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Resumen

Cada vez son méas las pequefias y medianas empresas que buscan acceder a nuevos
mercados internacionales en busqueda de mayor cantidad de clientes, mejor calidad de su producto
0 servicio, disminucion de costos, aumento de rentabilidad o mejor servicio post venta. En
consecuencia, el siguiente trabajo de investigacion esta enfocado en la empresa Oglit S A.Sy la
aplicacion de estrategias de marketing para su startup llamado TucocinaTv; la cual nace de la
necesidad que evidencid la empresa Oglit de acceder a nuevos mercados satisfactoriamente para

permitirse un nicho de mercado mas amplio.

Asi 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 gque el modelo de negocio actual de TucocinaTv esta enfocado en las redes sociales
y sitio web.

Posteriormente se analizan algunos paises de la region para determinar cual de estos posee
las mejores caracteristicas o estadisticas para ser el pais meta, es decir, el pais al cual se buscara

expandir TucocinaTv.

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

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

Palabras claves: Internacionalizacion, 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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Introduccion

El presente trabajo de investigacion 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 practica las estrategias de
marketing es TucocinaTv, esta marca propone la construccion de recetas gastrondmicas, venta de
ingredientes y posibles alianzas con empresas del sector alimenticio. TucocinaTv se caracteriza
por implementar un modelo de negocio electrénico, ya que todas las interacciones, solicitudes y
transacciones se manejan por plataformas digitales propias de la marca.

La investigacion se realizé por el interés de la compafiia en acceder a mas personas a lo
largo del mundo que aumenten las ventas de la empresa, asi como la necesidad de unas estrategias
enfocadas en el marketing para una correcta internacionalizacion.

Del mismo modo, Oglit y muchas micro y medianas empresas presentan el problema de no
encontrar la suficiente informacion o un paso a paso confiable que indique o simule el camino que
estas deben seguir para llegar a mercados de nuevos paises. Dicho esto, se resalta un interés
econdmico; pues al tener acceso a mas paises se aumentaria el nicho de mercado de la compaiiia,
accediendo asi a més clientes.

En el marco de la metodologia empleada para llevar a cabo la construccion de la
informacién, utiliz6 un método mixto que abarca investigacion cualitativa y descriptiva.
Llevandose a cabo analisis de contenido en linea, entrevistas en la red, antiguos trabajos de
investigacion, tesis y revistas digitales. Asi como la elaboracion de matrices con datos actuales

obtenidos de la red, que encaminaron la elaboracion de las estrategias finales.
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Del planteamiento establecido para esta investigacion 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 paises México y Argentina
y determinar el pais meta; y, por ultimo, elaborar estrategias de marketing para acceder al mercado
meta, junto a un breve paso a paso de internacionalizacion.

En cuanto al desarrollo de esta investigacion se tiene como primer capitulo la presentacion
del trabajo, descripcién del problema, objetivos y justificacion; para el segundo capitulo abarca
los diferentes marcos de referencia y tercer capitulo se encuentra la metodologia de la
investigacion, crucial para determinar las fases, fuentes y herramientas que tendra la investigacion.

Para el desarrollo de los objetivos se establecen los capitulos cuatro, cinco y seis. En el
cuarto se identifican las competencias que presenta Oglit S.A.S. para conocer a profundidad la
situacion de la empresa y si esta se encuentra en condiciones de internacionalizarse. En el quinto
capitulo se realiza una matriz de potencialidades para analizar la situacion del mercado
internacional. Asi como una matriz DOFA para enfatizar en la situacion de la empresa. Por ultimo,
en el sexto capitulo; se elaboran las estrategias de marketing, asi como el paso a paso que necesita
Oglit para acceder satisfactoriamente al mercado meta.

Este trabajo de investigacion ademas de generar estrategias de marketing busca que la
empresa Santandereana Oglit S.A.S logre obtener la informacion necesaria para iniciar una
expansion a mercados internacionales, haciendo presencia en nuevos paises 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 pais meta.
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1. Titulo del Proyecto

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

1.1 Descripcion del Problema

La poblacién mundial renueva constantemente la manera en la que vive, las costumbres y
formas de hacer sus cosas se han visto influenciadas cada vez mas por la tecnologia 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 especifico o simplemente realizar
todas nuestras compras y/o transacciones electronicas con pocos clics y al instante.

Estas transacciones virtuales en Colombia han tenido un aumento notorio en los Gltimos
afios, creciendo un 174,7% desde 2016 (Camara Colombiana de Comercio Electronico, 2021).
Siendo el 2020 el afio donde se reflejé 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.

éCOMO ESTAN LAS TRANSACCIONES
DIGITALES EN COLOMBIA?

Compras en
comercios

Solo dos de cada 10 Durante la cuarentena, . internacionales

colombianos con acceso a el ecommerce crecio 14%
internet hacen compras en linea entre 50% y 80%
oo
Retailers de alimentos y =
medicamentos aseguran que Compras en

En total, el 19% de la ventas aumentaron eun comercios
poblacién colombiana de 600% por medios digitales gdsu‘;:ales
internet hace compras en linea

En 2019 se recaudaron $19,4
billones de transacciones LOS MEDIOS MAS UTILIZADOS PARA COMPRAS

electronicas
Celular

Un crecimiento o
del 67,2% 48%
desde 2016

Computador portatil

I 30%
Desde 2016 las

transacciones digitales Computador de escritorio
aumentaron en un

174,7% S 1 0%

Fuente: Camara Electronica de Comercio Electronico y Observatorio de Comercio Electronico Gréfico: LR-GR

Nota: CCCE

Por tal motivo, han sido varias las empresas que a lo largo de los afios vieron en el cambio
tecnoldgico la oportunidad de no limitarse a ofrecer sus productos y servicios Unicamente en zonas
donde tuvieran presencia fisica, sino abrirse a nuevos mercados, nuevos paises, nuevos continentes
(Bogotd, Camara 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 catalogos. (Hernandez & Hernandez, 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 informacion de Sony Colombia como empresa
pionera en este ambito al abrir su primera tienda virtual en el pais en el afio 2004. (Andrés Soler,
2015). Asi mismo, aerolineas, 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
creacion visualizan el mé&ximo uso de las tecnologias en pro de su producto, servicio, atencion,
seguimiento, alcance y demas.

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
aceptacion que obtuvo en el pais logro acceder a nuevos mercados y tener presencia actualmente
en nueve paises con un mejorado modelo de negocio que ofrece un amplio portafolio de productos
y servicios (Simon Borrero, 2017).

Basado en estos precedentes de internacionalizacion de pequefias y medianas empresas,
Oglit S.A.S. cree en la idea de acceder a nuevos paises mediante herramientas digitales que
permitan ampliar el nicho de mercado para sus startups. Logrando asi ofrecer sus productos y
servicios a bebes, nifios, adultos y ancianos de multiples paises.

