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Resumen 

 

Cada vez son más las pequeñas y medianas empresas que buscan acceder a nuevos 

mercados internacionales en búsqueda de mayor cantidad de clientes, mejor calidad de su producto 

o servicio, disminución de costos, aumento de rentabilidad o mejor servicio post venta. En 

consecuencia, el siguiente trabajo de investigación está enfocado en la empresa Oglit S.A.S y la 

aplicación de estrategias de marketing para su startup llamado TucocinaTv; la cual nace de la 

necesidad que evidenció la empresa Oglit de acceder a nuevos mercados satisfactoriamente para 

permitirse un nicho de mercado más amplio.  

 

Así mismo se contextualiza en el nuevo tipo de comercio (e-commerce) y la importancia 

que este puede tener para fomentar el crecimiento y desarrollo de las pymes o empresas 

emergentes. Ya que el modelo de negocio actual de TucocinaTv esta enfocado en las redes sociales 

y sitio web. 

Posteriormente se analizan algunos países de la región para determinar cual de estos posee 

las mejores características o estadísticas para ser el país meta, es decir, el país al cual se buscará 

expandir TucocinaTv. 

 

Finalmente se encuentran las diferentes estrategias que Oglit S.A.S. podría utilizar para 

lograr llevar a cabo el plan de marketing hacia el país meta. 

 

Palabras claves: Internacionalización, E-commerce, Nuevos Mercados, Startups, 

Empresa. 
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Abstract 

 

More and more small and medium-sized companies are seeking to access new international 

markets in search of more customers, better quality of their product or service, lower costs, 

increased profitability or better after-sales service. In the following research work focused on the 

company Oglit S.A.S and its startup called TucocinaTv. You will initially find the need that arose 

in the Oglit company to access new markets and the possible problems and inconveniences that a 

small and medium-sized company can be involved in this expansion process.  

 

Likewise, it will be contextualized in the new type of commerce (e-commerce) and the 

importance that this can have to promote the growth and development of SMEs or emerging 

companies.  

 

Finally, the different strategies that Oglit S.A.S. will be used to carry out the 

internationalization plan towards the target country. 

 

Keywords: Internationalization, e-commerce, new markets, startups, company. 
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Introducción 

 

El presente trabajo de investigación se refiere a las posibles alternativas que puede tomar 

la empresa Oglit S.A.S para llevar a cabo estrategias de marketing en el mercado internacional.  

La marca escogida por parte de la empresa Oglit para poner en práctica las estrategias de 

marketing es TucocinaTv, esta marca propone la construcción de recetas gastronómicas, venta de 

ingredientes y posibles alianzas con empresas del sector alimenticio. TucocinaTv se caracteriza 

por implementar un modelo de negocio electrónico, ya que todas las interacciones, solicitudes y 

transacciones se manejan por plataformas digitales propias de la marca.  

La investigación se realizó por el interés de la compañia en acceder a más personas a lo 

largo del mundo que aumenten las ventas de la empresa, así como la necesidad de unas estrategias 

enfocadas en el marketing para una correcta internacionalización. 

Del mismo modo, Oglit y muchas micro y medianas empresas presentan el problema de no 

encontrar la suficiente información o un paso a paso confiable que indique o simule el camino que 

estas deben seguir para llegar a mercados de nuevos países. Dicho esto, se resalta un interés 

económico; pues al tener acceso a más países se aumentaría el nicho de mercado de la compañía, 

accediendo así a más clientes. 

En el marco de la metodología empleada para llevar a cabo la construcción de la 

información, utilizó un método mixto que abarca investigación cualitativa y descriptiva. 

Llevándose a cabo análisis de contenido en línea, entrevistas en la red, antiguos trabajos de 

investigación, tesis y revistas digitales. Así como la elaboración de matrices con datos actuales 

obtenidos de la red, que encaminaron la elaboración de las estrategias finales. 
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Del planteamiento establecido para esta investigación se pueden fijar los objetivos que se 

deben lograr: en primer lugar, Identificar las competencias y potencial que presenta la empresa 

Oglit S.A.S, segundo Realizar un estudio de mercado para analizar los países México y Argentina 

y determinar el país meta; y, por último, elaborar estrategias de marketing para acceder al mercado 

meta, junto a un breve paso a paso de internacionalización. 

En cuanto al desarrollo de esta investigación se tiene como primer capítulo la presentación 

del trabajo, descripción del problema, objetivos y justificación; para el segundo capítulo abarca 

los diferentes marcos de referencia y tercer capítulo se encuentra la metodología de la 

investigación, crucial para determinar las fases, fuentes y herramientas que tendrá la investigación.  

Para el desarrollo de los objetivos se establecen los capítulos cuatro, cinco y seis. En el 

cuarto se identifican las competencias que presenta Oglit S.A.S. para conocer a profundidad la 

situación de la empresa y si esta se encuentra en condiciones de internacionalizarse. En el quinto 

capítulo se realiza una matriz de potencialidades para analizar la situación del mercado 

internacional. Así como una matriz DOFA para enfatizar en la situación de la empresa. Por último, 

en el sexto capítulo; se elaboran las estrategias de marketing, así como el paso a paso que necesita 

Oglit para acceder satisfactoriamente al mercado meta. 

Este trabajo de investigación además de generar estrategias de marketing busca que la 

empresa Santandereana Oglit S.A.S logre obtener la información necesaria para iniciar una 

expansión a mercados internacionales, haciendo presencia en nuevos países con su marca 

TucocinaTv. Realizando mediante esta: venta de recetas, venta de ingredientes, venta de delantales 

y alianzas con empresas del sector alimenticio en el país meta. 
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1. Título del Proyecto 

 

“Estrategias de marketing para startups de la empresa OGLIT S.A.S.” 

 

1.1 Descripción del Problema 

La población mundial renueva constantemente la manera en la que vive, las costumbres y 

formas de hacer sus cosas se han visto influenciadas cada vez más por la tecnología y el internet. 

Actualmente el mundo del internet nos permite acceder a una serie de facilidades desde la 

comodidad de nuestra casa; ya sea para investigar un tema en específico o simplemente realizar 

todas nuestras compras y/o transacciones electrónicas con pocos clics y al instante.  

Estas transacciones virtuales en Colombia han tenido un aumento notorio en los últimos 

años, creciendo un 174,7% desde 2016 (Cámara Colombiana de Comercio Electrónico, 2021). 

Siendo el 2020 el año donde se reflejó un gran aumento porcentual gracias a la pandemia, con un 

incremento del 34% (Canal RCN, 2021). En la siguiente figura se detalla el crecimiento que han 

presentado las transacciones virtuales en Colombia. 
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Figura 1.  

Como se encuentran las transacciones digitales en Colombia. 

 

Nota: CCCE 

 

Por tal motivo, han sido varias las empresas que a lo largo de los años vieron en el cambio 

tecnológico la oportunidad de no limitarse a ofrecer sus productos y servicios únicamente en zonas 

donde tuvieran presencia física, sino abrirse a nuevos mercados, nuevos países, nuevos continentes 

(Bogotá, Cámara de comercio., 2017).  

Se cree que la primera empresa con presencia virtual a nivel mundial fue la agencia de 

viajes Thomson Holidays, hacia 1981 cuando crean su eShop con la finalidad de conectar a viajeros 

con sus catálogos. (Hernández & Hernández, 2018). 

En Colombia, no se tiene certeza de la primera empresa que hizo del e-commerce parte de 

su modelo de negocio. Sin embargo, se tiene la información de Sony Colombia como empresa 

pionera en este ámbito al abrir su primera tienda virtual en el país en el año 2004. (Andrés Soler, 

2015). Así mismo, aerolíneas, grandes superficies y almacenes de cadena, empresas de 

telecomunicaciones; siguieron el proceso de comercio por internet. 
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Pero no solo han sido las empresas ya consolidadas a lo largo del tiempo las que han 

enfocado su trabajo de la mano del internet, ya que las Pyme y empresas emergentes desde su 

creación visualizan el máximo uso de las tecnologías en pro de su producto, servicio, atención, 

seguimiento, alcance y demás.  

Como es el caso de la empresa colombiana Rappi, fundada en 2015 con el objetivo de ser 

el intermediario entre restaurantes y clientes mediante una plataforma digital. Gracias a la gran 

aceptación que obtuvo en el país logro acceder a nuevos mercados y tener presencia actualmente 

en nueve países con un mejorado modelo de negocio que ofrece un amplio portafolio de productos 

y servicios (Simón Borrero, 2017). 

Basado en estos precedentes de internacionalización de pequeñas y medianas empresas, 

Oglit S.A.S. cree en la idea de acceder a nuevos países mediante herramientas digitales que 

permitan ampliar el nicho de mercado para sus startups. Logrando así ofrecer sus productos y 

servicios a bebes, niños, adultos y ancianos de múltiples países. 

Aunque Oglit S.A.S. cuenta con un portafolio de servicios sólidos para crear y posicionar 

una marca en internet, actualmente el problema que presenta la empresa es no poseer la experiencia 

en marketing en mercados internacionales ya que nunca han ofrecido sus servicios en el exterior.  

 

Así mismo, es un problema para la empresa no poseer el conocimiento ni la suficiente 

experiencia para buscar acceder a nuevos mercados en otros países y de esta manera generar 

crecimiento, sostenibilidad y rentabilidad.  Esto se debe en parte a que hoy en día no existe un 

manual claro y explicito que detalle la serie de pasos que debe seguir una empresa que busca una 

internacionalización favorable.  
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Árbol De Problemas 

 

Figura 2.  

Árbol de problemas para la empresa Oglit S.A.S. 

 

Fuente: Elaboración del autor. 

 

De la anterior figura podemos analizar: Que la empresa no cuenta con muchos años de 

presencia en el mercado, lo que ha dificultado una consolidación nacional y claramente dificulta 

una posible expansión internacional; Oglit ha empezado a cambiar el enfoque de la empresa con 

sus nuevos startups, pero estas requieren un tiempo de maduración para afianzarse.  

Así mismo, la empresa disminuyo considerablemente sus actividades durante el año 2020 

por la pandemia de la covid-19, sumado a problemas externos que presentó la compañía. Por otro 

lado, aun no se ha realizado una inversión de peso que facilite el reconocimiento nacional e 
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internacional de la empresa; cabe resaltar que la empresa está adelantando la inversión en 

marketing.  

Por último, la internacionalización de una empresa no es un trabajo fácil, esta requiere 

además de inversión, a personas coordinadas trabajando en pro de conseguir esta expansión. Oglit 

necesita aumentar el capital humano dispuesto para esta labor. 

De la misma manera, el grupo de consultoría empresarial IARA (Intenciones, Acciones, 

Resultados y Aprendizaje) afirma que solo el 29,7% de los emprendimientos nacionales logran 

surgir, alcanzar la madurez necesaria y desarrollarse. A lo que la firma asegura que “el error 

principal del fracaso de las compañías está en la falta de conocimiento de los factores que 

determinan el desempeño de sus empresas” (IARA, 2018). 

Por tal motivo, se busca no llegar a pertenecer al poco más del 70% de las empresas que 

no logran alcanzar la madurez en el tiempo y tienden a desaparecer. 

Para la recaudación de información y consolidación a nivel local, Oglit S.A.S. buscará 

mediante una serie de inversiones a nivel regional, vistas como simulacros internacionales, que 

facilitarían la apreciación y comprensión de los factores que determinan el desempeño de la 

empresa. 

Tras comprender estos datos e información, además de analizar los problemas que presenta 

la empresa. Surge una clara pregunta: ¿Cuenta Oglit S.A.S. con el conocimiento necesario para la 

ejecución de estrategias de marketing y posterior búsqueda de mercados en otros países? 
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1.2 Objetivos 

 

1.2.1 Objetivo General 

Diseñar estrategias de marketing para startups de la empresa Oglit. S.A.S. 

 

1.2.2 Objetivos Específicos 

• Identificar las competencias y potencial que presenta la empresa Oglit S.A.S. 

• Realizar un análisis de mercado para analizar los países México y Argentina y 

determinar el país meta. 

• Elaborar estrategias de marketing para acceder al país meta, que además incluyan un 

paso a paso confiable de expansión a nuevos mercados. 

 

1.3 Justificación 

El presente trabajo de investigación surge de la necesidad de la empresa Oglit S.A.S. con 

presencia en Bucaramanga, de encontrar los mecanismos y alternativas de marketing que faciliten 

la expansión de la empresa a nuevos mercados internacionales para acceder a un mayor número 

de clientes.  

Estas alternativas han sido enfocadas en las necesidades que presenta actualmente la 

empresa santandereana; ya que para cada compañía las estrategias a seguir varían dependiendo de 

su modelo de negocio, estado actual de la empresa y necesidades a satisfacer en el exterior. 

Actualmente Oglit S.A.S tiene un modelo de negocio enfocado al e-commerce y las redes 

sociales. La empresa está decidida en fortalecer este modelo para su expansión. De esta manera se 

busca acceder a nuevos países a través de las redes sociales y pagina web de la startup para alcanzar 
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un mayor posicionamiento internacional que conllevaría a la empresa a aumentar el nicho de 

mercado; por consiguiente, Oglit venderá más sus productos y servicios. 

De esta manera, la empresa santandereana lograría mayores ingresos que se verían 

reflejados en mejoras de la rentabilidad. Así mismo, Oglit busca generar alianzas nacionales e 

internacionales que faciliten el reconocimiento de la empresa y una posible disminución de costos 

en los productos. 

Por último, Oglit pretende mediante una posible internacionalización una futura inversión 

de terceros que promuevan la consolidación de la empresa y la ubiquen como una de las más 

competitivas en el mercado internacional. 

 

1.4 Delimitación 

El trabajo de la empresa será realizado primeramente en la ciudad de Bucaramanga donde 

se llevarán a cabo las primeras inversiones y posteriormente se evaluará la viabilidad del proyecto 

con los resultados. 

