productos en la categoria de Interrogacion: elegir los productos
posicionados en la categoria de Interrogacion, realizamos piezas graficas que impacten y
comuniquen a la audiencia sobre los beneficios, usos y diversidad de disefios. Llegando a
la publicacion de las piezas gréficas en los medios y canales mas utilizados por el publico
objetivo.

2. Plan estratégico de venta para los productos en la categoria de Interrogacidn: buscar,
conocer, analizar e implementar las diversas técnicas y estrategias para posicionar o dar
a conocer un producto, como lo es la técnica de venta cruzada, enfocada en ofrecer un
producto relacionado al que el cliente estd necesitando. Esta técnica implementada en el
emprendimiento lleva a la realizacion de paquetes, ejemplo: ofrecer un paquete que
contenga productos Estrellas combinados con productos Interrogantes o al momento del
cliente realizar la compra de un producto Estrella ofrecer un producto Interrogante a
menor precio.

Aprendizaje y crecimiento: conseguir personal que apoye al cumplimiento de las actividades del
emprendimiento.

1. Plan de contratacién de personal: definir el perfil de la persona que se necesita para el
cumpliento de las actividades del emprendimiento, convocar a varias personas
interesadas, elegir la persona mas acorde al perfil generando un contrato de trabajo para
finalmente capacitar en las actividades a desempenar.
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2. Plan oferta de empleo: determinar el publico objetivo que se busca para ocupar el puesto
de trabajo, luego realizar piezas graficas o audiovisuales compartidas por los medios y
canales utilizados por el publico, comunicando sobre la oferta de trabajo.

Ahora bien teniendo claro los objetivos y los planes estratégicos con sus determinados pasos, que
llevaran al emprendimiento Creaciones Anka al cumplimiento de sus objetivos, objetivos encaminados a
los que son y quieren ser como marca, es plausible realizar una matriz de prioridad, matriz creada por
Dwight D. Eisenhower presidente nimero 34 de los Estados Unidos, con el fin de priorizar las tareas y
administrar la carga de trabajo, ademds de implementar una matriz de prioridad como apoyo al mapa de
ruta, catalogando y valorando el impacto y esfuerzo de cada plan expuesto anteriormente.

5.3.2 MAPA DE RUTA

A continuacion, se realiza un mapa de ruta dando muestra de una mejor manera de ordenar la
ejecucion de los planes, clasificdndolos desde la variante de impacto estratégico e impacto de generacién
de valor y desde la variante de esfuerzo econédmico, esfuerzo de tiempo y esfuerzo humano. Obteniendo
de la suma de estos, un total para clasificarlos entre alto, medio y bajo.

Tabla 11. Mapa de ruta para la implementacion de los planes

MAPA DE RUTA
IMPACTO ESFUERZO
N Plan Estratégico | Generacion | Total Econémic | Tiempo | Recurso | Total
° de valor o humano
1| Plan publicitario | ALTO MEDIO MEDIO | MEDIO MEDIO | MEDIO MEDI
para el aumento 0
de ventas
2 | Plan de ventas ALTO ALTO ALTO BAJO MEDIO | BAJO BAJO
de productos
almacenados
3 [ Plan de estudio | MEDIO MEDIO MEDIO | BAJO MEDIO | BAJO BAJO
de la red social
TikTok
4 | Plan de analisis | MEDIO MEDIO MEDIO | BAJO MEDIO | BAJO BAJO
del publico que
consume TikTok
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5 | Plan de ALTO ALTO ALTO MEDIO ALTO MEDIO MEDI

contenido para 0
la red social
Instagram
6 | Plan de ALTO ALTO ALTO BAJO BAJO BAJO BAJO

frecuencia de
publicacién en

Instagram
7 | Plan publicitario | ALTO MEDIO MEDIO | MEDIO MEDIO | MEDIO MEDI
para los 0

productos en la
categoria de
Interrogacién

8 [ Plan estratégico | ALTO MEDIO MEDIO | ALTO ALTO MEDIO | ALTO
de venta para
los productos
en la categoria
de
Interrogacién