Aunque Oglit S.A.S. cuenta con un portafolio de servicios solidos 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.

Asi mismo, es un problema para la empresa no poseer el conocimiento ni la suficiente
experiencia para buscar acceder a nuevos mercados en otros paises y de esta manera generar
crecimiento, sostenibilidad y rentabilidad. Esto se debe en parte a que hoy en dia no existe un
manual claro y explicito que detalle la serie de pasos que debe seguir una empresa que busca una

internacionalizacion favorable.



Arbol De Problemas

Figura 2.

Arbol de problemas para la empresa Oglit S.A.S.
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El proceso de
expansion
avanza, pero

lentamente.

La empresa Oglit S.A_S no cuenta con la informacion m expenencia

5) Poco nimero de
empleados enfocados
enla

mtemacionahzacion

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

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

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

Sus nuevos startups, pero estas requieren un tiempo de maduracion para afianzarse.

Asi mismo, la empresa disminuyo considerablemente sus actividades durante el afio 2020

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

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

Por ultimo, la internacionalizacion de una empresa no es un trabajo fécil, esta requiere
ademas de inversion, a personas coordinadas trabajando en pro de conseguir esta expansion. Oglit
necesita aumentar el capital humano dispuesto para esta labor.

De la misma manera, el grupo de consultoria 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 compafiias esta en la falta de conocimiento de los factores que
determinan el desempeiio de sus empresas” (IARA, 2018).

Por tal motivo, se busca no llegar a pertenecer al poco méas del 70% de las empresas que
no logran alcanzar la madurez en el tiempo y tienden a desaparecer.

Para la recaudacion de informacion y consolidacion a nivel local, Oglit S.A.S. buscara
mediante una serie de inversiones a nivel regional, vistas como simulacros internacionales, que
facilitarian la apreciacion y comprension de los factores que determinan el desempefio de la
empresa.

Tras comprender estos datos e informacion, ademas de analizar los problemas que presenta
la empresa. Surge una clara pregunta: ¢ Cuenta Oglit S.A.S. con el conocimiento necesario para la

ejecucidn de estrategias de marketing y posterior busqueda de mercados en otros paises?
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1.2 Objetivos

1.2.1 Objetivo General

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

1.2.2 Objetivos Especificos

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

e Realizar un analisis de mercado para analizar los paises México y Argentina y
determinar el pais meta.

e Elaborar estrategias de marketing para acceder al pais meta, que ademas incluyan un

paso a paso confiable de expansion a nuevos mercados.

1.3 Justificacion

El presente trabajo de investigacion 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 expansion de la empresa a nuevos mercados internacionales para acceder a un mayor nimero
de clientes.

Estas alternativas han sido enfocadas en las necesidades que presenta actualmente la
empresa santandereana; ya que para cada compafiia las estrategias a seguir varian 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 esta decidida en fortalecer este modelo para su expansion. De esta manera se

busca acceder a nuevos paises a través de las redes sociales y pagina web de la startup para alcanzar
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un mayor posicionamiento internacional que conllevaria a la empresa a aumentar el nicho de
mercado; por consiguiente, Oglit vendera méas sus productos y servicios.

De esta manera, la empresa santandereana lograria mayores ingresos que se verian
reflejados en mejoras de la rentabilidad. Asi mismo, Oglit busca generar alianzas nacionales e
internacionales que faciliten el reconocimiento de la empresa y una posible disminucion de costos
en los productos.

Por ultimo, Oglit pretende mediante una posible internacionalizacion una futura inversion
de terceros que promuevan la consolidacion de la empresa y la ubiquen como una de las mas

competitivas en el mercado internacional.

1.4 Delimitacion

El trabajo de la empresa sera realizado primeramente en la ciudad de Bucaramanga donde
se llevaran a cabo las primeras inversiones y posteriormente se evaluara la viabilidad del proyecto
con los resultados.

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

México, Monterrey y Guadalajara; consideradas las méas importantes del pais hispano.



|22

Figura 3.

Geolocalizacion Bucaramanga.

&

Nota: Wikimedia. Localizacion 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



|23

2. Marco de Referencia

2.1 Marco Contextual

Aunque Colombia no fue uno de los paises pioneros en Suramérica en el comercio
electronico, si ha presentado en los ultimos afios un incremento sumamente favorable que lo ubican
como uno de los paises mejor posicionados de la region.

Segun el indice de preparacion para el comercio electronico B2C (B2C E-commerce
index), realizado por la Conferencia de las Naciones Unidas sobre Comercio y Desarrollo
(UNCTAD, por sus siglas en inglés) en 2019, Colombia registrdé una puntuacion de 60.5 sobre

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

Figura 4.
Preparacién de Colombia en el comercio electronico B2C frente a otros paises
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La siguiente tabla representa de una forma méas dindmica y simple el crecimiento que ha
venido presentando el pais en materia de comercio electronico. Se ve como las dos variables
expuestas: valor de las compras en linea y nimero de transacciones de compras en linea; tienen

tendencia favorable que supone un crecimiento para los proximos afios.

Figura 5.

Cifras de comercio electrénico en Colombia

Gréfico 32. Cifras de comercio electrdnico
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Por altimo, la siguiente tabla reafirmara el panorama favorable que presenta el comercio
electrénico en Colombia ya que, al analizar el promedio de transacciones virtuales por minuto en
el pais, se observa la clara tendencia positiva que presentan el nimero de transacciones virtuales
realizadas por los colombianos.

Estas estadisticas favorables también son fruto de la cobertura a internet que cada afio es
mas extensa en el pais. Segun EI Ministerio TIC reveld que, al término de 2017, el 98% de la

poblacion colombiana ya tenia disponibilidad a internet.
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Figura 6.
Promedio de transacciones electrénicas por minuto en Colombia.
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Podria concluirse que Colombia y la region de Suramérica ha venido presentando un
crecimiento acelerado en materia de comercio electronico y transacciones virtuales. Esto se debe
en parte al rapido desarrollo tecnoldgico que presenta el mundo; junto a las posibilidades que
ofrecen los medios electronicos para facilitar nuestras labores diarias.

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

para el comercio electronico es positiva.

2.2. Marco Teorico
Al pasar de los afos, la internacionalizacién de empresas es un fenémeno que empieza a
tornarse mas recurrente. Esto es producto de la rapidez con la cual la globalizacién unifico al

mundo, convirtiendo a este en un solo mercado global.
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Fue la globalizacién gran responsable de eliminar las fronteras para crear nuevas
oportunidades de negocio, mayor competitividad, mejoramiento en la calidad de productos,
disminucion de costos y tiempo, entre otros. Es decir, la globalizacion fortalecio los mecanismos
mediante los cuales las empresas buscaran obtener todas las ventajas anteriormente mencionadas
si se llega a un proceso de internacionalizacion.