Luego, se planea hacer presencia en México, centrándose en ciudades como Ciudad de 

México, Monterrey y Guadalajara; consideradas las más importantes del país hispano. 
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Figura 3.  

Geolocalización Bucaramanga. 

 

Nota: Wikimedia. Localización Santander - Colombia. Disponible en: 

https://upload.wikimedia.org/wikipedia/commons/thumb/c/c1/Colombia_Santander_location_ma

p_%28%2Blocator_map%29.svg/250px-

Colombia_Santander_location_map_%28%2Blocator_map%29.svg.png 
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2. Marco de Referencia 

 

2.1 Marco Contextual 

Aunque Colombia no fue uno de los países pioneros en Suramérica en el comercio 

electrónico, si ha presentado en los últimos años un incremento sumamente favorable que lo ubican 

como uno de los países mejor posicionados de la región.  

Según el índice de preparación para el comercio electrónico B2C (B2C E-commerce 

índex), realizado por la Conferencia de las Naciones Unidas sobre Comercio y Desarrollo 

(UNCTAD, por sus siglas en inglés) en 2019, Colombia registró una puntuación de 60.5 sobre 

100, siendo superior al valor de Latinoamérica (48) y del mundo (55).  

 

Figura 4.  

Preparación de Colombia en el comercio electrónico B2C frente a otros países 

 

Nota: CCCE. 
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La siguiente tabla representa de una forma más dinámica y simple el crecimiento que ha 

venido presentando el país en materia de comercio electrónico. Se ve como las dos variables 

expuestas: valor de las compras en línea y número de transacciones de compras en línea; tienen 

tendencia favorable que supone un crecimiento para los próximos años. 

 

Figura 5.  

Cifras de comercio electrónico en Colombia 

 

Nota: CCCE. 

 

Por último, la siguiente tabla reafirmara el panorama favorable que presenta el comercio 

electrónico en Colombia ya que, al analizar el promedio de transacciones virtuales por minuto en 

el país, se observa la clara tendencia positiva que presentan el número de transacciones virtuales 

realizadas por los colombianos.  

Estas estadísticas favorables también son fruto de la cobertura a internet que cada año es 

más extensa en el país. Según El Ministerio TIC reveló que, al término de 2017, el 98% de la 

población colombiana ya tenía disponibilidad a internet. 
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Figura 6.  

Promedio de transacciones electrónicas por minuto en Colombia. 

 

Nota: CCCE. 

 

Podría concluirse que Colombia y la región de Suramérica ha venido presentando un 

crecimiento acelerado en materia de comercio electrónico y transacciones virtuales. Esto se debe 

en parte al rápido desarrollo tecnológico que presenta el mundo; junto a las posibilidades que 

ofrecen los medios electrónicos para facilitar nuestras labores diarias. 

Aunque el futuro del comercio virtual es incierto, las estadísticas reflejan que la tendencia 

para el comercio electrónico es positiva. 

 

2.2. Marco Teórico 

Al pasar de los años, la internacionalización de empresas es un fenómeno que empieza a 

tornarse más recurrente. Esto es producto de la rapidez con la cual la globalización unifico al 

mundo, convirtiendo a este en un solo mercado global.  
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Fue la globalización gran responsable de eliminar las fronteras para crear nuevas 

oportunidades de negocio, mayor competitividad, mejoramiento en la calidad de productos, 

disminución de costos y tiempo, entre otros. Es decir, la globalización fortaleció los mecanismos 

mediante los cuales las empresas buscaran obtener todas las ventajas anteriormente mencionadas 

si se llega a un proceso de internacionalización. 

Durante muchos años y partiendo de indicios de la globalización, han existido autores que 

se han inclinado por crear teorías o enfoques que representan de formas concisas los caminos 

requeridos para que una empresa alcance la internacionalización dependiendo de variables como 

el tamaño de la compañía, producto o servicio a comercializar, experiencia, socios, poder 

adquisitivo y demás variables relevantes para la empresa. 

Un enfoque para resaltar entre otras; es la teoría de las Born Global, ya que este 

planteamiento refleja adecuadamente las visualizaciones plasmadas para la empresa Oglit S.A.S. 

 

Teoría de las Born Global: 

Este enfoque de rápida internacionalización es relativamente nuevo y cuenta con tres 

importantes factores (Grettel Brenes Leiva, Fidel León Darder, 2008) que relacionan la aparición 

de las empresas en el exterior: 

 

1. Las nuevas condiciones del mercado.  

2. Los desarrollos tecnológicos en áreas de producción, transporte y comunicación.  

3. Las capacidades más desarrolladas de las personas. 

 

https://dialnet.unirioja.es/servlet/autor?codigo=2584287
https://dialnet.unirioja.es/servlet/autor?codigo=97664
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El primer factor representa favorabilidad ya que el sector tecnológico que incluye las 

transacciones virtuales está en crecimiento en la mayoría de los países del mundo. Así mismo, está 

relacionado con el segundo factor ya que la empresa buscara el mayor desarrollo ligado a la 

tecnología. Esta propuesta busca fortalecer la empresa creando estrategias que faciliten el proceso 

de internacionalización y contribuir con el crecimiento del sector logrando posicionarla en el 

mercado internacional. 

El tercer y último factor detalla el sentimiento emprendedor que se llevara a cabo. 

Buscando en todo momento las mejores alternativas para plasmar estrategias de 

internacionalización favorables. Madsen y Servais (1997) también promueven la necesidad de 

entender las características del fundador de la empresa que conforman, en parte, el comportamiento 

internacional de la misma.  

Profundizando esta idea es necesario el apoyo y pensamientos certeros del fundador quien 

en verdad sabe dónde quiere llevar su empresa y es pieza fundamental para esta. 

 

Teoría de la internacionalización: 

La teoría de la internacionalización fue creada por Buckley y Casson (1976) y Rugman 

(1981). Explica la existencia y funcionamiento de la empresa multinacional (Rugman, 1981) y 

contribuye a entender los límites de esta, su interfaz con el entorno exterior y su diseño 

organizacional interno.  

La idea principal de este planteamiento es que las empresas realicen internamente 

operaciones que el mercado realiza de forma menos eficiente. Las empresas enfocadas en esta 

teoría poseen un conjunto de competencias que las diferencian, denominadas factores específicos 

que garantizan superioridad de cara a la competencia. Según esta teoría, cuando la internalización 
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de las operaciones sucede más allá de las fronteras, estamos ante un proceso de 

internacionalización. 

La Teoría de la Internalización asienta en dos axiomas fundamentales:  

La empresa internacionalizará las operaciones hasta el momento en que los costes de 

transacción de esas operaciones sean más elevados que los que derivan de su integración 

organizativa. 

La empresa crece internacionalizando mercados hasta el punto en que los beneficios de la 

internacionalización compensen los costes. 

 

Teoría de marketing mix: Las 4Ps, 4Cs o 4Es 

A lo largo de los años han sido varios los autores que se han interesado en plasmar las 

variables necesarias para conformar estrategias de marketing exitosas.  

Inicialmente en los años sesenta, Jerome McCarthy publicó su libro “Marketing Básico: 

Un Enfoque Gerencial” donde se hablaría por primera vez de las 4Ps. Haciendo referencia por sus 

siglas en inglés a (product, price, place y promotion) estas pueden considerarse como las variables 

tradicionales con las que cuenta una organización para conseguir sus objetivos comerciales. 

(McCarthy, 1960). 

Para ello es totalmente necesario que las cuatro variables del marketing mix (producto, 

precio, distribución y comunicación) se combinen con total coherencia y trabajen conjuntamente 

para lograr complementarse entre sí.  
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- Producto 

El producto es la variable por excelencia del marketing mix ya que abarca tanto los bienes 

como servicios que comercializa una empresa. Debe ser visto como la necesidad de los 

consumidores que se va a satisfacer. 

 

- Precio 

Esta variable es sumamente importante ya que determina la cantidad de ingresos que 

entraran a la empresa. Antes de fijar los precios de los productos se debe estudiar ciertos aspectos 

como el consumidor, mercado, costes, competencia, y demás. 

 

- Plaza 

Son el conjunto de tareas o actividades necesarias para trasladar el producto terminado 

hasta los diferentes puntos de comercialización. 

 

- Promoción 

Gracias a la comunicación, las empresas pueden dar a conocer como sus productos, y 

pueden satisfacer las necesidades de su público objetivo. Se pueden encontrar diferentes 

mecanismos de comunicación como: venta personal, promoción de ventas, publicidad, marketing 

directo y relaciones públicas (Espinosa, 2014) 

Posteriormente en el año de 1989, el profesor Gordon Bruner, hace referencia a las 4Cs del 

marketing mix. Reemplazando así al mix tradicional de 4P (producto, precio, plaza y promoción) 

por Las 4C (consumidor, comunicación, costo y conveniencia) para enfocar la promoción más 

hacia las personas, sus necesidades y comportamientos. 



| 30 

 

Consumidor: En este segmento ya no se realizan estudios en los posibles productos que se 

pueden sacar al mercado, sino en las necesidades que tienen las personas para así desarrollar 

productos y servicios que logren satisfacerlas. 

Costo: En este punto el valor del producto empezó a ser influenciado por la necesidad que 

este satisface. Por ejemplo, un producto puede requerir costos de producción bajos, pero si este 

logra satisfacer una necesidad en el comprador y generar satisfacción en este; el precio de venta 

estipulado por el vendedor puede ser alto. 

Conveniencia: Este segmento hace referencia a la plaza. Sin embargo, este planteamiento 

se enfoca más al cliente que al lugar. Es decir, intentar llegar al cliente en la mayor cantidad de 

canales posibles.  

Comunicación: Considerada la más importante de este planteamiento ya que es este 

parámetro el que establece el éxito de futuras compras. Sin duda en las 4Cs el comprador se 

transformó en el centro de atención y no el producto, por tal motivo es asertivo mencionar en la 

comunicación la importancia de un lenguaje apropiado con el comprador, establecer horarios 

adecuados para llegar al cliente y estudiar los posibles estímulos a los que el comprador 

respondería mejor. 

 

Por último, en el año 2008 Brian Fetherstonhaugh, expresa por primera vez el termino de 

4Es haciendo alusión a (experience, Exchange, evangelism, everyplace) donde explica que en el 

mundo de hoy los productos son pasajeros y fácilmente reemplazables, pero las emociones vividas 

serán más duraderas e importantes para el cliente. (Fetherstonhaugh, 2008). 
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Experiencia: Inicialmente lo importante era el producto, ahora cualquier objeto a la venta 

es fácil de replicar por un competidor. Por tal motivo el punto distintivo es la experiencia, la 

satisfacción que puede lograr sentir el cliente al consumir el producto. Un ejemplo son las marcas 

deportivas, estas ya no intentan vender prendas sino un estilo de vida. 

Excchange-Intercambio: El precio es determinado no solo por los costos de producción y 

transporte en los que el producto se ve involucrado. Ya que a estos es necesario establecerles 

características intangibles que añadan valor final. 

Everyplace-Lugar: Actualmente el vendedor debe lograr que sus productos sean accesibles 

muy fácilmente y mediante todos los canales disponibles. Ya sea en puntos físicos, telefónicos o 

mediante plataformas en internet o redes sociales. Lo importante es que el producto o servicio 

siempre este visible para una compra en cualquier lugar y a cualquier hora. 

Evangelización: Además del buen trato con el cliente y de generar una comunicación 

asertiva, este segmento establece la necesidad de generar al consumidor en una fuente de nuevos 

compradores. Esto se obtiene alcanzando un nivel muy alto de satisfacción en el primer cliente 

para que este tome la decisión de recomendarlo a su círculo social. Así mismo, se crea en el 

comprador una fidelidad hacia la marca.  

 

Una actividad que se encuentra en auge y que actualmente está muy ligada a la teoría de 

las 4Es, es el comercio electrónico, se define como la actividad de realizar electrónicamente 

transacciones comerciales; en cualquier actividad en la que las empresas y consumidores 

interactúan y hacen negocios entre sí o con las administraciones por medios electrónicos. 

(Comisión Comunidades Europeas, 1997). 
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Este método de internacionalización beneficia notablemente a las empresas ya que están 

pueden acceder a mercados internacionales a través de páginas web, plataformas o simplemente 

las redes sociales y generar ventas y ganancias. 

Actualmente el comercio electrónico es una de las áreas de la economía que mayor 

dinamismo está presentando, por tal motivo las empresas y los académicos le están dando gran 

importancia al sector. 

En resumen, los medios electrónicos ofrecen a las empresas una bandeja única de 

posibilidades para interactuar con otras compañías o los clientes. Estas posibilidades podrían ser 

alianzas con nuevos distribuidores que beneficien la cadena de suministro, contacto con nuevos 

clientes, servicio al cliente post venta, y demás. 

 

Enfoque de emprendimiento internacional: 

Los negocios internacionales son un campo que posee cierto número de estudios e 

investigaciones que facilitan su comprensión y desarrollo. Sin embargo, el número de 

investigaciones suele quedarse corto al momento de enfatizar en la internacionalización de 

empresas de reciente creación. 

El enfoque de emprendimiento internacional relaciona la internacionalización con las 

pymes. Definido inicialmente como el desarrollo de nuevas empresas o startups internacionales 

que, desde sus inicios, se involucran en negocios internacionales, viendo así su dominio operativo 

como internacional desde las etapas iniciales de la operación de la empresa. (McDougall, 1989). 

A esta definición se le sumarian nuevas investigaciones del autor “Combinación de 

comportamiento innovador, proactivo y de búsqueda de riesgos que cruza las fronteras nacionales 

y tiene la intención de crear valor en las organizaciones” (McDougall y Oviatt, 2000). 
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Ya que McDougall se caracterizó por actualizar constantemente su estudio gracias a los 

nuevos datos que surgían y demás autores que apoyaban su tesis. En esta el autor habla de modelos 

de internacionalización y en la utilización del apropiado para la empresa dependiendo su contexto 

interno y externo. 