9 [ Plan de ALTO ALTO ALTO BAJO BAJO BAJO BAJO
contratacion de
personal
1| Plan oferta de ALTO MEDIO MEDIO | MEDIO MEDIO | MEDIO MEDI
0 empleo 0

Fuente: creacion de la autora (Jaramillo,2023)

5.3.3 MATRIZ DE PRIORIDAD

Con el fin de complementar el mapa de ruta, se presenta la matriz de prioridad del
emprendimiento Creaciones Anka, la cual cuenta con dos variantes: esfuerzo e impacto, cada una de estas
variantes medidas entre bajo, medio y alto, segun los valores obtenidos del mapa de ruta. El categorizar
los planes en la matriz de prioridad permitira al emprendimiento definir cual es el orden en el que se
deben ejecutar los planes, segln el esfuerzo e impacto que requiera.
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Tabla 12. Matriz de prioridad del emprendimiento Creaciones Anka

MATRIZ DE PRIORIDAD

ALTO -Plan estratégico de venta
para los productos en la
categoria de Interrogacion.

MEDIO -Plan publicitario para el -Plan de contenido para
o aumento de ventas. la red social Instagram.
E -Plan publicitario para los
g productos en la categoria
b de Interrogacion
= -Plan oferta de empleo.
BAJO -Plan de andlisis del -Plan de venta de
publico que consume productos
TikTok. almacenados.
-Plan de estudio de la red -Plan de frecuencia de
social TikTok. publicacion en
Instagram.
-Plan de contratacién
de personal.
BAJO MEDIO ALTO
IMPACTO

Fuente: creacion de la autora (Jaramillo,2023)

A continuaciodn, se presenta la sustentacion de la matriz de prioridad y el mapa de ruta

Por medio del desarrollo de la matriz de prioridad y el mapa de ruta, los cuales son herramientas
de gestidn y control de proyectos, se establecieron unos planes para el cumplimiento de los objetivos.
Estos planes se definen y ejecutan segun el esfuerzo e impacto, priorizando aquellos catalogados con
esfuerzo bajo e impacto alto, después los de esfuerzo medio e impacto alto, luego los de esfuerzo medio
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e impacto medio, luego los de esfuerzo bajo e impacto medio y por ultimo los de esfuerzo alto e impacto
medio. De esta forma el orden de ejecucion de los planes definidos por el emprendimiento Creaciones
Anka quedan de la siguiente manera:

Esfuerzo bajo - Impacto alto
1. Plan de ventas de productos almacenados
2. Plan de frecuencia de publicacién en Instagram
3. Plan de contratacion de personal
Esfuerzo medio - Impacto alto
4. Plan de contenido para la red social Instagram
Esfuerzo medio- Impacto medio

5. Plan publicitario para el aumento de ventas
6. Plan publicitario para los productos en la categoria de Interrogacion
7. Plan oferta de empleo

Esfuerzo bajo - Impacto medio

8. Plan de analisis del publico que consume TikTok.
9. Plan de estudio de la red social TikTok.
Esfuerzo alto - Impacto medio
10. Plan estratégico de venta para los productos en la categoria de Interrogacion

Podemos concluir que el emprendimiento Creaciones Anka mediante los planes establecidos y el
uso de herramientas que midan la importancia y orden, puede cumplir los objetivos de una manera clara,
medible y alcanzable. Se propone que a medida que se vayan cumpliendo los objetivos se generen mas,
siendo guiados por las mismas herramientas y pardmetros.
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6. CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

Para el emprendimiento Creaciones Anka es de suma importancia contar con la investigacion de
mercado y el plan de comunicaciones; ya que le permitid analizar y observar cdmo se encuentra el
emprendimiento actualmente, recolectando informacién sobre sus fortalezas y debilidades, permitiendo
tener una amplia visidn sobre hacia dénde se dirige y enfoca la marca. Otro punto que le favorece, es la
realizacién del plan de comunicaciones, que plasma y fortalece la forma en que el emprendimiento se
comunicara tanto a nivel interno como externo.