Durante muchos afios y partiendo de indicios de la globalizacion, han existido autores que
se han inclinado por crear teorias o enfoques que representan de formas concisas los caminos
requeridos para que una empresa alcance la internacionalizacion dependiendo de variables como
el tamafio de la compafiia, producto o servicio a comercializar, experiencia, socios, poder
adquisitivo y demas variables relevantes para la empresa.

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

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

Teoria de las Born Global:
Este enfoque de rapida internacionalizacion es relativamente nuevo y cuenta con tres
importantes factores (Grettel Brenes Leiva, Fidel Ledn Darder, 2008) que relacionan la aparicion

de las empresas en el exterior:

1. Las nuevas condiciones del mercado.
2. Los desarrollos tecnoldgicos en areas de produccién, transporte y comunicacion.

3. Las capacidades més 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 tecnoldgico que incluye las
transacciones virtuales est4 en crecimiento en la mayoria de los paises del mundo. Asi mismo, esta
relacionado con el segundo factor ya que la empresa buscara el mayor desarrollo ligado a la
tecnologia. Esta propuesta busca fortalecer la empresa creando estrategias que faciliten el proceso
de internacionalizacion y contribuir con el crecimiento del sector logrando posicionarla en el
mercado internacional.

El tercer y ultimo factor detalla el sentimiento emprendedor que se llevara a cabo.
Buscando en todo momento las mejores alternativas para plasmar estrategias de
internacionalizacion favorables. Madsen y Servais (1997) también promueven la necesidad de
entender las caracteristicas 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 donde quiere llevar su empresa y es pieza fundamental para esta.

Teoria de la internacionalizacion:

La teoria de la internacionalizacion 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 limites de esta, su interfaz con el entorno exterior y su disefio
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
teoria poseen un conjunto de competencias que las diferencian, denominadas factores especificos

que garantizan superioridad de cara a la competencia. Segun esta teoria, cuando la internalizacion
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de las operaciones sucede mas alla de las fronteras, estamos ante un proceso de
internacionalizacion.

La Teoria de la Internalizacion asienta en dos axiomas fundamentales:

La empresa internacionalizard las operaciones hasta el momento en que los costes de
transaccion de esas operaciones sean mas elevados que los que derivan de su integracion
organizativa.

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

internacionalizacion compensen los costes.

Teoria de marketing mix: Las 4Ps, 4Cs 0 4Es

A lo largo de los afios han sido varios los autores que se han interesado en plasmar las
variables necesarias para conformar estrategias de marketing exitosas.

Inicialmente en los afios sesenta, Jerome McCarthy publico su libro “Marketing Bésico:
Un Enfoque Gerencial” donde se hablaria 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 organizacion para conseguir sus objetivos comerciales.
(MccCarthy, 1960).

Para ello es totalmente necesario que las cuatro variables del marketing mix (producto,
precio, distribucién y comunicacién) se combinen con total coherencia y trabajen conjuntamente

para lograr complementarse entre si.
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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 demas.

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

hasta los diferentes puntos de comercializacion.

- Promocion

Gracias a la comunicacion, las empresas pueden dar a conocer como sus productos, y
pueden satisfacer las necesidades de su publico objetivo. Se pueden encontrar diferentes
mecanismos de comunicacién como: venta personal, promocion de ventas, publicidad, marketing
directo y relaciones publicas (Espinosa, 2014)

Posteriormente en el afio de 1989, el profesor Gordon Bruner, hace referencia a las 4Cs del
marketing mix. Reemplazando asi al mix tradicional de 4P (producto, precio, plaza y promocion)
por Las 4C (consumidor, comunicacion, costo y conveniencia) para enfocar la promocién mas

hacia las personas, sus necesidades y comportamientos.
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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 asi desarrollar
productos y servicios que logren satisfacerlas.

Costo: En este punto el valor del producto empez06 a ser influenciado por la necesidad que
este satisface. Por ejemplo, un producto puede requerir costos de produccion bajos, pero si este
logra satisfacer una necesidad en el comprador y generar satisfaccion 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 mas al cliente que al lugar. Es decir, intentar llegar al cliente en la mayor cantidad de
canales posibles.

Comunicacién: Considerada la més importante de este planteamiento ya que es este
parametro el que establece el éxito de futuras compras. Sin duda en las 4Cs el comprador se
transformo en el centro de atencién y no el producto, por tal motivo es asertivo mencionar en la
comunicacion la importancia de un lenguaje apropiado con el comprador, establecer horarios
adecuados para llegar al cliente y estudiar los posibles estimulos a los que el comprador

responderia mejor.

Por dltimo, en el afio 2008 Brian Fetherstonhaugh, expresa por primera vez el termino de
4Es haciendo alusion a (experience, Exchange, evangelism, everyplace) donde explica que en el
mundo de hoy los productos son pasajeros y facilmente reemplazables, pero las emociones vividas

seran mas 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 facil de replicar por un competidor. Por tal motivo el punto distintivo es la experiencia, la
satisfaccion 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 produccion y
transporte en los que el producto se ve involucrado. Ya que a estos es necesario establecerles
caracteristicas intangibles que afiadan valor final.

Everyplace-Lugar: Actualmente el vendedor debe lograr que sus productos sean accesibles
muy facilmente y mediante todos los canales disponibles. Ya sea en puntos fisicos, telefonicos 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.

Evangelizacion: Ademas del buen trato con el cliente y de generar una comunicacion
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 satisfaccion en el primer cliente
para que este tome la decision de recomendarlo a su circulo social. Asi mismo, se crea en el

comprador una fidelidad hacia la marca.

Una actividad que se encuentra en auge y que actualmente estd muy ligada a la teoria de
las 4Es, es el comercio electronico, se define como la actividad de realizar electronicamente
transacciones comerciales; en cualquier actividad en la que las empresas y consumidores
interactdan y hacen negocios entre si 0 con las administraciones por medios electronicos.

(Comision Comunidades Europeas, 1997).
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Este método de internacionalizacion beneficia notablemente a las empresas ya que estan
pueden acceder a mercados internacionales a través de paginas web, plataformas o simplemente
las redes sociales y generar ventas y ganancias.

Actualmente el comercio electronico es una de las areas de la economia que mayor
dinamismo esta presentando, por tal motivo las empresas y los académicos le estan dando gran
importancia al sector.

En resumen, los medios electronicos ofrecen a las empresas una bandeja Unica de
posibilidades para interactuar con otras compafiias o los clientes. Estas posibilidades podrian ser
alianzas con nuevos distribuidores que beneficien la cadena de suministro, contacto con nuevos

clientes, servicio al cliente post venta, y demas.