El modo de internacionalización se refiere a la intensidad de involucramiento en las 

operaciones internacionales en términos de intensidad de inversión extranjera, que va desde la no 

participación hasta empresas de propiedad total. No hay una estrategia de entrada ideal, se pueden 

adoptar diferentes modos de entrada al mercado.  

Por último, el rendimiento de la internacionalización se refiere a la extensión y al 

crecimiento de las ventas internacionales. Las dos variables de rendimiento de exportación más 

frecuentemente utilizados son la intensidad de la exportación, el porcentaje de ventas 

contabilizadas por exportación y el crecimiento de las ventas de exportación (Aaby y Slater, 1989). 

 

Ley de Say: 

La ley de Say o teoría de mercados es un principio de la economía que especifica la 

necesidad de la oferta para que exista una demanda. Esta teoría defiende que las recesiones o crisis 

económicas no se producen por fallos en la demanda o falta de dinero, sino por el contrario, por 

problemas en la oferta.  

Como el autor sostenía, al producirse más bienes se genera más riqueza, lo que a la vez 

desencadena en que al producir otros bienes estos sean demandados. De tal forma que la oferta 

crea su propia demanda, generando así un ciclo que mantiene la relación entre oferta y demanda. 

(J.B. Say, 1803). 

 

https://economipedia.com/definiciones/recesion-economica.html
https://economipedia.com/definiciones/ley-de-oferta-y-demanda.html
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2.3 Marco Conceptual 

 

Internacionalización: La internacionalización de la empresa puede definirse como un 

proceso mediante el cual ésta desarrolla una parte de sus actividades (venta de sus productos, 

compra de suministros, producción, etc.) en otros países distintos al suyo de origen (Fanjul, 2001). 

 

Plan de internacionalización  

Un plan de internacionalización es sencillamente un plan de negocio adaptado a los 

mercados exteriores, en el que se debe indicar los objetivos de ventas, mercados y plazos. Para 

realizar dicho plan se requiere recabar información en general que permita seleccionar los 

mercados en los que la venta de un producto o servicio puede ser rentable, así como conocer los 

trámites administrativos, aduaneros y logísticos para definir finalmente el mercado a seleccionar. 

Consiste en tres partes fundamentales: análisis del potencial exportador del negocio, 

análisis del mercado y ejecución, seguimiento y control. 

 

Empresa  

Julio García (2001), autor del libro “Prácticas de la Gestión Empresarial”, definen la 

empresa como una “entidad que, mediante la organización de elementos humanos, materiales, 

técnicos y financieros proporciona bienes o servicios a cambio de un precio que le permite la 

reposición de los recursos empleados y la consecución de unos objetivos determinados”. 

El Diccionario de Marketing, de Cultural S.A., define a la empresa como una “unidad 

económica de producción, transformación o prestación de servicios, cuya razón de ser es satisfacer 

una necesidad existente en la sociedad”. 
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El Diccionario de la Real Academia Española, en una de sus definiciones menciona que la 

empresa es una “unidad de organización dedicada a actividades industriales, mercantiles o de 

prestación de servicios con fines lucrativos”. 

 

Exportación 

Las exportaciones son la venta, trueque o donación de bienes y servicios de los residentes 

de un país a no residentes; es una transferencia de propiedad entre habitantes de diferentes países. 

El vendedor (residente) es llamado “exportador” y el comprador (no residente) “importador”. El 

cálculo de las exportaciones se contabiliza a través de la venta de bienes producidos en el país 

residente más la venta de bienes que formaron parte de algún proceso productivo realizado por 

residentes, así como los servicios de transporte y seguros que realizan los residentes dentro de las 

transacciones de importación (Inegi, 2021). 

 

E-commerce 

Wigand, (1997) “La aplicación tecnológica de información y comunicaciones a la cadena 

de valor desde su punto de origen hasta su punto final, sobre procesos conducidos electrónicamente 

y diseñados para el cumplimento de objetivos de negocio. 

 

2.4 Marco Legal 

El marco normativo a tener en cuenta para la presente investigación hace referencia a las 

distintas leyes y normas estipuladas por el Estado para generar un ambiente de confianza, celeridad 

y seguridad en todas las transacciones electrónicas que realicen los colombianos. 
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Los datos se obtuvieron del Observatorio de E-commerce y la Cámara Colombiana de 

Comercio Electrónico. 

 

Tabla 1.  

Normatividad. 

Normativa Descripción 

Artículo 15 de la 

Constitución Política 

Mediante el cual se da la categoría de fundamental al derecho a la intimidad personal y 

familiar y a su buen nombre, también conocido como Habeas Data. 

Artículo 20 de la 

Constitución Política 

Protege la libre expresión, que constituye una de las principales garantías para el e-

commerce. 

Artículo 333 de la 

Constitución Política 

“La actividad económica y la iniciativa privada son libres, dentro de los límites del 

bien común. Para su ejercicio, nadie podrá exigir permisos previos ni requisitos, sin 

autorización de la ley”. 

Ley 527 de 1999 

Es la ley de comercio electrónico en Colombia. En esta se establece la equivalencia 

entre firma autógrafa y firma electrónica. De la misma manera equipara los datos 

digitales con los documentos escritos. 

Ley 633 del 2000 

Artículo 91 

Estipula que las páginas web nativas de Colombia que se dedican a realizar actividades 

de comercio, tienen la obligación de registrarse dentro del Registro Mercantil para 

suministrar a la DIAN la información considerada como necesaria en este tipo de 

movimientos económicos. 
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Tabla 1. Continuación  

Normativa Descripción 

Ley 1266 de 2008 Expone el Régimen Especial para Servicios Financieros. 

Ley 1480 de 2011 

Estatuto del Consumidor; dispone un capítulo especial para la protección de los 

consumidores de comercio electrónico. Esta norma da obligaciones a los proveedores y 

expendedores, ubicados en territorio colombiano, que ofrezcan sus bienes y servicios a 

través de medios electrónicos tales como información (identificación del proveedor, 

características del bien, medios de pago disponibles), deber de conservar información, 

mecanismos de seguridad, mecanismo electrónico de recepción de peticiones, 

sugerencias y reclamos, información de entrega de los bienes. 

Ley 1581 de 2012 Régimen general de protección de datos personales. 

Decreto 1377 de 2013 

protege el derecho que tienen los usuarios de conocer su información financiera y las 

actualizaciones que se hagan de la misma en el transcurso del tiempo. 

Decreto 587 de 2016 

Mediante el cual el consumidor podrá solicitar la reversión del pago cuando haya 

ocurrido fraude, sea una operación no solicitada, el producto adquirido no sea recibido, 

no corresponda al solicitado o sea defectuoso. 

Fuente: Elaborado por el autor. 
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3. Metodología de la Investigación 

 

3.1 Tipo de Investigación 

Este proyecto tiene como fundamento el tipo de investigación cualitativo-descriptivo, ya 

que sus variables se adaptan perfectamente al tipo de información que contiene el presente trabajo 

de investigación. 

 

El estudio descriptivo cualitativo es el método que se puede elegir cuando se deseen 

descripciones rigurosas de los fenómenos. Tal estudio es especialmente útil para investigadores 

que busquen saber el quién, qué y dónde de los eventos. Aunque fundamental a todo enfoque 

cualitativo de investigación, los estudios descriptivos cualitativos comprenden una valiosa 

aproximación metodológica en y por sí mismos. Los investigadores pueden, sin sonrojarse, 

nombrar su método como descripción cualitativa (Aguirre, J.C.; Jaramillo, L.G., 2015). 

 

Inicialmente se considera cualitativo porque se maneja información que no involucra datos 

numéricos o estadísticos como lo son los gustos o inclinaciones de las personas según su país y 

cultura. Igualmente, se abarca información mediante entrevistas encontradas en la web y encuestas 

realizadas por el autor. 

Así mismo, el proyecto se valora de tipo descriptivo pues la información obtenida se centra 

en grupos poblacionales específicos. Además, de dicha información recaudada se realizarán solo 

estudios y observaciones que contribuyan a generar nuevas propuestas y no a modificar datos ya 

establecidos. 
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Por consiguiente, el tipo de investigación cualitativo-descriptivo favorece el análisis y la 

asociación de las variables que comprende este trabajo de investigación, para así generar 

exitosamente nuevas propuestas de valor para el ingreso a nuevos mercados por parte de la empresa 

Oglit S.A.S. 

 

3.2 Fases de la Investigación 

Cada investigación necesita una secuencia lógica que demuestre con detalles los objetivos 

planteados al inicio de esta. La siguiente investigación se centrará en las siguientes tres fases que 

buscan comprender las metas propuestas al iniciar el proyecto: 

La primera de ellas consiste en identificar el potencial y capacidad que presenta la empresa 

para realizar un breve análisis que permita comprender con claridad la posición en la que se 

encuentra la compañía. Así mismo, esta fase permitirá visualizar las falencias o carencias que 

presenta Oglit S.A.S. al momento de buscar la internacionalización. 

Posteriormente, la segunda fase buscará analizar el mercado internacional mediante una 

evaluación a los países de la región. De esta forma, se tendrán en cuenta los parámetros que Oglit 

considere más importantes para evaluar la favorabilidad de cada uno de ellos en los distintos países. 

Por último, la tercera fase pretende consolidar estrategias de marketing que la empresa 

santandereana debe seguir para acceder satisfactoriamente a los mercados internacionales. Esta 

fase, también busca estipular un paso a paso viable que pueda facilitar este y los próximos procesos 

de internacionalización que busque la compañía. 
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Figura 7.  

Fases del proyecto de investigación. 

 

Fuente: Elaborado por el autor. 

 

3.3 Fuentes de la Investigación 

Este trabajo de investigación aplicada comprende dos fuentes: 

Fuentes Primarias, esta es información original, que no ha sido filtrada ni mezclada con 

otros autores. En este proyecto se utilizarán las siguientes: 

 

• Entrevistas consignadas en la red a fundadores de Rappi. 

• Fotografías obtenidas mediante búsqueda en Google. 

• Atlas 

• Encuestas realizadas por el autor en la ciudad de Bucaramanga. 

FASE 1

• Inicialmente se identifican las competencias y potencial que presenta    
la empresa Oglit S.A.S. Así mismo, se observan las carencias o 
falencias que esta presenta.

FASE 2

• Posteriormente, es necesario realizar un análisis de mercado para 
analizar  un poco el mercado internacional, en concreto los paises de 
México y Argentina.

FASE 3

• Por ultimo, elaborar estrategias de marketing y a la vez  un paso a paso 
confiable que permita a la empresa acceder satisfactoriamente al 
mercado meta.
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• Figuras citadas en el texto. 

 

Fuentes Secundarias, estas comprenden datos de una o más fuentes primarias para 

consolidar la información, en este caso se utilizaron: 

 

• Enciclopedias virtuales. 

• Bibliografías 

• Fuentes de información citadas en el texto 

• Información ofrecida por la empresa. 

 

3.4 Herramientas de la Investigación 

Para la realización de este proyecto de investigación es necesario el uso de herramientas 

que faciliten la obtención de la información necesaria para así desarrollar satisfactoriamente el 

paso a paso de la investigación y alcanzar los objetivos planteados al inicio de esta. 

 

En la recolección de los datos necesarios para generar estrategias de internacionalización 

apropiadas para la empresa Oglit S.A.S. se utilizarán las herramientas de bases de datos como 

LEGISCOMEX, un Sistema de Inteligencia Comercial para la gestión y análisis del comercio 

exterior. PROCOLOMBIA, una agencia gubernamental que promueve el turismo en Colombia a 

la vez que asesora a las empresas en procesos de exportación y consolidación. PROMÉXICO, un 

fideicomiso del Gobierno de mexicano que promueve el comercio y la inversión extranjera. 

DANE, entidad colombiana responsable de todas las estadísticas del país. 
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DIAN, entidad responsable de los impuestos, tributos y aduanas en el país colombiano. 

INEGI, es un órgano estatal responsable de normar y coordinar el Sistema Nacional de 

Información Estadística y Geografía mexicano. CCCE, es una entidad privada sin ánimo de lucro, 

cuyo propósito es promover y fortalecer la industria e-commerce en Colombia. AMVO, es una 

organización sin ánimo de lucro cuya misión es incentivar, apoyar y promover el desarrollo y 

posicionamiento del comercio electrónico y la economía digital en México. 

 

Figura 8.  

Herramientas de la investigación. 

 

Fuente: Elaborado por el autor. 

 

Las plataformas consignadas en la imagen han sido las herramientas utilizadas para la 

obtención de la información. Dichas plataformas permiten acceder a datos reales y actualizados. 

Así mismo, otra herramienta utilizada será la matriz DOFA.  
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4. Competencias y potencial de la empresa Oglit S.A.S. 

 

Este apartado busca recopilar la mayor cantidad de datos de la empresa Oglit S.A.S. para 

así evaluar el estado actual de esta. Alguna de la información necesaria para este capítulo es 

ofrecida por la empresa. 

Inicialmente se describe el perfil de la compañía, razón social, metas, misión, visión, tipo 

de negocio y demás información que detalla a la empresa. Así mismo, se encuentra una pequeña 

reseña histórica para conocer algunos pormenores de la empresa y como esta se ha desarrollado en 

los últimos años. 

También, se destaca la cultura organizacional que se vive dentro de la empresa y como esta 

se encuentra divida por departamentos o funciones. 

Por otra parte, esta consignado el portafolio de productos que estableció Oglit S.A.S. para 

este proyecto. Detallando los pormenores de los bienes, beneficios y valor agregado que estos 

poseen y que los hacen únicos. 

Una herramienta utilizada en esta sección es la matriz DOFA, esta nos permite conocer los 

puntos bajos (Debilidades y Amenazas) y altos (Oportunidades y Fortalezas) que tiene actualmente 

la empresa para dar un indicio de la situación en la que esta se encuentra. Mediante esta 

herramienta es posible evaluar la empresa desde aspectos internos y externos. 