Con la realizacion de la investigacion de mercado se pudo establecer que el emprendimiento en
sus cinco afios que lleva en funcionamiento ha logrado mantenerse en el mercado y contar con bases
solidas y estables que le permiten generar estrategias y objetivos, que por medio de sus fortalezas y las
oportunidades que encuentra en el medio puede alcanzar. Al contar con un publico objetivo establecido,
conociendo sus gustos, maneras de pensar y motivaciones que lo llevan a la compra, es de gran utilidad
contar con un plan de comunicaciones ya que, por medio de este, se lograron seleccionar los medios y
canales iddoneos por los cuales brindar contenido de valor a la audiencia establecida.

Teniendo en cuenta que la investigacion de mercado es un documento guia para la toma de
decisiones y orientacion de una empresa o emprendimiento, es importante estar continuamente
editandolo y aportdndole informacién de valor que apoye y acerque al cumplimiento de los objetivos
establecidos como marca. Es plausible mencionar que tanto los objetivos que se planteen en la
investigacion de mercado y en el plan de comunicaciones debe ser realizados bajo la metodologia SMART,
acrénimo en inglés que significa que los objetivos deben ser Especificos (Specific), measurable (Medibles),
alcanzables (Achievable), realistas (Realistic) y de duracién limitada (Time-bound). Esto con el fin de
asegurar que el objetivo pueda ser dirigido, controlado, revisado y cumplido en un lapso de tiempo
establecido; al lograr el cumplimiento de un objetivo se recomienda establecer nuevos objetivos, esto con
el fin de marcar un curso a seguir, motivando y comprometiendo a los diferentes miembros.

Actualmente las redes sociales presentan variedad de beneficios tanto para emprendedores como
para empresas ya posicionadas, siendo de suma importancia la integracion de redes al plan de
comunicaciones de una empresa, ya que, por medio de estas, las diferentes empresas pueden aumentar
el alcance, incrementar el trafico, fidelizar los clientes e informar sobre el mercado. Es plausible mencionar
que diversas redes en el momento permiten generar pauta, realizando una segmentacién detallada desde
datos demograficos hasta datos de comportamiento, estableciendo horarios y precios acorde a las
posibilidades de la empresa. Ademds de las posibilidades que brinda en cuanto a publicidad,
comunicacién, analisis de competencia y publico potencial de la marca.

Como se establecio al inicio de este documento, uno de los principales objetivos por los cuales se
toma la decisién de realizar la investigaciéon de mercado y el plan de comunicaciones, es con el fin de
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contar con elementos de valor que aportaran a la creacién de la tienda fisica Creaciones Anka. La
realizacion de ambos analisis brindé informacién de valor para dar comienzo a la realizacién de la tienda,
entre estos andlisis se destaca el de direccionamiento estratégico, en el cual se establecid la misidn, vision,
valores y esencia de la marca, que por medio de la psicologia del color y la forma se definieron unos
colores y formas de marca que comunicaran al publico objetivo la esencia, generando un reconocimiento
ante el publico, utilizandolos para el disefio de la tienda fisica, publicidad y empaques. Al igual que el
direccionamiento estratégico, el haber realizado la matriz BCG permitid catalogar y definir los productos
gue se trabajaran en el emprendimiento, al igual que su promocidn y ubicacién en la tienda fisica. Es
plausible mencionar que el conocimiento previo de las diversas leyes y normas respecto al manejo y
reglamento de la tienda fisica y sus empleados, le es fundamental, ya que aporta y encamina a establecer
el negocio de manera legal utilizando y acondicionando el espacio para la proteccidn de la marca, de la
tienda y de su personal.

También se concluye que el andlisis de la competencia fue de gran beneficio para establecer la
ubicacién de la tienda fisica, los productos y servicios, estrategias de venta y demas detalles necesarios
para competir en el mercado de la sublimacion y la estampacidn, utilizando el plan de comunicaciones en
el cual se definieron los canales para comunicar y promocionar la creacion de la tienda fisica con el fin de
llegar al publico objetivo.
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