Enfoque de emprendimiento internacional:

Los negocios internacionales son un campo que posee cierto numero de estudios e
investigaciones que facilitan su comprension y desarrollo. Sin embargo, el nimero de
investigaciones suele quedarse corto al momento de enfatizar en la internacionalizacion de
empresas de reciente creacion.

El enfoque de emprendimiento internacional relaciona la internacionalizacion con las
pymes. Definido inicialmente como el desarrollo de nuevas empresas o startups internacionales
que, desde sus inicios, se involucran en negocios internacionales, viendo asi su dominio operativo
como internacional desde las etapas iniciales de la operacién de la empresa. (McDougall, 1989).

A esta definicion se le sumarian nuevas investigaciones del autor “Combinacion de
comportamiento innovador, proactivo y de bldsqueda de riesgos que cruza las fronteras nacionales

y tiene la intencion de crear valor en las organizaciones” (McDougall y Oviatt, 2000).
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Ya que McDougall se caracteriz6 por actualizar constantemente su estudio gracias a los
nuevos datos que surgian y demas autores que apoyaban su tesis. En esta el autor habla de modelos
de internacionalizacién y en la utilizacion del apropiado para la empresa dependiendo su contexto
interno y externo.

El modo de internacionalizacion se refiere a la intensidad de involucramiento en las
operaciones internacionales en términos de intensidad de inversion extranjera, que va desde la no
participacion hasta empresas de propiedad total. No hay una estrategia de entrada ideal, se pueden
adoptar diferentes modos de entrada al mercado.

Por ultimo, el rendimiento de la internacionalizacion se refiere a la extension y al
crecimiento de las ventas internacionales. Las dos variables de rendimiento de exportacion mas
frecuentemente utilizados son la intensidad de la exportacién, el porcentaje de ventas

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

Ley de Say:

La ley de Say o teoria de mercados es un principio de la economia que especifica la
necesidad de la oferta para que exista una demanda. Esta teoria defiende que las recesiones o crisis
econdmicas no se producen por fallos en la demanda o falta de dinero, sino por el contrario, por
problemas en la oferta.

Como el autor sostenia, al producirse mas bienes se genera mas 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 asi un ciclo que mantiene la relacion 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

Internacionalizacion: La internacionalizacion 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, produccion, etc.) en otros paises distintos al suyo de origen (Fanjul, 2001).

Plan de internacionalizacion

Un plan de internacionalizacion 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 informacion en general que permita seleccionar los
mercados en los que la venta de un producto o servicio puede ser rentable, asi como conocer los
tramites administrativos, aduaneros y logisticos para definir finalmente el mercado a seleccionar.

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

analisis del mercado y ejecucién, seguimiento y control.

Empresa

Julio Garcia (2001), autor del libro “Practicas de la Gestion Empresarial”, definen la
empresa como una “entidad que, mediante la organizacién de elementos humanos, materiales,
técnicos y financieros proporciona bienes o servicios a cambio de un precio que le permite la
reposicion de los recursos empleados y la consecucion de unos objetivos determinados”.

El Diccionario de Marketing, de Cultural S.A., define a la empresa como una “unidad
econdmica de produccion, transformacion o prestacion de servicios, cuya razon de ser es satisfacer

una necesidad existente en la sociedad”.
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El Diccionario de la Real Academia Espafiola, en una de sus definiciones menciona que la
empresa es una “unidad de organizacion dedicada a actividades industriales, mercantiles o de

prestacion de servicios con fines lucrativos”.

Exportacion

Las exportaciones son la venta, trueque o donacion de bienes y servicios de los residentes
de un pais a no residentes; es una transferencia de propiedad entre habitantes de diferentes paises.
El vendedor (residente) es llamado “exportador” y el comprador (no residente) “importador”. El
calculo de las exportaciones se contabiliza a través de la venta de bienes producidos en el pais
residente mas la venta de bienes que formaron parte de algin proceso productivo realizado por
residentes, asi como los servicios de transporte y seguros que realizan los residentes dentro de las

transacciones de importacion (Inegi, 2021).

E-commerce
Wigand, (1997) “La aplicacién tecnologica de informacion y comunicaciones a la cadena
de valor desde su punto de origen hasta su punto final, sobre procesos conducidos electronicamente

y disefiados para el cumplimento de objetivos de negocio.

2.4 Marco Legal
El marco normativo a tener en cuenta para la presente investigacion 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 electrénicas que realicen los colombianos.
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Los datos se obtuvieron del Observatorio de E-commerce y la Camara Colombiana de

Comercio Electrénico.

Tabla 1.

Normatividad.

Normativa Descripcion
Avrticulo 15 de la Mediante el cual se da la categoria de fundamental al derecho a la intimidad personal y
Constitucidn Politica familiar y a su buen nombre, también conocido como Habeas Data.
Avrticulo 20 de la Protege la libre expresion, que constituye una de las principales garantias para el e-
Constitucion Politica commerce.

“La actividad economica y la iniciativa privada son libres, dentro de los limites del
Articulo 333 de la
bien comun. Para su ejercicio, nadie podra exigir permisos previos ni requisitos, sin
Constitucion Politica
autorizacion de la ley”.

Es la ley de comercio electronico en Colombia. En esta se establece la equivalencia
Ley 527 de 1999 entre firma autégrafa y firma electrénica. De la misma manera equipara los datos

digitales con los documentos escritos.

Estipula que las paginas web nativas de Colombia que se dedican a realizar actividades
Ley 633 del 2000 de comercio, tienen la obligacidn de registrarse dentro del Registro Mercantil para
Articulo 91 suministrar a la DIAN la informacion considerada como necesaria en este tipo de

movimientos econémicos.
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Tabla 1. Continuacion

Normativa Descripcion

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

Estatuto del Consumidor; dispone un capitulo especial para la proteccion de los
consumidores de comercio electronico. Esta norma da obligaciones a los proveedores y
expendedores, ubicados en territorio colombiano, que ofrezcan sus bienes y servicios a
Ley 1480 de 2011 través de medios electronicos tales como informacion (identificacién del proveedor,
caracteristicas del bien, medios de pago disponibles), deber de conservar informacion,
mecanismos de seguridad, mecanismo electrénico de recepcidn de peticiones,

sugerencias y reclamos, informacion de entrega de los bienes.

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

protege el derecho que tienen los usuarios de conocer su informacion financiera y las
Decreto 1377 de 2013
actualizaciones que se hagan de la misma en el transcurso del tiempo.

Mediante el cual el consumidor podra solicitar la reversion del pago cuando haya
Decreto 587 de 2016  ocurrido fraude, sea una operacién 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. Metodologia de la Investigacion

3.1 Tipo de Investigacion
Este proyecto tiene como fundamento el tipo de investigacion cualitativo-descriptivo, ya
que sus variables se adaptan perfectamente al tipo de informacion que contiene el presente trabajo

de investigacion.