Así mismo, para evaluar la capacidad de una posible internacionalización se analizarán las 

diferentes redes sociales de TucocinaTv destacando el alcance de estas en otros países y su 

evolución a lo largo de los últimos cuatro meses. 
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Sin duda este capítulo es de suma importancia ya que permite conocer el pasado de la 

empresa, su estado real actual y así poder influir positivamente en el futuro de la compañía 

mediante estrategias focalizadas.  
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4.1. Perfil de la compañía 

 

4.1.1. Datos básicos y reseña histórica de la compañía 

• Nombre de la compañía: OGLIT S.A.S 

• Nombre del presidente: Daniel Enrique Ramírez   

• Tipo de negocio: Marketing Digital a otras empresas, aunque actualmente se encuentra 

impulsando startups propios.  

• Año establecido el negocio: Creada en Bucaramanga, Santander; en el año 2013 con el 

NIT 9006454020. 

• Dirección: Cra. 35a # 46 -02, Bucaramanga; Santander. 

• Contactos: Correo electrónico: info@oglit.com - Numero de contacto: (+57) 

3187771162. 

 

La empresa Oglit S.A.S fue constituida en el año 2013 por Daniel Enrique Ramírez, en la 

ciudad de Bucaramanga. Inicialmente la empresa se dedicaba únicamente al asesoramiento y 

posicionamiento web de otras empresas. 

Actualmente, la compañía se encuentra desarrollando proyectos propios, bajo submarcas 

de la empresa como Tucocinatv. 

Tucocinatv, es un startup dedicado a la elaboración de recetas de cocina, venta de utensilios 

de cocina y próximamente venta de alimentos para la elaboración de dichas recetas. Todo mediante 

su página web o redes sociales. 

 

 

mailto:info@oglit.com
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4.1.2. Visión, misión, y objetivos de la empresa 

 

Misión 

Entrelazar y optimizar servicios digitales para ofrecer soluciones personalizadas y 

sofisticadas a la humanidad. 

 

Visión 

En los próximos 10 años lograr impactar positivamente en un cuarto de la población 

hispana. Así mismo, generar cerca de un millón de empleos. 

 

Objetivos 

Actualmente, el principal objetivo de la empresa es realizar una correcta transición de 

agencia de marketing a desarrollador y operador de startups digitales propios. Desarrollando así, 

un formato de posicionamiento nivel ciudad por ciudad; iniciando por Bucaramanga, con objetivos 

puntuales en Bogotá, México DF y Buenos Aires. 

 

4.2. Situación de la compañía 

 

4.2.1. Análisis Organizacional 

La empresa actualmente se encuentra en proceso de expansión y se espera que en los 

próximos meses se adhieran más personas a la organización. 

Con respecto a la cultura organizacional, la empresa se fundamenta en la ideología 

tecnocrática al ayudarse de la tecnología en todos o la mayoría de sus procesos. Así mismo, se 
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considera de carácter tecnocrático al brindar estimulación intelectual a la creación de nuevas ideas 

y productos. (Hogla Rodríguez, 2017). 

 

Estructura Organizacional 

 

Figura 9.  

Estructura de la Organización. 

 

Fuente: Elaborado por el autor. 

 

Recursos Financieros Y No Financieros Para La Internacionalización 

En el rubro financiero la empresa se abstiene de ofrecer información detallada. Sin 

embargo, de antemano se conoce la intención de la compañía en realizar inversiones en marketing 

para posicionar la empresa nacional e internacionalmente. 
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Para el ámbito no financiero, la empresa posee muy poco personal enfocado en que Oglit 

S.A.S. tenga presencia en mercados internacionales. Sin embargo, la compañía pretende ampliar 

su equipo de trabajo para la ejecución de las estrategias de marketing y las demás funciones dentro 

de la empresa. 

 

4.2.2. Servicios 

 

Portafolio de servicios 

 

Figura 10.  

Logo Oglit. 

 

Nota: Tomado de la Página web de Oglit. 

 

La empresa Oglit S.A.S. empezó su modelo de negocio ofreciendo servicios digitales como 

desarrollo web, posicionamiento digital, pauta optimizada, gestión de marketing, social media y 

creación de contenido. Inicialmente, estos servicios iban dirigidos a empresas o personas externas 
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a la organización. Sin embargo, la directiva de Oglit decidió dar un nuevo rumbo al enfoque de la 

compañía. 

Ahora Oglit S.A.S. ha dirigido sus recursos principalmente al desarrollo y posicionamiento 

de startups propios. Aunque al momento la empresa posee un número considerable de 

emprendimientos, la ejecución de este trabajo está dirigida a su startup TucocinaTv. 

 

TucocinaTv 

 

Figura 11.  

Logo de TucocinaTv. 

 

Nota: Suministrado por Oglit. 

 

Este negocio de cocina inició con la creación de contenido para ser subido en formato de 

video a las diferentes redes sociales de TucocinaTv.  

El contenido consiste en la elaboración de recetas con su respectivo paso a paso y mención 

de cada uno de los ingredientes y cantidades. 
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Figura 12.  

Modelo de recetas TucocinaTv. 

 

Nota: Tomado del Instagram de TucocinaTv. 

 

Los tipos de receta elaborados buscan abarcar un amplio número de simpatizantes. Por tal 

motivo se tienen en cuenta múltiples líneas de recetas como fitness, postres, ensaladas, platos 

típicos, batidos y demás.  

De igual forma, las recetas elaboradas por los cocineros de TucocinaTv buscan que dichas 

preparaciones sean sencillas y rápidas para cualquier persona desde la comodidad de su casa. Por 

tal motivo, la mayoría de las recetas no requiere de hornos u otros electrodomésticos que muchas 

personas no pueden conseguir con facilidad. 

Aunque esto no significa que algunas preparaciones se lleven a cabo con nuevas 

herramientas de cocina como la Air Fryer o freidora de aire. Este electrodoméstico se ha 

popularizado velozmente en los hogares debido a su fácil manejo y rápida preparación de la 

comida; razón que motivo al startup a generar contenido relacionado a esta. 
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Los productos y servicios que hoy en día ofrece TucocinaTv son realmente variados. Para 

iniciar se puede encontrar el e-book de recetas que actualmente se puede descargar gratuitamente 

al celular, Tablet o computadora.  

Por otra parte, TucocinaTv también ofrece productos tangibles como los delantales de 

cocina con exclusivos diseños. Aunque este no es el único producto, ya que la empresa 

comercializa igualmente soportes para utensilios. 

 

Figura 13.  

Soporte de utensilios 1. 

 

Nota: Tomado de la página web de TucocinaTv. 
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Figura 14.  

Soporte de utensilios2. 

 

Nota: Tomado de la página web de TucocinaTv 

 

Ficha Técnica Delantales 

 

Tabla 2.  

Ficha técnica Delantales Tucocinatv. 

Ficha Técnica 

Delantales Tucocinatv 

Producto Delantal de cocina 

Uso 

Sirve para cubrir la parte delantera del cuerpo de comida, para evitar el desgaste de la 

ropa por alimentos o para lucir una prenda con buenos diseños en la cocina. 

Descripción 

Delantales con diseños únicos y originales, una manera divertida de estar en la cocina 

Cuentan con una correa para el cuello ajustable para la longitud más adecuada, se 

puede cambiar fácilmente para adaptarse a la mayoría de los tamaños.  

Materiales Poliéster 100% 
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Tabla 2. Continuación 

Ficha Técnica 

Modelos Ayres – Vera – Napoli 

Medidas 

 

Tallas Adaptable 

Precio 76.000 COP 

Imagen Del Producto 

 

Fuente: Elaborado por el autor. 
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El siguiente objetivo con respecto a los productos es materializar la venta de los 

ingredientes necesarios para la realización de las recetas promocionadas. 

 

Proceso de Producción  

Oglit S.A.S. se encarga de diseñar los estilos y estos son enviados a una empresa externa 

que se encarga de la producción de los delantales. 

 

Precio De Venta 

 

Figura 15.  

Delantal 

 

Nota: Tomado de la página web de TucocinaTv. 
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Figura 16.  

Ingredientes de Receta 

 

Nota: Ingredientes de receta: Tomado de Pinterest. 

 

El precio de venta estipulado para el Delantal es de 76.000 COP o 20,68 USD. 

El precio de venta de los ingredientes de las recetas es variado y aún no está estipulado. 

Cabe resaltar que la cantidad fijada en los precios es proporcionada por la empresa Oglit. 

 

Lista De Posibles Recetas Para Acceder Al Mercado Meta 

- Tacos 

- Batidos saludables. 

- Enchiladas. 

- Ensalada de pollo y aguacate. 
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Valor Agregado 

 

Delantal: Cocinar con un delantal en frente de la familia o amigos sin duda le otorga un 

valor agregado al momento. En TucocinaTv además de poder escoger los motivos de delantales 

existentes es posible diseñar el propio y personalizarlo con nombres. 

Recetas: Lo habitual al ver una receta en internet es deber desplazarse a algún lugar para 

conseguir los ingredientes correspondientes y así poder realizarla. El plan de Tucocinatv es ofrecer 

una variedad de recetas y al mismo tiempo la posibilidad de acceder a todos los ingredientes desde 

la comodidad del hogar. 

 

Producto Para Exportación  

El producto o marca escogida por Oglit para su exportación es TucocinaTv, la cual quiere 

llegar a México a través del posicionamiento en sus redes sociales.  

Actualmente las redes sociales se han transformado y cada vez es más común realizar 

procesos de compra y venta mediante estas. Una de las más utilizadas son Facebook e Instagram. 

A través de estas, TucocinaTv ve la oportunidad de crear un mercado solido en el cual pueda 

ofrecer sus productos y alcanzar un amplio mercado para sus ventas. 
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Tabla 3.  

Redes Sociales TucocinaTv. 

Instagram: @tucocinatv Facebook: Tu Cocina Tv 

  

 
 

Twitter: @TuCocinaTv YouTube: TU COCINA TV 

Nota: Redes Sociales TucocinaTv. 

 

En la anterior tabla se puede apreciar el muro o inicio de las redes oficiales de TucocinaTv. 

Aunque en todas el modelo y las imágenes son las mismas, lo único que cambia es la extensión de 

la información en cada biografía de la cuenta. 
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Claramente es muy importante mantener las redes con información actualizada, además de 

subir contenido frecuentemente. De tal manera que la página se perciba confiable para la 

población. 

En el portafolio de productos y servicios de TucocinaTv encontramos: E-book de recetas, 

delantales de cocina y soportes de utensilios. 

De los cuales, TucocinaTv decidió que los delantales de cocina fabricados 100% en 

poliéster son el producto ideal para exportar. 

En el caso de los alimentos para la preparación de recetas, se pretende generar alianzas 

estratégicas que permitan acceder a los ingredientes desde el país meta. 

 

Alcance 

Figura 17.  

Seguidores en redes sociales TucocinaTv (09/03/2021 - 16/06/2021). 

 

 

Nota: Tomado de estadísticas elaboradas por el autor. 

 

Se puede apreciar que actualmente TucocinaTv maneja un amplio publico en algunas de 

sus redes sociales como Instagram y Tik Tok. Sin embargo, con la incorporación de integrantes al 
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equipo que permitan crear contenido con mayor frecuencia, así como la correcta destinación de 

recursos para las estrategias de marketing, permitirían aumentar notablemente la cantidad de 

seguidores y por consiguiente la cantidad de posibles compradores. 

 

Figura 18.  

Segmentación seguidores en Instagram TucocinaTv. 

 

  

Nota: Tomado del Instagram de TucocinaTv. 
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Como se puede apreciar en la anterior imagen, TucocinaTv tiene su publico distribuido en 

varios países, incluido México, aunque hasta el momento no se han realizado estrategias que 

ayuden a segmentar mejor el alcance a los países. 

Esto significa que la startup TucocinaTv si cuenta con la capacidad para internacionalizarse 

y ofrecer sus productos en otros mercados, ya que solo con la creación de contenido han logrado 

diversificar notablemente el público llegando a muchos países de la región. 

Estos datos también reflejarían que la empresa tiene aceptación por su contenido en varios 

países de la región y no solo en Colombia. Esto se debe también a la gran variedad de recetas que 

ofrece TucocinaTv y que abarcan grandes gustos y costumbres culinarias. 

 

 

 

 

4.3. Mercadeo 

 

4.3.1. Definición de la industria 

Con respecto a la situación del e-commerce, México no se ha destacado dentro de los países 

de la región. Posiblemente se deba a un aspecto cultural y a la alta cantidad de población que está 

alejada de la tecnología. Sin embargo, México es un país con una gran cantidad de habitantes, lo 

que le permite seguir ofreciendo mucha población interesada en el e-commerce.  
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Figura 19.  

Principales sitios web de comercio electrónico en México en febrero de 2020, por número 

mensual de visitantes. 

 

Nota: Statista. 

 

Respecto a los productos y servicios, la empresa posee una ventaja al ofrecer productos 

relacionados directamente con la alimentación, ya que esta es primordial día a día en la vida de 

todas las personas.  

La forma en como nos alimentamos ha cambiado con el paso de los años, poco a poco nos 

hemos adaptado a nuevas formas de consumo. Por lo tanto, estar a la vanguardia en este ámbito 

representa muchas oportunidades a futuro. 
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4.3.2. Canales de distribución 

El canal de distribución escogido para la venta del producto es directo. El cliente escoge 

su compra a través de la plataforma asignada; posteriormente el usuario realiza la totalidad del 

pago mediante tarjetas débito o crédito. Esto aplica para todos los productos o servicios que oferte 

Oglit. 

En el caso de los delantales, los envíos a nivel nacional serán efectuados mediante la 

empresa de logística Servientrega S.A. Mientras que, en el ámbito internacional; el envío del 

producto será realizado mediante DHL, ya que esta empresa cuenta con una amplia trayectoria en 

el mercado internacional lo que generaría confianza a los compradores, además de ser una 

compañía costo/beneficio atractiva. 

Para los ingredientes de las recetas, se realizará la entrega de los productos lo más pronto 

posible a cargo de un domiciliario de la empresa o uno contratado externamente. En este caso se 

valora la idea de generar la venta con el modelo contra entrega. 

 

Figura 20.  

Canal Directo De Distribución. 

 

Nota: Economipedia. 



| 63 

 

4.3.3. Principales clientes 

El modelo de negocio de Oglit y por consiguiente de TucocinaTv está enfocado en el e-

commerce. Es decir, acceder al mercado mexicano mediante plataformas o herramientas online 

que permitan una rápida expansión y notoriedad de la marca. 

Aunque la navegación por las respectivas plataformas y redes que maneja TucocinaTv es 

sumamente fácil, se requiere tener ciertos conocimientos para la correcta visualización y posterior 

compra de los productos vía electrónica.  

Con respecto a la oferta que maneja TucocinaTv, se espera que los principales clientes no 

solo sean aquellos fanáticos de la cocina. Sino aquellas personas que están cuidando su cuerpo y 

desean alimentarse sano con buenas recetas, aquellas que desean aprender a preparar un delicioso 

y rápido postre, aquellas que quieren sorprender un día a su familia o pareja con un gran plato o 

esas que simplemente necesitan un snack por las tardes y no saben que preparar.  

De igual forma, en los principales clientes se encuentran las amas de casa o señoras con 

gusto por la cocina. Ya que las mujeres que cocinan varios días a la semana para sus familias son 

realmente un segmento amplio en el país azteca. Según Kantar Worldpanel México, a través de su 

estudio Cooking Report; el 79% de las familias mexicanas no paran de preparar alimentos de lunes 

a viernes. (Kantar Worldpanel, 2019). 
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Figura 21.  

Imagen Ama De Casa Cocinando. 

 

Nota: Revista Vive. 

 

 

4.3.4. Expectativas de los clientes 

Sin duda para una empresa es primordial satisfacer los deseos y necesidades de sus 

clientes. Cada segmento de estos tiene necesidades y gustos que varían según las costumbres, 

edad o género. Sin embargo, todos los clientes comparten la atracción por productos de calidad, 

duraderos, exclusivos y accesibles. 

En la siguiente tabla se pueden apreciar algunas de las posibles expectativas de las 

personas con la empresa: 
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Tabla 4.  

Matriz Expectativas clientes 

Calidad 

Los productos que se ofrezcan deben ser de alta calidad. En el caso de los alimentos estos 

deberán ser frescos; mientras que los delantales deben ser resistentes y duraderos. 

Precio El precio varía y surgen promociones en los productos. 

Servicios, garantías 

La empresa está comprometida con el servicio post venta y trata a cada cliente con 

modales.  

Accesibilidad 

La empresa cuenta con una página web, diferentes redes sociales, 

teléfonos y correos para facilitar a los clientes el contacto con la empresa. 

Comunicación 

Los contactos y líneas de atención están disponibles de lunes a viernes de 8:am a 6:pm 

Se procura dar respuesta lo antes posible. 

Seguridad 

Los productos y servicios ofrecidos por TucocinaTv no representan ningún peligro para 

la comunidad. Sin embargo, se aconseja el uso responsable de los medios de pago en las 

plataformas. 

Fuente: Elaborado por el autor. 

 

4.4. Competitividad 

En general existen muchas páginas, redes, grupos o comunidades en línea de recetas. La 

mayoría de estas páginas solo suelen ofrecer e-books de múltiples recetas a precios accesibles. 

Aquí radica un poco la diferencia con TucocinaTv, ya que está startup amplió el portafolio de 

productos y servicios. 
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- Recetas Geniales: Es una cuenta en redes sociales que se describe como un sitio de 

recetas fáciles y deliciosas. Actualmente se encuentra posicionado en las redes ya que cuenta con 

más de 1,6 millones de seguidores en Instagram. Hace 4 semanas lanzaron a la venta su nuevo 

libro “100 recetas fáciles y rápidas + deliciosas del mundo”. 

La página es Argentina y se caracteriza por incluir un poco de humor en la elaboración de 

los videos. 

 

- Tasty Genial: Es una cuenta en redes sociales que se describe como un sitio de recetas 

deliciosas. Se promociona mencionando que suben video todos los días. Actualmente cuentas con 

374 mil seguidores en Instagram. Así mismo, tienen un e-book de recetas para descargar.  

De igual forma, esta cuenta también es argentina. 

 

- Recetas Saludables: Es una cuenta en redes sociales que se describe como un sitio que 

ayuda a las personas a perder peso para siempre. Esta cuenta domina actualmente el rubro de 

recetas fitness, poseen 2 millones de seguidores en Instagram. Además, tienen aplicación para 

descargar directamente al celular. 

De igual forma, esta cuenta también es argentina. 

 

- Kiwi Limón: Sin duda este es el sitio de mayor popularidad en las recetas de cocina en 

Instagram, en esta red social cuenta con 4 millones de seguidores. 
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En conclusión, las cuentas de recetas que están mayor posicionadas en Latinoamérica son 

las argentinas. Por consiguiente, el mercado mexicano no se encuentra saturado de ofertas y 

contenido con sitios de recetas, lo que repercute en una buena oportunidad de consolidación en el 

país azteca. 

 

4.5. Evaluación global  

Realizar una evaluación de la empresa donde se expongan tanto los puntos altos como los 

bajos, es el inicio para plasmar y encaminar de nuevo la empresa hacia los objetivos planteados.  

 

Comprender al detalle los puntos fuertes de la compañía despejaría el camino a seguir. Así 

mismo, conocer los puntos débiles sería el previo aviso para no hacer las cosas mal en un futuro 

cercano. 
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Tabla 5.  

Matriz FODA. 

 Puntos fuertes Puntos débiles 

D
e 

o
ri

g
en

 i
n

te
rn

o
 

Fortalezas 

1. La empresa, sus productos y servicios son 

fácilmente visibles a través de redes sociales o 

páginas web. 

2. El acceso a la marca y la posibilidad de realizar 

compras online está disponible las 24 horas del día. 

3. Disponibilidad de recursos para invertir. 

 

Debilidades 

1. Poco personal enfocado al proceso de 

ventas y desarrollo de la 

internacionalización. 

2. La inversión en publicidad hasta el 

momento no ha sido alta. 

3. Cero experiencias con ventas en el 

mercado internacional. 

 

D
e 

O
ri

g
en

 E
x

te
r
n

o
 

Oportunidades 

1. Posibilidad de acceder a clientes de todos los países 

a través del e-commerce. 

2. El mercado al que se busca acceder es relativamente 

nuevo. 

3. Posibilidad de ejecutar un plan de marketing con los 

recursos disponibles. 

4. El comercio electrónico cada vez tiene mayor 

aceptación y preferencia entre los compradores. 

Amenazas 

1. Posible competencia en otros países.  

2. La pandemia por covid-19 ha disminuido 

los ingresos de una parte de la población, 

su poder adquisitivo y por consiguiente 

algunas de sus compras. 

3. Otras marcas similares poseen aplicación 

móvil. 

Fuente: Elaborado por el autor. 
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En general la empresa no está mal ubicada ante la competencia. Claramente hay compañías 

mucho más posicionadas en el ámbito del e-commerce. Sin embargo, el segmento de la cocina no 

ha sido explotado lo suficiente lo que conlleva a oportunidades de negocio para Oglit. 

Es importante asignar bien los recursos para sacar el mayor provecho a cada estrategia de 

marketing establecida previamente. Así mismo, la conformación de un equipo de trabajo más 

grande es indispensable para la expansión de la empresa. 

 

4.5.1. Conocimiento de mercados internacionales 

La empresa nunca ha tenido experiencias en mercados internacionales. Hasta el momento 

se han realizado pequeño                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                            

s acercamientos con personas y empresas de otros países, pero no se ha concretado ninguna venta 

o negocio que genere algún beneficio a la compañía. 

Estos hechos podrían indicar prematuramente que internacionalizar a TucocinaTv podría 

llegar a ser viable. Ya que desde este momento otras pequeñas compañías se han fijado en el 

potencial de la startup buscando hacer alianzas estratégicas que permitan el desarrollo y 

posicionamiento de ambas marcas.  

 

4.5.2. Diagnostico 

Tras analizar los datos expuestos anteriormente, se logra apreciar que el modelo de negocio 

en el que quiere posicionarse TucocinaTv que son las redes sociales y paginas web se le da bastante 

bien a la empresa. Ya que Oglit inició labores en 2013 ofreciendo los servicios de marketing a 

empresas externas pero que hoy en día los aplicará a su propia startup. Es decir, cuenta con ocho 

años de experiencia en el ámbito.  
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Con respecto a las experiencias vividas por el autor dentro de la empresa, determinó que el 

equipo actual está bien capacitado y cuentan con los conocimientos necesarios para el progreso y 

desarrollo de la startup respecto al marketing y posicionamiento. Sin embargo, el equipo de trabajo 

es muy reducido. Esto retrasa notablemente las tareas ya que un trabajador debe estar pendiente 

de muchas cosas al mismo tiempo y suele suceder en algunas ocasiones que las labores dispuestas 

no tienen correlación unas con otras. 

De igual forma, el autor notó en su instancia en la empresa que esta no se encuentra adjunta 

a ninguna organización que ayude en su proceso de expansión como ProColombia, ni ha solicitado 

ayuda a empresas que brinden asesorías.  

. 

 

 

 

5. Análisis y selección de mercados 

 

En este apartado se busca analizar el mercado internacional actual, como se encuentran 

posicionados dos de los países de la región Latinoamericana en varios rubros económicos, sociales 

y de e-commerce.  

Aquí estará plasmado la matriz de selección de mercados. En esta se evaluará a los países 

(México y Argentina) teniendo en cuenta el previo análisis y decisión tomada por los dirigentes de 

Oglit S.A.S.  
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Posteriormente, el país que obtuvo la más alta calificación o se destacó más en los rubros, 

será escogido como el país objetivo, de igual forma el segundo país con la mayor calificación será 

el país alterno, esto si durante el proceso surgen problemas con la primera selección. 

El país objetivo será aquella nación donde estarán puestos los intereses y esfuerzos de la 

empresa para alcanzar una posible futura internacionalización. Con este se desarrollará un perfil 

país en forma de tabla que incluya la información básica del país, geografía, economía, demografía, 

organización política y organización territorial. 

Por último, en este capítulo se hará énfasis en los temas de comercio exterior que 

involucran a Colombia y el país objetivo. Aquí estarán consignados los acuerdos comerciales 

vigentes entre las dos naciones, los diferentes tipos de aranceles que manejan, así como los 

múltiples requisitos y documentos requeridos. 

 

 

 

5.1. Preselección de mercados 

Los países preseleccionados para realizar el análisis de mercado son México y Argentina. 

Estos países fueron seleccionados previamente por los dirigentes de Oglit S.A.S quien desde un 

principio le manifestaron al autor su intención de acceder solamente al mercado mexicano o 

argentino. Por tal motivo no se contempló la inclusión de más países en la preselección del 

mercado meta. 
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Figura 22.  

Mapa señalizado con México y Argentina. 

 

Nota: Wikipedia. (febrero 28 de 2021). Relaciones Argentina-México. Disponible en: 

https://es.wikipedia.org/wiki/Relaciones_Argentina-M%C3%A9xico 

 

  

https://es.wikipedia.org/wiki/Relaciones_Argentina-M%C3%A9xico
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5.1.1 Priorización de mercados 

 

México: México se encuentra ubicado en Norte América, limita al norte con Estados 

Unidos, al este con el golfo de México y el mar de las Antillas (Mar Caribe), al sur con Guatemala 

y Belice y al oeste con el océano Pacífico. Su extensión territorial comprende una superficie de 

1.964.375 Km2 ubicando así a México en la posición número 13 respecto a la extensión territorial 

a nivel mundial. 

La población de México es de 127.792.000 personas, siendo este el país número 10 con 

mayor número de población. Su capital es Ciudad De México, siendo también la ciudad más 

poblada con 9.003.827 habitantes. 

 

Empleo: Debido a la emergencia sanitaria vivida actualmente causada por la pandemia de 

COVID 19, en el año 2020, México pasó por uno de sus peores momentos ya que se perdió un 

86% de empleos formales permanentes y un 14% de empleos eventuales, según la Encuesta 

Nacional de Ocupación y Empleo (ENOE), la tasa de desocupación aumentó durante el primer 

trimestre del 2021 un 0.9% puntos porcentuales al pasar de 3.4 a 4.4% a nivel nacional, sin 

embargo ha sido la agricultura uno de los factores que han logrado sobrellevar esta situación, 

gracias a que brinda empleo a miles de familias. 

 

Agricultura: La agricultura juega un papel importante en el sistema económico de un país, 

debido a que no solo abastece al país de alimento, sino que además brinda oportunidades de empleo 

a una parte considerable de la población.  
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La actividad agrícola de México es bastante dinámica, entre los productos más producidos 

en cultivos se encuentra el maíz grano blanco y el maíz grano amarillo, que, por su abundancia, es 

utilizado para la elaboración de variedad de platos mexicanos. Entre los principales estados que 

mantienen una alta productividad agrícola se encuentran Michoacán, Sinaloa, Jalisco, Chiapas, 

Sonora y Veracruz. 

 

Vivienda: Según el Consejo Nacional de Evaluación de la Política de Desarrollo Social, 

los mexicanos tienen mayor gasto monetario por hogar en alimentación, transporte y educación. 

Alrededor de 35millones de viviendas particulares son habitadas por un promedio de 3 a 4 personas 

por vivienda en el 2020. 