El estudio descriptivo cualitativo es el método que se puede elegir cuando se deseen
descripciones rigurosas de los fendmenos. Tal estudio es especialmente util para investigadores
que busquen saber el quién, qué y dénde de los eventos. Aunque fundamental a todo enfoque
cualitativo de investigacion, los estudios descriptivos cualitativos comprenden una valiosa
aproximacion metodoldgica en y por si mismos. Los investigadores pueden, sin sonrojarse,

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

Inicialmente se considera cualitativo porque se maneja informacion que no involucra datos
numéricos o estadisticos como lo son los gustos o inclinaciones de las personas segun su pais y
cultura. Igualmente, se abarca informacién mediante entrevistas encontradas en la web y encuestas
realizadas por el autor.

Asi mismo, el proyecto se valora de tipo descriptivo pues la informacién obtenida se centra
en grupos poblacionales especificos. Ademas, de dicha informacién recaudada se realizaran 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 investigacion cualitativo-descriptivo favorece el analisis y la
asociacion de las variables que comprende este trabajo de investigacion, para asi generar
exitosamente nuevas propuestas de valor para el ingreso a nuevos mercados por parte de laempresa

Oglit S.A.S.

3.2 Fases de la Investigacion

Cada investigacion necesita una secuencia logica que demuestre con detalles los objetivos
planteados al inicio de esta. La siguiente investigacion se centrara 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 andlisis que permita comprender con claridad la posicion en la que se
encuentra la compafiia. Asi mismo, esta fase permitira visualizar las falencias o carencias que
presenta Oglit S.A.S. al momento de buscar la internacionalizacion.

Posteriormente, la segunda fase buscara analizar el mercado internacional mediante una
evaluacion a los paises de la region. De esta forma, se tendran en cuenta los parametros que Oglit
considere mas importantes para evaluar la favorabilidad de cada uno de ellos en los distintos paises.

Por dltimo, 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 proximos procesos

de internacionalizacion que busque la compafiia.
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Figura 7.
Fases del proyecto de investigacion.
e Inicialmente se identifican las competencias y potencial que presenta

la empresa Oglit S.A.S. Asi mismo, se observan las carencias o
falencias que esta presenta.

~
e Posteriormente, es necesario realizar un analisis de mercado para
analizar un poco el mercado internacional, en concreto los paises de
México y Argentina.
J

e 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.

J

Fuente: Elaborado por el autor.

3.3 Fuentes de la Investigacion
Este trabajo de investigacion aplicada comprende dos fuentes:
Fuentes Primarias, esta es informacién original, que no ha sido filtrada ni mezclada con

otros autores. En este proyecto se utilizaran las siguientes:

Entrevistas consignadas en la red a fundadores de Rappi.

Fotografias obtenidas mediante busqueda en Google.

Atlas

Encuestas realizadas por el autor en la ciudad de Bucaramanga.
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e Figuras citadas en el texto.

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

consolidar la informacion, en este caso se utilizaron:

Enciclopedias virtuales.

Bibliografias

Fuentes de informacion citadas en el texto

Informacion ofrecida por la empresa.

3.4 Herramientas de la Investigacion
Para la realizacion de este proyecto de investigacion es necesario el uso de herramientas
que faciliten la obtencién de la informacion necesaria para asi desarrollar satisfactoriamente el

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

En la recoleccion de los datos necesarios para generar estrategias de internacionalizacion
apropiadas para la empresa Oglit S.A.S. se utilizaran las herramientas de bases de datos como
LEGISCOMEX, un Sistema de Inteligencia Comercial para la gestion y analisis del comercio
exterior. PROCOLOMBIA, una agencia gubernamental que promueve el turismo en Colombia a
la vez que asesora a las empresas en procesos de exportacion y consolidacion. PROMEXICO, un
fideicomiso del Gobierno de mexicano que promueve el comercio y la inversion extranjera.

DANE, entidad colombiana responsable de todas las estadisticas del pais.
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DIAN, entidad responsable de los impuestos, tributos y aduanas en el pais colombiano.
INEGI, es un oOrgano estatal responsable de normar y coordinar el Sistema Nacional de
Informacion Estadistica y Geografia mexicano. CCCE, es una entidad privada sin &nimo de lucro,
cuyo proposito es promover y fortalecer la industria e-commerce en Colombia. AMVO, es una
organizacion sin animo de lucro cuya mision es incentivar, apoyar y promover el desarrollo y

posicionamiento del comercio electronico y la economia digital en México.

Figura 8.

Herramientas de la investigacion.

legis L México

- PROCOLOMBIA
DANE YDIAN %4INEGI
INFORMACION PARA TODOS Ve

C#% AMVO'

ELECTRONICO

Fuente: Elaborado por el autor.

Las plataformas consignadas en la imagen han sido las herramientas utilizadas para la
obtencion de la informacion. Dichas plataformas permiten acceder a datos reales y actualizados.

Asi mismo, otra herramienta utilizada sera 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
asi evaluar el estado actual de esta. Alguna de la informacion necesaria para este capitulo es
ofrecida por la empresa.

Inicialmente se describe el perfil de la compafiia, razén social, metas, misién, vision, tipo
de negocio y demas informacion que detalla a la empresa. Asi mismo, se encuentra una pequefia
resefia histdrica para conocer algunos pormenores de la empresa 'y como esta se ha desarrollado en
los ultimos afios.

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 establecié Oglit S.A.S. para
este proyecto. Detallando los pormenores de los bienes, beneficios y valor agregado que estos
poseen y que los hacen Unicos.

Una herramienta utilizada en esta seccién 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 situacion en la que esta se encuentra. Mediante esta
herramienta es posible evaluar la empresa desde aspectos internos y externos.

Asi mismo, para evaluar la capacidad de una posible internacionalizacion se analizaran las
diferentes redes sociales de TucocinaTv destacando el alcance de estas en otros paises y su

evolucion a lo largo de los ultimos cuatro meses.
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Sin duda este capitulo es de suma importancia ya que permite conocer el pasado de la
empresa, su estado real actual y asi poder influir positivamente en el futuro de la compafiia

mediante estrategias focalizadas.
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4.1. Perfil de la compaiiia

4.1.1. Datos basicos y resefia historica de la compafiia

e Nombre de la compafia: OGLIT S.A.S

e Nombre del presidente: Daniel Enrique Ramirez

e Tipo de negocio: Marketing Digital a otras empresas, aunque actualmente se encuentra
impulsando startups propios.

e Afio establecido el negocio: Creada en Bucaramanga, Santander; en el afio 2013 con el
NIT 9006454020.

e Direccion: Cra. 35a # 46 -02, Bucaramanga; Santander.