 

Transporte: El transporte es otro de los factores que ayudan a la sostenibilidad económica 

de un país, en México se cuenta con varios tipos de transporte como lo son transporte aéreo, 

transporte por ferrocarril, transporte marítimo, transporte de carga, transporte colectivo de 

pasajeros y transporte colectivo urbano y suburbano. 

 

Turismo: El turismo es un fenómeno social, cultural y económico relacionado con el 

movimiento de las personas a lugares que se encuentran fuera de su lugar de residencia habitual, 

en México, en lo que va corrido del 2021se ha llevado un control del número de visitantes 

internacionales por tipo y medio de transporte, por el medio de transporte que más han ingresado 

turista a México ha sido en automóviles, seguido de transporte aéreo y por última vía terrestre. 
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Educación: En México, según la Secretaría de Educación Pública, la tasa de matriculación 

es más alta en primaria, pero la eficiencia terminal es liderada por secundaria según el nivel 

educativo. La población que más asiste a la escuela se encuentra entre los 6 a 14 años. 

 

Comercio: México exporta principalmente vehículos y partes de vehículos, máquinas de 

procesamiento automático de datos, petróleo y maquinaria. En las importaciones, compra 

principalmente petróleos (no crudo), partes de vehículos y circuitos electrónicos integrados. 

 

Figura 23.  

Importaciones y exportaciones de México de 2015 a 2019. 

 

Nota: Organización Mundial del Comercio (OMC); últimos datos disponibles 

 

Argentina: Argentina se encuentra ubicado en Sudamérica, limita al norte con el estado 

Plurinacional de Bolivia y la República del Paraguay, al Sur con la República de Chile y el Océano 

Atlántico, al este con la República Federativa del Brasil, la República de Uruguay y el Océano 

Atlántico Sur, al oeste la República de Chile. Su extensión territorial comprende una superficie de 

2.780.400 Km2 ubicando así a Argentina en la posición número 8 respecto a la extensión territorial 

a nivel mundial. 
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La población de Argentina es de 44.939.000 personas. siendo este el país número 42 con 

mayor número de población. Dividido en 23 provincias con su capital Buenos Aires, siendo 

también la ciudad más poblada con 17.541.141 habitantes. 

 

Religión: En la Argentina existe una total libertad de culto. La religión católica es 

profesada mayoritariamente pero también se practican otros cultos como el protestantismo, el 

judaísmo, el islamismo, la religión ortodoxa griega, la ortodoxa rusa y otras. 

 

Cultura: Argentina es un país muy diverso que fomenta la cultura en sus diferentes 

ámbitos. En tiempos de su independencia se conocía a este país como “la París de América” por 

su diversidad cultural y estilo. Existen importantes museos de arqueología, historia y arte, y se 

fomenta la música autóctona como el folclore o el tango. 

 

Deporte: En Argentina el deporte predilecto es el fútbol y en menor escala el básquet o el 

ciclismo, aunque su deporte nacional es el pato (originario de Argentina) el cual consiste en el 

enfrentamiento de dos equipos de cuatro jugadores cada uno, numerados del 1 al 4, que buscan 

apoderarse del pato mediante pases y combinaciones, eludiendo a sus adversarios y encestándolo 

en un aro de un metro de diámetro. 

 

Costumbres: Los argentinos acostumbran a hacer reuniones familiares y con amigos, 

donde comparten diferentes tipos de comidas en especial disfrutan realizar asados, gracias a la 

excelente calidad de sus carnes. 
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Educación: La educación en Argentina puede ser privada o pública y, después de su 

independencia, se convirtió en uno de sus pilares fundamentales, todo lo anterior ayudó para que 

actualmente cuente con un nivel de educación alta, obligatoria y gratuita para los niños entre los 5 

y 14 años de edad, la educación secundaria es optativa y la educación a nivel universitario presenta 

variedad de ofertas académicas sobresaliendo a nivel continental. 

 

Agricultura: Es una de las principales actividades económicas dado a su gran variedad de 

climas y terrenos, lo cual hace posible que los cultivos como la caña, frutos secos, hortalizas entre 

otros, sean productivos. 

 

Ganadería: En cuanto a la ganadería, en Argentina los principales animales que se crían 

son el ganado bovino y el ovino. 

 

Economía: Unas de las principales actividades económicas en Argentina son la 

agricultura, la ganadería y el turismo, es así como este último fue afectado significativamente por 

la emergencia sanitaria vivida actualmente, según el Centro de Estudios Metropolitanos (CEM), 

esto trajo como consecuencia la caída en los ingresos de los hogares y la pérdida de millones de 

empleos, dando lugar así a que la tasa de inactividad pasara de 52,9% a 61,6% y con este viniera 

el aumento de la pobreza. 

Argentina exporta principalmente residuos de petróleo y otros residuos sólidos (13,1%), 

maíz (9,1%), vehículos motorizados para el transporte de bienes (5,3%), aceite de soja y soja 

(10,2%) y carne (3,5%). En las importaciones compra principalmente automóviles motorizados y 

otros tipos de vehículos a motor (4,8%), partes de autos y accesorios (4,2%), petróleos líquidos y 



| 78 

 

otros petróleos obtenidos de bituminosos (3,8%), aparatos eléctricos para líneas telefónicas (3,5%) 

gas de petróleo y otros hidrocarburos de gas (3,5%). 

 

Figura 24.  

Importaciones y exportaciones de Argentina de 2015 a 2019. 

 

Nota: Organización Mundial del Comercio (OMC); últimos datos disponibles 

 

Tabla 6.  

Comparativa México - Argentina. 

Comparativa 

Aspecto México Argentina 

Territorio 1.964.375 Km2. 2.780.400 Km2. 

Población 127.792.000 personas. 44.939.000 personas. 

Economía/PIB Economía número 15. Economía número 32. 

Deuda Per Cápita 4.471€ euros por habitante. 7.968€ euros por habitante. 

Variación anual IPC 6,1%. 46,3%. 

Índice De Desarrollo Humano (IDH) 76 46. 

Desempleo 4,4%. 11,7%. 
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Doing Business 54º 119º 

Índice De Comercio Electrónico 93° 82° 

Inflación 4.58%. 47.5%. 

Fuente: Elaborado por el autor. 

 

De la tabla anterior se puede observar la comparación entre México y Argentina en 

diferentes rubros como lo son: Extensión territorial, número de habitantes, situación de la 

economía, deuda per cápita, IPC, IDH, tasa de desempleo, Doing Business y el índice de comercio 

electrónico.  

En total se comparó a los países en 10 rubros en los que México destaca por encima de 

Argentina en siete de ellos. Esto se debe a que en los últimos años el país suramericano ha venido 

presentando problemas económicos y un porcentaje de inflación que no para de aumentar, 

provocando así, un incremento notable de los precios y del costo de vida en general en el país 

sudamericano. 
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5.1.2 Selección final de mercados 

 

Para la toma de la selección final del país meta, se tomaron en cuenta los rubros 

considerados más importantes por el autor. En este caso considera que la economía, el índice de 

comercio electrónico, el índice de desarrollo humano y la facilidad para hacer negocios son 

determinantes para la decisión del país meta; teniendo en cuenta que el poder adquisitivo de las 

personas del país objetivo es muy importante, así como su desarrollo en e-commerce ya que en 

esto se basa la startup. 

 

Tabla 7.  

Comparativa Final (México - Argentina). 

Factor México Argentina 

Economía 15 32 

IDH 76 46 

Índice de comercio 

electrónico 

93 82 

Doing Business 54 119 

Total 59.5 69.75 

Fuente: Elaborado por el autor. 
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La información fue obtenida del sitio web datosmacro.com  

 

De la anterior tabla se puede analizar que, tras comparar en los indicadores de Economía, 

nivel de vida y Doing Business a México y Argentina; el país azteca logró una clara ventaja de 

diez puntos porcentuales. Por consiguiente, México es el país meta.  

En esta tabla se determinó el promedio de las variables y en este caso la nación con la 

valoración menor es la mejor posicionada para ser el país meta.  

 

 

5.2. Inteligencia de mercados a la empresa OGLIT S.A.S. 

 

5.2.1. Perfil país 

 

Figura 25.  

País meta. 

 

Nota: Mincomercio. 



| 82 

 

 

Información básica 

México es un país cuya división política se diferencia en los conceptos a otros países, ya 

que su división está dada en entidades federativas. 

 

 

Tabla 8.  

Información básica 

Nombre oficial 

Estados Unidos Mexicanos  

Capital  

Ciudad de México  

Nacionalidad 

Mexicano/a 

Idioma 

Español 

Religión 

El 96.86% practica el cristianismo 

Fiesta Nacional 

• 5 de febrero: día de la constitución 

• 5 de mayo: Aniversario de la Batalla de Puebla 

• 16 de septiembre: día de la Independencia  

• 2 de noviembre: día de los muertos 

• 20 de noviembre: Aniversario de la Revolución Mexicana de 1910 

Hora nacional 

Se encuentra en la zona del tiempo del Este y cinco horas detrás del meridiano de Greenwich (GMT-5). 
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Geografía 

México es un país localizado en el extremo meridional de América del Norte, cuenta con 

una costa oriental bañada por el golfo de México y el mar Caribe, que forman parte del océano 

Atlántico, además posee un enorme litoral bañado por el Océano Pacifico. 

 

Tabla 9.  

Geografía 

Situación Geográfica 

México está situado en el continente americano, de acuerdo con el Ecuador, se localiza en el hemisferio Norte 

y de acuerdo con el meridiano de Greenwich, en el hemisferio Occidental. El territorio mexicano se encuentra 

entre los paralelos 14°33’ N y 32°43´ N y entre los meridianos 86° 46´ W y 118° 20´ W. 

Límites  

México limita al norte con Estados Unidos y al sur con Centroamérica específicamente con Guatemala y 

Belice, al este limita con el Golfo de México y al oeste con el Océano Pacífico.   

Área 

 1.973 millones km2 

Características 

Su territorio está formado por una superficie continental, islas y el espacio correspondiente a su mar territorial. 

Clima 

El 73% del estado presenta clima templado subhúmedo localizado en los valles altos del norte, centro y este, 

el 21% es cálido subhúmedo y se encuentra hacia el suroeste, el 6% seco y semiseco presente en el noreste y 

0.16% clima frío, localizado en las partes altas de los volcanes. 
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Demografía 

La población mexicana se caracteriza por la diversidad cultural, la cual se debe a sus raíces 

indígenas y alta cantidad de migrantes.  

 

 

 

Tabla 10.  

Demografía 

Población 

127.792.000 personas 

Composición étnica 

Mestizos (70%), amerindios (14%), criollos o blancos (15%), árabes sirios y libaneses, judíos, turcos, chinos, 

coreanos y japoneses, que juntos son casi el 1% de la población. 

Densidad 

65 habitantes por Km2 

Población urbana 

78% de los mexicanos viven en zonas urbanas 

Tasa crecimiento poblacional 

1.1% 

Tasa de fertilidad 

2,13 hijos por mujer (2018) 

Estructura de edades 
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0-14 años: 26,61% (hombres 17.143.124 /mujeres 16.378.309) 

15-24 años: 17,35% (hombres 11.072.817 /mujeres 10.779.029) 

25-54 años: 40,91% (hombres 24.916.204 /mujeres 26.612.272) 

55-64 años: 7,87% (hombres 4.538.167 /mujeres 5.375.867) 

65 años y más: 7,26% (hombres 4.079.513 /mujeres 5.063.903) 

Edad media 

29 años (2020) 

Esperanza de vida  

74.99 años (2018) 

Mortalidad infantil 

12 muertes/1000 nacimientos 

Organización administrativa y territorial  

La siguiente Figura corresponde a la organización administrativa de México. 

 

Tabla 11.  

Organización administrativa y territorial 

Organización administrativa 

México está organizado como una República representativa, democrática y federal. Está dividido políticamente 

en 32 entidades federativas, de las cuales 31 son estados libres y soberanos en su régimen interior y un Distrito 

Federal donde residen los Poderes Federales. 

 

Características de los estados 

Las entidades federativas constituyen, según la Carta Magna, estados libres y soberanos que son autónomos 

en su régimen interior, pero que al formar parte de un Estado Federal como lo es México, deben adoptar la 

forma de gobierno de éste y no deben contravenir ni el propio régimen federal ni su legislación. 
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Organización política 

Los Estados Unidos Mexicanos cuenta con su propio sistema de gobierno. Estipulado desde 

1.824 y vigente a la actualidad, aunque con una serie de modificaciones y atribuciones a lo largo 

de los años. 
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Tabla 12.  

Organización política 

Tipo de gobierno 

El Gobierno de los Estados Unidos Mexicanos es representativo, demócrata y federal, donde periódicamente 

es elegido su gobernante (presidente) como jefe de estado y de gobierno. 

Perfil político 

México es una república federal basada en una democracia presidencial. 

Poder ejecutivo 

Reside en el presidente de los Estados Unidos Mexicanos. 

Rama legislativa 

Está en manos del Congreso de la Unión, el cual se divide en cámaras: Cámara de Diputados y el Senado de 

la República. 

Rama judicial 

Está conformado por la Suprema Corte de Justicia de la Nación, el Tribunal Electoral, los Tribunales de 

Circuito (Colegiados y Unitarios), los Juzgados de Distrito y el Consejo de la Judicatura Federal. 

Partidos políticos y líderes 

México tiene un sistema multipartidista. Los partidos son: MORENA (Movimiento Regeneración Nacional), 

PRI (Partido Revolucionario Institucional), PAN (Partido Acción Nacional), PRD (Partido de la Revolución 

Democrática). 
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Economía 

 

Tabla 13.  

Datos Economía Mexicana. 

PIB 1.150.659,625 USD 

Variación PIB 0,4% 

PIB per cápita 9.006 USD 

Variación PIB per cápita -387,04 dólares 

Déficit 52.513 millones de dólares 

Tasa desempleo 4,4% 

IPC general 6,1% 

Exportaciones 446.229,3 millones de dólares 

Importaciones 420.136,5 millones de dólares 

Balanza comercial 26.092,5 millones de dólares 

Inmigrantes 1.060.707 personas  

Emigrantes 11.796.178 personas 

Tasa de cambio  1 peso mexicano es igual a0,050 dólar 

Moneda  Pesos mexicanos 

Fuente: Elaborado por el autor.  
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5.2.2. Análisis del entorno e indicadores económicos 

La economía mexicana está sumamente diversificada. Hacen parte importante de esta las 

industrias de las tecnologías, petróleos, manufacturas y explotación de minerales como plata, 

bismuto y fluorita; siendo México en la actualidad el segundo lugar a nivel mundial en la 

producción de estas. (Inegi, 2019). 

De igual forma, la agricultura juega un papel importante en la economía del país 

norteamericano. Según datos del Banco Mundial, representó el 3,38% del PIB en 2019, y empleó 

a 12,4% de la población activa del país en 2020. 

Sin duda el sector de los servicios es el más influyente en este rubro económico. Representa 

el 59,87% del PIB mexicano y genera el 61, 37% de los empleos en el país. 

Los sectores tecnológicos y desarrollo de software están experimentando un considerable 

auge y cada vez son más los mexicanos interesados en el tema. 

El Producto Interno Bruto, PIB de México que se puede apreciar en la siguiente Figura, 

muestra la gran variación que este ha presentado desde 1960 hasta el 2019. 
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Figura 26.  

PIB México 1960-2019. 

 

Nota: Banco Mundial. 

 

La siguiente ilustracion representa la inflacion en México desde los años 60 hasta el 2019. 

Se logra apreciar como los indices aumentaron a mediados de 1980. Sin embargo, la tendencia de 

inflacion se ha mantenido baja durante los ultimos años. 
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Figura 27.  

Inflación México 1960-2019. 

 

Nota: Banco Mundial. 

 

Actualmente, México presenta un superávit en su Balanza comercial de 21.382,1 millones 

de euros, un 2,27% de su PIB, lo que contrasta con el año anterior, en el que la balanza comercial 

registró un déficit de 5.929,7 millones de euros o 6.226,5 millones de dólares. 
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Figura 28.  

Balanza Comercial México. 

 

Nota: Datos Macro. 

 

5.2.3. Comercio bilateral 

Colombia es el segundo socio comercial de México en América Latina, Los sectores que 

mayor inversión colombiana están recibiendo en México son las industrias manufactureras, 

servicios financieros, construcción, comercio y servicio de alojamiento, así como la venta de partes 

de vehículos. 

Por su lado México ocupa el tercer lugar en importaciones de Colombia y se ha convertido 

en el sexto país con mayor inversión extranjera directa en Colombia. Invirtiendo más de US$730 

millones en 2019. El país azteca ha logrado invertir capital en industria, comercio, construcción, 

sector financiero, transporte e información en Colombia, que en 2019 ascendió a US$3.544 

millones. 

En total el flujo de inversiones entre México y Colombia se acercó a los US$10.500 

millones en 2019. (Paola Andrea Vargas Rubio, 2019). 
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5.2.4. Acuerdos comerciales 

 

Acuerdos Comerciales Entre Colombia Y México 

 

Figura 29.  

Colombia y México. 

 

Nota: Encolombia.com 

 

Tratado de Libre Comercio entre los Estados Unidos Mexicanos y la República de 

Colombia 

El Tratado del Grupo de los Tres (TLC-G3), integrado por Colombia, México y Venezuela; 

fue firmado el 13 de junio de 1994 y entró posteriormente en vigor el 1 de enero de 1995, mediante 

la Ley de la República de Colombia No. 172 de 1994. 

El Acuerdo fue registrado ante la Asociación Latinoamericana de Integración (ALADI) 

como Acuerdo de Complementación Económica (ACE) No. 33. Cabe resaltar que ALADI está 
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conformada por 13 naciones que son Argentina, Bolivia, Brasil, Chile, Colombia, Cuba, Ecuador, 

México, Panamá, Paraguay, Perú, Uruguay y Venezuela. 

Este tratado actualmente beneficia al 97% del total de los aranceles con una cuota del 0%. 

Aunque no es de forma permanente, si lo estará por un periodo de 10 años que se renueva 

dependiendo las determinaciones de los gobernantes. 

En conclusión, actualmente la mayoría de los productos exportados hacia México o 

importados desde este país gozan de un beneficio arancelario del 0%. Solo el 3% de los productos 

registrados deberá pagar el impuesto. El sector textil y agropecuario están incluidos en el beneficio. 

 

5.2.5. Requisitos 

La presencia que la empresa hará en territorio mexicano no necesita presencialidad. Por tal 

motivo no existen requisitos previos para hacer uso del e-commerce en el país. 

 

5.2.6. Logística 

Al ser comercio electrónico y redes sociales no es necesario ningún proceso de logística en 

el proceso de visualización de contenido, descarga de contenido y compra de productos. 

En el caso de los delantales, la logística para envíos involucra directamente una empresa 

externa encargada de la distribución. Cada envío involucra un nuevo contrato con la distribuidora. 

 

5.2.7. Canales de distribución 

Entre los canales de distribución que la empresa maneja se encuentran: 

 

• Página web: https://tucocina.tv/  

https://tucocina.tv/
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• Red social Facebook: https://www.facebook.com/tucocinatv  

• Red social Instagram: https://www.instagram.com/tucocinatv/  

• Red social YouTube: https://www.youtube.com/channel/UCXgzJeePu6--

5AsckrxyApw  

 

5.3 Consumidor 

5.3.1 Perfil del Consumidor 

El consumidor mexicano estuvo obligado a cambiar la forma en la que realizaba sus 

compras debido a la pandemia de covid-19. Según un estudio realizado por TIENDEO, en el 2020 

los mexicanos redujeron su movilidad a las tiendas físicas hasta en un 50%; situación que ha 

incrementado las compras por internet. 

Por otra parte, México al estar tan cerca de los Estados Unidos, ha familiarizado la cultura 

de consumo de los norteamericanos. Por lo tanto, el país azteca cuenta con determinada población 

que realiza compras no esenciales con frecuencia. 

 

5.3.2 Temporada de Compras 

Al ser productos relacionados con la alimentación podría concluirse que todos los días del 

año las personas podrían estar interesadas en la marca.  

Aunque en productos como los delantales y soportes de utensilios la temporada de compras 

en el día de la madre y día de la mujer. 

 

 

https://www.facebook.com/tucocinatv
https://www.instagram.com/tucocinatv/
https://www.youtube.com/channel/UCXgzJeePu6--5AsckrxyApw
https://www.youtube.com/channel/UCXgzJeePu6--5AsckrxyApw
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5.3.3 Entidades de apoyo/Organismos de promoción y ayuda para ingresar al mercado 

 

Procolombia 

Es la entidad encargada de la promoción del turismo colombiano a nivel internacional, 

además de impulsar la inversión extranjera y las exportaciones no minero energéticas de la nación. 

En otras palabras, trabaja por la buena imagen de Colombia. 

 

Funciones de PROCOLOMBIA: 

• Identificación de oportunidades de mercado. 

• Diseño de estrategias de penetración de mercados. 

• Internacionalización de las empresas. 

• Acompañamiento en el diseño de planes de acción. 

• Contacto entre empresarios a través de actividades de promoción comercial, inversión 

y turismo internacional. 

• Servicios especializados a empresarios extranjeros interesados en adquirir bienes y 

servicios colombianos o en invertir en Colombia. 

• Alianzas con entidades nacionales e internacionales, privadas y públicas, que permitan 

ampliar la disponibilidad de recursos para apoyar diferentes iniciativas empresariales y promover 

el desarrollo y crecimiento del portafolio de servicios. 

(PROCOLOMBIA, 2017). 

 

PROCOLOMBIA ha creado una red de oficinas a nivel nacional e internacional que 

permiten el acceso a sus servicios desde diferentes partes del mundo. 
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Figura 30.  

Oficinas de PROCOLOMBIA en Norteamérica. 

 

Nota: PROCOLOMBIA. 

 

Oficina Comercial PROCOLOMBIA en México 

Dirección: Av. Paseo de la Reforma 379, Cuauhtémoc, 06500 Ciudad de México, CDMX, 

México. 

Teléfono: +52 55 5533 3760 

 

Actualmente al ingresar a PROCOLOMBIA se puede acceder a una gran variedad de 

servicios y herramientas que facilitan la internacionalización de una empresa. La oferta de esta 

entidad colombiana es muy variada ya que sus funciones como se mencionó anteriormente son 

extensas. 

En términos generales los servicios que ofrece PROCOLOMBIA se puede clasificar en 

cuatro: 

https://www.google.com/search?rlz=1C1KYPA_enCO674CO674&sxsrf=ALeKk008I35qGhc-Guia6QwHlZddwNE9YQ:1622606511558&q=oficina+comercial+procolombia+m%C3%A9xico+cuauht%C3%A9moc+direcci%C3%B3n&stick=H4sIAAAAAAAAAOPgE-LVT9c3NEwyLyopNs0o05LNTrbSz8lPTizJzM-DM6wSU1KKUouLF7Ha5KdlJmfmJSok5-emFiVnJuYoFBTlJ-fn5OcmZSYq5B5eWZGZnK-QXJpYmlFyeGVufrJCSmZRanJy5uHNeQDYs5MvbwAAAA&ludocid=5326677543418105603&sa=X&ved=2ahUKEwjkweyliPjwAhVSMVkFHVrnDssQ6BMwGXoECCoQBA
https://www.google.com/search?rlz=1C1KYPA_enCO674CO674&sxsrf=ALeKk008I35qGhc-Guia6QwHlZddwNE9YQ:1622606511558&q=oficina+comercial+procolombia+m%C3%A9xico+cuauht%C3%A9moc+tel%C3%A9fono&ludocid=5326677543418105603&sa=X&ved=2ahUKEwjkweyliPjwAhVSMVkFHVrnDssQ6BMwHHoECB4QAg
https://www.google.com/search?q=oficina+de+procolombia+en+mexico&rlz=1C1KYPA_enCO674CO674&oq=oficina+de+procolombia+en+mexico&aqs=chrome..69i57.3979j0j1&sourceid=chrome&ie=UTF-8
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Figura 31.  

Servicios PROCOLOMBIA. 

 

Nota: PROCOLOMBIA. 

 

De los anteriores servicios la empresa Oglit S.A.S. podría acompañar su desarrollo 

internacional con los servicios para exportadores que incluyen capacitaciones, promoción de 

productos, descubrimiento de oportunidades de negocio, herramientas de exportación y asesoría 

en exportaciones. 

 

5.3.4 Cultura en los negocios 

México es uno de los países más poblados a nivel mundial ya que cuenta con alrededor de 

128 millones de habitantes, así mismo, cuenta con cerca de 32 sitios de interés cultural, lo cual lo 

hace destino de interés para turistas latinoamericanos. 
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Los mexicanos actualmente tienen una de las principales economías tanto a nivel regional 

como mundial, es por esto por lo que su comercio e industria ha crecido de forma próspera y sus 

actividades de comercio exterior han sido relevantes e importantes para el desarrollo del país. 

Lo anterior ha generado que México se convierta en un país apetecido para llevar a cabo 

relaciones comerciales, aunque el establecimiento de negociaciones con los empresarios 

mexicanos es extenso y a largo plazo. 

 

Horarios: 

 

Figura 32.  

Horarios México. 

 

Nota: SantanderTrade 
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Días Festivos: 

 

Figura 33.  

Días festivos en México. 

 

Nota: SantanderTrade. 

 

Citas y lugares de encuentro: Las citas de negocios con empresarios mexicanos deben 

ser agendadas previamente, por lo menos con dos semanas de anticipación. Para esto se 

recomienda ser confirmada una semana antes y estar seguro de que la otra parte pueda localizarlo 

en caso de cualquier novedad. 

Los lugares preferidos por los empresarios para llevar a cabo los encuentros son las 

instalaciones de la empresa o restaurantes, es posible que, si con el tiempo se genera confianza, 

haya una invitación a la casa de alguna de las partes. Lo anterior se debe a que los empresarios 

mexicanos prefieren hacer negocios con personas que conocen, es así como necesitan disponer de 
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su tiempo e incluso de más de una cita ya que para ellos resulta fundamental el grado de confianza 

que tengan en sus futuros socios antes de cerrar un negocio. 

 

Vestuario: El vestuario oportuno para asistir a una cita empresarial varía según el lugar. 

Si el encuentro se lleva a cabo en una empresa, el atuendo apropiado sería formal, con traje y 

corbata en el caso de los hombres, las mujeres pueden asistir elegantes o en vestido sencillo y con 

tacones. 

 

Obsequios: El hecho de llevar un obsequio a la otra parte es considerado como un detalle 

de buenas intenciones, pero esto no quiere decir que sea necesario u obligatorio. Es recomendable 

evitar dar detalles muy costosos ya que la otra parte podría incomodarse, y encaso tal de obsequiar 

flores, el color más oportuno es el blanco. 

 

Saludos: El apretón de manos es ideal al comenzar el saludo, seguido de este, si se tiene 

confianza con la otra parte es posible que el apretón de manos vaya acompañado de un abrazo, en 

el caso de los hombres, en las mujeres resulta apropiado un saludo de mano y es posible que se 

salude con un beso en la mejilla. 

Los títulos son muy importantes para los empresarios mexicanos, es por esto que se 

aconseja a la hora de presentarse, primero dar el título profesional seguido del primer apellido, 

también se recomienda llevar tarjetas y entregarlas al inicio o finalización de la reunión. 
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Reuniones: Los empresarios mexicanos son muy meticulosos a la hora de elegir con quien 

o quienes entablar un negocio, es por esto que ellos no van a tomar una decisión sin antes conocer 

bien a la otra parte. 