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

3187771162.

La empresa Oglit S.A.S fue constituida en el afio 2013 por Daniel Enrique Ramirez, en la
ciudad de Bucaramanga. Inicialmente la empresa se dedicaba Unicamente al asesoramiento y
posicionamiento web de otras empresas.

Actualmente, la compafiia se encuentra desarrollando proyectos propios, bajo submarcas
de la empresa como Tucocinatv.

Tucocinatv, es un startup dedicado a la elaboracidn de recetas de cocina, venta de utensilios
de cocina y préximamente venta de alimentos para la elaboracion de dichas recetas. Todo mediante

su pagina web o redes sociales.


mailto:info@oglit.com
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4.1.2. Vision, mision, y objetivos de la empresa

Misién
Entrelazar y optimizar servicios digitales para ofrecer soluciones personalizadas y

sofisticadas a la humanidad.

Vision
En los proximos 10 afios lograr impactar positivamente en un cuarto de la poblacion

hispana. Asi mismo, generar cerca de un millén de empleos.

Objetivos

Actualmente, el principal objetivo de la empresa es realizar una correcta transicion de
agencia de marketing a desarrollador y operador de startups digitales propios. Desarrollando asi,
un formato de posicionamiento nivel ciudad por ciudad; iniciando por Bucaramanga, con objetivos

puntuales en Bogota, México DF y Buenos Aires.

4.2. Situacion de la compafia

4.2.1. Anélisis Organizacional

La empresa actualmente se encuentra en proceso de expansion y se espera que en los
proximos meses se adhieran mas personas a la organizacion.

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

tecnocrética al ayudarse de la tecnologia en todos o la mayoria de sus procesos. Asi mismo, se
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considera de caracter tecnocratico al brindar estimulacion intelectual a la creacion de nuevas ideas

y productos. (Hogla Rodriguez, 2017).

Estructura Organizacional

Figura 9.

Estructura de la Organizacion.

Asamblea General
De Accionistas

Junta Directiva

CEO
| | | | | I |
Director De Director De Director Director De Director De Recursos
Tecnologia Operaciones Comercial Marketing Diseno Humanos
L] | . | |
Aux. Lider Lider Aux. Lider AUX. Audiovi Talento
Programador e salud Comercial Community M. Diseio suales Humano
I I
Lider Aux.
B Community M.
Educacion

Fuente: Elaborado por el autor.

Recursos Financieros Y No Financieros Para La Internacionalizacion
En el rubro financiero la empresa se abstiene de ofrecer informacion detallada. Sin
embargo, de antemano se conoce la intencion de la compaiiia en realizar inversiones en marketing

para posicionar la empresa nacional e internacionalmente.
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Para el &mbito no financiero, la empresa posee muy poco personal enfocado en que Oglit
S.A.S. tenga presencia en mercados internacionales. Sin embargo, la compafiia pretende ampliar
su equipo de trabajo para la ejecucion de las estrategias de marketing y las demas funciones dentro

de la empresa.

4.2.2. Servicios

Portafolio de servicios

Figura 10.

Logo Oglit.

Nota: Tomado de la P4gina web de Oglit.

Laempresa Oglit S.A.S. empezd su modelo de negocio ofreciendo servicios digitales como
desarrollo web, posicionamiento digital, pauta optimizada, gestién de marketing, social media y

creacion de contenido. Inicialmente, estos servicios iban dirigidos a empresas o personas externas
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a la organizacion. Sin embargo, la directiva de Oglit decidi6 dar un nuevo rumbo al enfoque de la
compafiia.

Ahora Oglit S.A.S. ha dirigido sus recursos principalmente al desarrollo y posicionamiento
de startups propios. Aunque al momento la empresa posee un numero considerable de

emprendimientos, la ejecucion de este trabajo esta dirigida a su startup TucocinaTv.
TucocinaTv

Figura 11.

Logo de TucocinaTv.

[l) TucocINATV

Nota: Suministrado por Oglit.

Este negocio de cocina inicié con la creacion de contenido para ser subido en formato de
video a las diferentes redes sociales de TucocinaTv.
El contenido consiste en la elaboracion de recetas con su respectivo paso a paso y mencion

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

Modelo de recetas TucocinaTv.

tucocinatv

tucocinatv Est tas de pifay
avena son una delicia facil de
preparar, ideal para un desayuno o
meri saludable para toda la
familia.

INGREDIENTES T

- Bananas 2 unidades
- Huevos 2 unidades
- Avena en hojuelas

- Aceite 1 cucharada

ELABORACION PASO A PASO [1)
- PARA LA SALSA

1. Pelamos muy bien la pifia y
partimos en cuadritos

Nota: Tomado del Instagram de TucocinaTv.

Los tipos de receta elaborados buscan abarcar un amplio nimero de simpatizantes. Por tal
motivo se tienen en cuenta multiples lineas de recetas como fitness, postres, ensaladas, platos
tipicos, batidos y demas.

De igual forma, las recetas elaboradas por los cocineros de TucocinaTv buscan que dichas
preparaciones sean sencillas y rapidas para cualquier persona desde la comodidad de su casa. Por
tal motivo, la mayoria 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 facil manejo y rapida preparacién de la

comida; razon que motivo al startup a generar contenido relacionado a esta.
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Los productos y servicios que hoy en dia 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 disefios. Aungue este no es el Unico producto, ya que la empresa

comercializa igualmente soportes para utensilios.

Figura 13.

Soporte de utensilios 1.

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

Soporte de utensilios2.

Nota: Tomado de la pagina web de TucocinaTv

Ficha Técnica Delantales

Tabla 2.

Ficha técnica Delantales Tucocinatv.

Ficha Técnica

Delantales Tucocinatv

Producto Delantal de cocina

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

Uso
ropa por alimentos o para lucir una prenda con buenos disefios en la cocina.
Delantales con disefios Gnicos y originales, una manera divertida de estar en la cocina
Descripcion Cuentan con una correa para el cuello ajustable para la longitud mas adecuada, se

puede cambiar facilmente para adaptarse a la mayoria de los tamafios.

Materiales Poliéster 100%
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Tabla 2. Continuacion

Ficha Técnica

Modelos Ayres — Vera — Napoli
P~
Medidas ~ 83.5CM
{".Sﬂt
11,ST
} ' -
68.8CM
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 realizacion de las recetas promocionadas.

Proceso de Produccion

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

que se encarga de la produccidon de los delantales.

Precio De Venta

Figura 15.

Delantal

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

Ingredientes de Receta

l: -’R."‘

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 aln no esté 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 0 amigos sin duda le otorga un
valor agregado al momento. En TucocinaTv ademas de poder escoger los motivos de delantales
existentes es posible disefar el propio y personalizarlo con nombres.

Recetas: Lo habitual al ver una receta en internet es deber desplazarse a algun lugar para
conseguir los ingredientes correspondientes y asi poder realizarla. EI 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 Exportacion

El producto o marca escogida por Oglit para su exportacion es TucocinaTyv, 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 mas comun realizar
procesos de compra y venta mediante estas. Una de las mas 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

Mrucocinary

TU COCINA TV

m TUCOCINATV

Y{ De todo un poco sobre la Cocina

59 266

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 imagenes son las mismas, lo Gnico que cambia es la extension de

la informacion en cada biografia de la cuenta.
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Claramente es muy importante mantener las redes con informacion actualizada, ademas de
subir contenido frecuentemente. De tal manera que la pégina se perciba confiable para la
poblacion.

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 decidié que los delantales de cocina fabricados 100% en
poliéster son el producto ideal para exportar.

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

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

Alcance
Figura 17.

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

.Dg] - TikTok | Twitter

16/06/2021 23.300 61.200 7.276| 57.400 266
12105112021 23.100 61.600 7.274| 57.300 266
26/04/2021 23.000 61.700 7.271| 57.200 267
19/04/2021 23.000 61.600 7.2668| 57.200 267
28/03/2021 22.800 62.000 7.251| 56.600 267
23/03/2021 22700 62.000 7.245| 56.500 268
09/03/2021 22100 62.100 7.237| 56.100 269

Nota: Tomado de estadisticas 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 incorporacién de integrantes al



equipo que permitan crear contenido con mayor frecuencia, asi como la correcta destinacion de

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

seguidores y por consiguiente la cantidad de posibles compradores.

Figura 18.

Segmentacion seguidores en Instagram TucocinaTv.

Audience

Last 7 Days v Jun 9 -Jun15

Top Locations Cities

Age Range Me

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 paises, incluido México, aunque hasta el momento no se han realizado estrategias que
ayuden a segmentar mejor el alcance a los paises.

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 creacion de contenido han logrado
diversificar notablemente el pablico llegando a muchos paises de la region.

Estos datos también reflejarian que la empresa tiene aceptacidn por su contenido en varios
paises de la regién y no solo en Colombia. Esto se debe también a la gran variedad de recetas que

ofrece TucocinaTv y gque abarcan grandes gustos y costumbres culinarias.

4.3. Mercadeo

4.3.1. Definicion de la industria

Con respecto a la situacion del e-commerce, México no se ha destacado dentro de los paises
de la region. Posiblemente se deba a un aspecto cultural y a la alta cantidad de poblacion que esta
alejada de la tecnologia. Sin embargo, México es un pais con una gran cantidad de habitantes, lo

que le permite seguir ofreciendo mucha poblacidon interesada en el e-commerce.
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Figura 19.
Principales sitios web de comercio electronico en México en febrero de 2020, por namero

mensual de visitantes.

Mercadolibre 127,64
Amazon
Walmart

Coppel
Liverpoal
Sam’s Club

Home Depot

Best Buy

Sears

Ticketmaster

0 20 40 &0 30 100 120 140 160

MNimero de visitantes al mes en millones

Nota: Statista.

Respecto a los productos y servicios, la empresa posee una ventaja al ofrecer productos
relacionados directamente con la alimentacidn, ya que esta es primordial dia a dia en la vida de
todas las personas.

La forma en como nos alimentamos ha cambiado con el paso de los afios, poco a poco nos
hemos adaptado a nuevas formas de consumo. Por lo tanto, estar a la vanguardia en este ambito

representa muchas oportunidades a futuro.
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4.3.2. Canales de distribucion

El canal de distribucién 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 envios a nivel nacional seran efectuados mediante la
empresa de logistica Servientrega S.A. Mientras que, en el ambito internacional; el envio del
producto sera realizado mediante DHL, ya que esta empresa cuenta con una amplia trayectoria en
el mercado internacional lo que generaria confianza a los compradores, ademas de ser una
compaiiia costo/beneficio atractiva.

Para los ingredientes de las recetas, se realizara la entrega de los productos lo méas 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 Distribucién.

Canal Directo de Distribucion

Empresa Consumidor
Productora Final

Nota: Economipedia.
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4.3.3. Principales clientes

El modelo de negocio de Oglit y por consiguiente de TucocinaTv esta enfocado en el e-
commerce. Es decir, acceder al mercado mexicano mediante plataformas o herramientas online
que permitan una rapida expansion y notoriedad de la marca.

Aunque la navegacion por las respectivas plataformas y redes que maneja TucocinaTv es
sumamente facil, se requiere tener ciertos conocimientos para la correcta visualizacion y posterior
compra de los productos via electronica.

Con respecto a la oferta que maneja TucocinaTv, se espera que los principales clientes no
solo sean aquellos fanaticos de la cocina. Sino aquellas personas que estan cuidando su cuerpo y
desean alimentarse sano con buenas recetas, aquellas que desean aprender a preparar un delicioso
y rapido postre, aquellas que quieren sorprender un dia 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 sefioras con
gusto por la cocina. Ya que las mujeres que cocinan varios dias a la semana para sus familias son
realmente un segmento amplio en el pais azteca. Segun 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 varian segun las costumbres,
edad o género. Sin embargo, todos los clientes comparten la atraccion 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:



Tabla 4.
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Matriz Expectativas clientes

Calidad

Precio

Servicios, garantias

Accesibilidad

Comunicacion

Seguridad

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

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

El precio varia y surgen promociones en los productos.

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

modales.

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

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

Los contactos y lineas de atencion estan disponibles de lunes a viernes de 8:am a 6:pm

Se procura dar respuesta lo antes posible.

Los productos y servicios ofrecidos por TucocinaTv no representan ningun 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 paginas, redes, grupos o comunidades en linea de recetas. La

mayoria de estas paginas solo suelen ofrecer e-books de multiples recetas a precios accesibles.

Aqui radica un poco la diferencia con TucocinaTv, ya que esta startup amplié 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 faciles y deliciosas. Actualmente se encuentra posicionado en las redes ya que cuenta con
maés de 1,6 millones de seguidores en Instagram. Hace 4 semanas lanzaron a la venta su nuevo
libro “100 recetas faciles y rapidas + deliciosas del mundo”.

La pagina es Argentina y se caracteriza por incluir un poco de humor en la elaboracién 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 dias. Actualmente cuentas con
374 mil seguidores en Instagram. Asi 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. Ademas, tienen aplicacion para
descargar directamente al celular.

De igual forma, esta cuenta también es argentina.

- Kiwi Limoén: 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 conclusidn, las cuentas de recetas que estdn 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 consolidacién en el

pais azteca.