Es así como en las primeras reuniones acordadas, no se tratará de primera mano los temas 

de negocios, sino que las primeras reuniones se llevan a cabo con el fin de entablar empatía 

hablando de temas como la familia, el país, el clima o el fútbol con el fin de conocer muy bien a 

la otra parte y tener una visión de ella más allá de la estrechamente laboral, por todo lo anterior es 

probable que las reuniones que extiendan por horas. 

 

Negociaciones: Llevar a cabo una negociación en México varía depende de la zona, pero 

los mexicanos siempre buscan obtener beneficios para ambas partes.  

Depende de la zona los empresarios pueden ser un poco amigables, firmes, preparados, 

reservados entre otros. Esto hace que los resultados de las negociaciones también varíen ya que 

pueden resultar algunas veces agiles, como también podrían tardarse, esto no quiere decir que no 

se garantice un buen negocio. Al contrario, los empresarios mexicanos buscan altos estándares de 

calidad en los productos, bienes o servicios que pretendan obtener o proveer, lo cual influye mucho 

en el cierre exitoso de la negociación. 

También es cierto que la forma de negociar de los mexicanos con el tiempo ha venido 

profesionalizándose, ya que cada vez son más las personas que se preparan para beneficiarse con 

sus empresas, sin dejar a un lado la honestidad, confianza y paciencia con sus socios. 
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6. Estrategias y plan de acción para la empresa OGLIT S.A.S. 

 

En este capítulo están consignadas las estrategias de marketing necesarias para acceder al 

país meta. Dichas estrategias estarán priorizadas en la evolución del marketing. De igual forma 

está consignado un posible paso a paso que hace parte de las estrategias que la empresa puede 

seguir para acceder satisfactoriamente a nuevos mercados, en este caso México. 

Así mismo, estarán incorporadas estrategias enfocadas al mejoramiento de la empresa que 

el autor considero valiosas. 

 

 

6.1. Estrategias dirigidas a la empresa 

 

- Incrementar el número de empleados para crear contenido con mayor frecuencia. 

- Realizar una correcta segmentación del mercado para comprender desde el inicio el 

comportamiento de la clientela. Es decir, observar la tendencia y gustos de la demanda para el 

mejoramiento de la oferta. 

- Establecer un diseño atractivo para el empaque. El exterior de los productos juega un 

papel muy importante al ser la primera impresión; algo creativo o inusual. 

- Inscribir la empresa y su startup en ProColombia para acceder a futuras capacitaciones 

y recibir orientación de ser necesario. 
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6.2. Estrategias De Marketing 

 

Mezcla De Mercado: 

4Ps  

Figura 34.  

4Ps. 

 

Nota: CUHM. 

 

Producto (Servicio): 

La empresa ofrece Delantales exclusivos y utensilios de cocina con detalles únicos. 

Además. cuenta con el servicio de un e-book de recetas para todas las ocasiones. 

El objetivo es ofrecer los ingredientes para la realización de las recetas ya 

preestablecidas. 
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Promoción: 

La empresa utiliza la promoción mediante publicidad paga a Instagram y Facebook. De 

igual forma, la empresa cuenta con otros startups con sus respectivas redes sociales de las cuales 

realiza promoción a TucocinaTv. 

Plaza: 

Aunque mediante el e-commerce la empresa está en todo lugar y en todo momento a 

través la red. También se puede encontrar un punto físico de la compañía en la ciudad de 

Bucaramanga. 

Precio: 

El modelo de negocio de Oglit basado en el e-commerce ayuda el ahorro para la empresa 

en logística. Dejando así mayor margen de utilidad. 
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4cs  

 

Figura 35.  

4Cs. 

 

Nota: Kaizen Group. 

 

Consumidor: 

Antes de idear un nuevo producto o lanzar al mercado una receta es necesario 

comprender las necesidades y deseos del consumidor mexicano. En línea existen estudios 

recientes sobre la alimentación actual en México. 

Costo: 

Es necesario un costo competitivo pero que a la vez genere ingresos para la empresa. Es 

rubro involucra costos de producción, logística, empleados. 
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Conveniencia: 

La industria de la alimentación siempre estará presente en el mundo. Estar a la 

vanguardia y utilizar la tecnología para su complemento sin duda conllevará a buenas 

oportunidades de negocio. 

Comunicación: 

La empresa Oglit S.A.S. utiliza sus medios digitales no solo para promocionar sus 

productos y servicios, sino también para dar información, estar en contacto con los clientes, 

destacar ofertas. 

Es importante aumentar el tráfico de contenido en las redes sociales y pagina web de 

Oglit y TucocinaTv. 
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4Es 

 

Figura 36.  

4Es. 

 

Nota: Escuela Marketing And Web. 

 

Experiencias: 

Sin duda alguna la experiencia que brinda TucocinaTv al preparar sus recetas es salir de 

lo cotidiano. La marca ofrece una preparación para cada ocasión. 

Exchange: 

Con la venta de las recetas, delantales y utensilios; la empresa además de generar 

ingresos desea reconocimiento. Es decir que cada cliente quede tan satisfecho que recomiende la 

marca a sus allegados. 

Everyplace: 

Al ser e-commerce la empresa se encuentra en todo lugar y en todo momento. 
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Evangelism: 

La empresa Oglit en su página web solo cuenta con un testimonio de un cliente 

satisfecho. Por su parte TucocinaTv en su página web no tiene ni un testimonio. 

Esto es importante para dar credibilidad en el servicio. Facilitando la decisión de compra 

de los clientes indecisos. 

 

Estrategias de marketing: 

- Pautar con personas que posean cierto reconocimiento a nivel regional o nacional en la 

cocina. Al crear contenido con personas que ya poseen el reconocimiento la empresa genera mucha 

más confianza. 

- Pautar con influencers de la región para que estos realicen una receta para el canal, 

personas con alto reconocimiento le dan un valor agregado al contenido. 

- Generar contenido de recetas con madres. Esto generaría confianza en la página. 

Además, se facilitaría la divulgación de la startup. 

- Iniciar un proceso con PROCOLOMBIA para hacer parte del Colombian B2B 

Marketplace, un espacio de empresas con e-Commerce Cross-border que muestra al mundo la 

oferta exportable del país.  

- Elaborar una plantilla para la interacción con las personas por chat. De este modo cuando 

las personas tengan sus preguntas, quejas, reclamos o solicitudes; exista un formato de respuesta 

meticuloso y cuidadoso.  

- Compartir en la página y redes de TucocinaTv testimonios de personas que han 

comprado los productos y lo satisfechos que han quedado. 
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- Incorporar un sistema de calificación del producto mediante estrellas. De esta manera 

se crea una pequeña comunidad en la página de TucocinaTv donde las personas evaluaran y 

comentaran su satisfacción o inconformidad luego de recibir su compra. 

              -Participación en ferias de gastronomía y e-commerce. 

 

Expo Antad: 31 de marzo al 2 de abril 

Lugar: Guadalajara, Jalisco 

Descripción: Considerada como la feria empresarial del sector alimenticio más importantes 

del país. En su edición 2019 generó más de 14 mil millones de pesos mexicanos en negocios 

realizados, contó con más de 45 mil visitantes que recorrieron los pasillos de los 800 expositores. 

 

 

Feria de Proveedores E-Commerce: 7 a 9 de julio. 

Lugar: Online. 

Segunda feria de proveedores digitales organizada por ProColombia. 

-  

- Invertir en una valla publicitaria de alto impacto en la ciudad de México. 

El precio de este tipo de publicidad es muy variado y depende del tamaño y ubicación. 

 

Tabla 15.  

Costos vallas publicitarias México 

Tamaño Costo MXN Costo COP 
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Valla pequeña $1,300 – $3,000. $242,236 - $559,007. 

Valla mediana $4,000 – $8,000. $745343 - $1.490,686 

Valla grande $17,000 – $30,000. $3.167,707 - $5.590,072 

Nota: BlueCactus. 

 

La anterior valoración fue realizada en 2019 por BlueCactus, una agencia de marketing 

internacional que se centra en las tendencias modernas.  
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Paso a paso  

Según TradeMap, estos son los rubros por considerar para una correcta ampliación de la 

empresa a nuevos mercados internacionales. 

 

Figura 37.  

Consideraciones Potencial Exportador. 

 

Nota: ITC. 

 

1. Dotación De Tierras 

Al momento de determinar el país al que deseamos expandir la empresa es necesario una 

observación tanto territorial como poblacional del país. Corroborando que el mercado cuente con 

la cantidad de las expectativas de la empresa. 
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2. Distancias 

Que el país meta se encuentre cerca beneficiaria enormemente los costos de la 

internacionalización. 

 

3. Cuotas De Mercado 

Representa el segmento de mercado que puede ofrecerme el nuevo país o ciudad en 

concreto. 

 

4. Acceso Al Mar 

Que el país meta cuente con acceso al mar es primordial ya que a través de este medio los 

intercambios de mercancía son mucho más económicos. Ya que es el transporte marítimo el más 

económico a niveles internacionales. 

 

5. Dinámica Del Mercado 

Examinar el dinamismo del mercado meta es sumamente importante para estar seguros de 

que el país escogido presenta un buen flujo de compras y por consiguiente de dinero en el mercado 

nacional. 

 

6.  Tarifas 

El precio de nuestro producto o servicio debe ser competitivo en el país destino y además 

generar ganancias para la empresa. 
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7. Las Relaciones Comerciales 

Es sumamente importante que entre el país origen y país destino existan alianzas 

comerciales que beneficien el trato arancelario de los productos, además de facilitar el proceso. 

 

8. PIB 

Muy importante ya que indica la producción de bienes y servicios del país en el último año. 

 

9. Confiabilidad De Los Datos 

Antes de realizar cualquier negocio o intercambio es necesario estar completamente seguro 

de los datos e historial de la contraparte. 
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Tabla 14.  

Cronograma de Actividades. 

Cronograma de Actividades para la Empresa OGLIT S.A.S.  

 Actividad Por Realizar 

1° 

semana 

2° 

Semana 

3° 

semana 

4° 

semana 

5° 

Semana 

6° 

semana 

7° 

semana 

8° 

semana 

1 Analizar posibles mercados         

2 Determinar mercado meta         

3 Búsqueda de socio-cliente         

4 Generar vínculos de 

confianza con el socio-

cliente 

        

5 Diseñar estrategia de 

promoción 

        

6 Implementación plan de 

marketing y 

posicionamiento 

        

7 Seguimiento         

8 Análisis Resultados         

Fuente: Elaborado por el autor.  
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Conclusiones 

 

La empresa Oglit S.A.S. actualmente no es la mejor posicionada en el mercado nacional e 

internacional. Sin embargo, es una compañía en proceso de cambio y desarrollo. Con la correcta 

implementación de estrategias de marketing y expansión, así como el buen aprovechamiento de 

los recursos destinados para próximas inversiones, sin duda repercutiría en beneficios a mediano 

y largo plazo. 

Los activos tangibles e intangibles con los que cuenta Oglit S.A.S.  sin duda representan 

una gran oportunidad para el futuro. El diseño y aplicación de buenas estrategias acompañado de 

personal que represente alto valor para la empresa conllevaría a la consolidación en el mercado.  

Por lo que podría decirse que OGLIT S.A.S. sí está listo para una internacionalización 

utilizando muy bien los próximos recursos a invertir 

 

Los países de México y Argentina representan grandes oportunidades para las futuras 

aspiraciones de Oglit S.A.S. Sin embargo, fue el país azteca el destacado en la mayoría de los 

rubros en los que fueron comparados. Siendo así el país norteamericano el mercado meta. 

 

México es país sumamente variado culturalmente. Sus costumbres son muy arraigadas y 

su comida muy representativa. Se encontró que en México no hay marcas de cocina con presencia 

en la red que estén consolidadas. 
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El análisis que se realizó a la empresa determinó que cumplía con los requisitos para ser 

un potencial exportador, y la inteligencia de mercados avaló a México como un mercado destino 

propicio para los servicios que ofrece la empresa. Se determinó, un plan de acción para el ingreso 

de la empresa al mercado mexicano con la oferta de TucocinaTv. Este plan define los pasos a 

seguir para un proceso de negocio exitoso. 

Una correcta ejecución de las estrategias de marketing en una posible internacionalización 

a México sentaría las bases para la aplicación del modelo de expansión en otros países de la región.  
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Recomendaciones 

 

Es notorio que la empresa debe destinar un mayor recurso humano para el éxito de la 

empresa. Oglit S.A.S. está bien encaminado, pero sin las suficientes personas es difícil alcanzar el 

reconocimiento y objetivos deseados. 

De igual forma, la empresa debería solidificar la jerarquización de los cargos. 

 

Publicitar la marca a través de empresas o personas con gran alcance en redes permitiría 

alcanzar un mayor reconocimiento, mayores seguidores y potenciales clientes. 

Hacer uso continuo de la promoción pagada a Instagram por publicaciones, este tipo de 

promoción no permite la decadencia de la cuenta en seguidores; lo cual es habitual cuando una 

cuenta ya está medianamente posicionada. 

El uso de plataformas como PROCOLOMBIA optimiza el proceso de internacionalización 

de la empresa. Estas herramientas ayudan en cada parte del proceso de expansión. Desde la 

búsqueda y comprensión de datos de mercados nacionales e internacionales, hasta asesorías para 

la consolidación en otros países. 

 

El trabajo determinó que la empresa si cuenta con las condiciones necesarias para la 

ejecución de estrategias de marketing que permitan una posible futura internacionalización, 

aunque es importante mejorar algunos aspectos del producto; hacer de este y del empaque algo 

único. 
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De igual forma, México es un país tan extenso y con una gran población, que es necesario 

realizar una buena segmentación del país antes de aplicar las estrategias; ya que las costumbres 

pueden cambiar por región. 

El marketing es primordial en este tipo de empresas que manejan el e-commerce y las redes 

sociales como modelo de negocio. Ir de la mano en cada accionar de la empresa repercutirá en 

beneficios para esta. 
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