4.5. Evaluacion global
Realizar una evaluacion 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 compafiia despejaria el camino a seguir. Asi
mismo, conocer los puntos débiles seria el previo aviso para no hacer las cosas mal en un futuro

cercano.
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Puntos débiles

Tabla 5.
Matriz FODA.
Puntos fuertes
Fortalezas

1. La empresa, sus productos y servicios son
o facilmente visibles a través de redes sociales o
i péaginas web.
&
2 2. El acceso a la marca y la posibilidad de realizar
o
a compras online esta disponible las 24 horas del dia.

3. Disponibilidad de recursos para invertir.

Oportunidades

1. Posibilidad de acceder a clientes de todos los paises
e a través del e-commerce.
} .
[
5 2. El'mercado al que se busca acceder es relativamente
S
2 nuevo.
1
o
8 3. Posibilidad de ejecutar un plan de marketing con los

recursos disponibles.
4. El comercio electrénico cada vez tiene mayor

aceptacion y preferencia entre los compradores.

Debilidades

Poco personal enfocado al proceso de
ventas y desarrollo de la
internacionalizacion.

La inversion en publicidad hasta el
momento no ha sido alta.

Cero experiencias con ventas en el

mercado internacional.

Amenazas

Posible competencia en otros paises.

La pandemia por covid-19 ha disminuido
los ingresos de una parte de la poblacién,
su poder adquisitivo y por consiguiente
algunas de sus compras.

Otras marcas similares poseen aplicacion

movil.

Fuente: Elaborado por el autor.
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En general la empresa no estd mal ubicada ante la competencia. Claramente hay compariias
mucho més posicionadas en el &mbito 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. Asi mismo, la conformacion de un equipo de trabajo mas

grande es indispensable para la expansion 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 pequefio
S acercamientos con personas y empresas de otros paises, pero no se ha concretado ninguna venta
0 negocio que genere algun beneficio a la compafiia.

Estos hechos podrian indicar prematuramente que internacionalizar a TucocinaTv podria
llegar a ser viable. Ya que desde este momento otras pequefias compafiias 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 inicié labores en 2013 ofreciendo los servicios de marketing a
empresas externas pero que hoy en dia los aplicara a su propia startup. Es decir, cuenta con ocho

afios de experiencia en el &mbito.
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Con respecto a las experiencias vividas por el autor dentro de la empresa, determin6 que el
equipo actual esté 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 correlacion unas con otras.

De igual forma, el autor notd en su instancia en la empresa que esta no se encuentra adjunta
a ninguna organizacion que ayude en su proceso de expansion como ProColombia, ni ha solicitado

ayuda a empresas que brinden asesorias.

5. Andlisis y seleccion de mercados

En este apartado se busca analizar el mercado internacional actual, como se encuentran
posicionados dos de los paises de la region Latinoamericana en varios rubros econdémicos, sociales
y de e-commerce.

Aqui estara plasmado la matriz de seleccion de mercados. En esta se evaluara a los paises
(México y Argentina) teniendo en cuenta el previo anélisis y decision tomada por los dirigentes de

Oglit S.A.S.



| 71

Posteriormente, el pais que obtuvo la més alta calificacion o se destac6 mas en los rubros,
sera escogido como el pais objetivo, de igual forma el segundo pais con la mayor calificacion serd
el pais alterno, esto si durante el proceso surgen problemas con la primera seleccion.

El pais objetivo ser& aquella nacion donde estaran puestos los intereses y esfuerzos de la
empresa para alcanzar una posible futura internacionalizacion. Con este se desarrollara un perfil
pais en forma de tabla que incluya la informacion béasica del pais, geografia, economia, demografia,
organizacion politica y organizacion territorial.

Por ultimo, en este capitulo se hard énfasis en los temas de comercio exterior que
involucran a Colombia y el pais objetivo. Aqui estaran consignados los acuerdos comerciales
vigentes entre las dos naciones, los diferentes tipos de aranceles que manejan, asi como los

multiples requisitos y documentos requeridos.

5.1. Preseleccion de mercados

Los paises preseleccionados para realizar el analisis de mercado son México y Argentina.
Estos paises fueron seleccionados previamente por los dirigentes de Oglit S.A.S quien desde un
principio le manifestaron al autor su intencion de acceder solamente al mercado mexicano o
argentino. Por tal motivo no se contempl6 la inclusion de mas paises en la preseleccion del

mercado meta.
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Figura 22.

Mapa sefializado 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 Priorizaciéon 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 Pacifico. Su extension territorial comprende una superficie de
1.964.375 Km2 ubicando asi a México en la posicion nimero 13 respecto a la extension territorial
a nivel mundial.

La poblacion de México es de 127.792.000 personas, siendo este el pais nimero 10 con
mayor nimero de poblacion. Su capital es Ciudad De México, siendo también la ciudad mas

poblada con 9.003.827 habitantes.

Empleo: Debido a la emergencia sanitaria vivida actualmente causada por la pandemia de
COVID 19, en el afio 2020, México pasé por uno de sus peores momentos ya que se perdié un
86% de empleos formales permanentes y un 14% de empleos eventuales, segin la Encuesta
Nacional de Ocupacién y Empleo (ENOE), la tasa de desocupacion aumenté 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 situacion,

gracias a que brinda empleo a miles de familias.

Agricultura: La agricultura juega un papel importante en el sistema econémico de un pais,
debido a que no solo abastece al pais de alimento, sino que ademas brinda oportunidades de empleo

a una parte considerable de la poblacion.
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La actividad agricola de México es bastante dinamica, entre los productos mas producidos
en cultivos se encuentra el maiz grano blanco y el maiz grano amarillo, que, por su abundancia, es
utilizado para la elaboracion de variedad de platos mexicanos. Entre los principales estados que
mantienen una alta productividad agricola se encuentran Michoacén, Sinaloa, Jalisco, Chiapas,

Sonora y Veracruz.

Vivienda: Segun el Consejo Nacional de Evaluacion de la Politica de Desarrollo Social,
los mexicanos tienen mayor gasto monetario por hogar en alimentacion, transporte y educacion.
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 econémica
de un pais, en México se cuenta con varios tipos de transporte como lo son transporte aéreo,
transporte por ferrocarril, transporte maritimo, transporte de carga, transporte colectivo de

pasajeros y transporte colectivo urbano y suburbano.

Turismo: El turismo es un fenémeno social, cultural y econdémico 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 nimero de visitantes
internacionales por tipo y medio de transporte, por el medio de transporte que mas han ingresado

turista a México ha sido en automdviles, seguido de transporte aéreo y por Gltima via terrestre.
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Educacion: En México, segun la Secretaria de Educacion Publica, la tasa de matriculacion
es méas alta en primaria, pero la eficiencia terminal es liderada por secundaria segun el nivel

educativo. La poblacion que mas asiste a la escuela se encuentra entre los 6 a 14 afios.

Comercio: México exporta principalmente vehiculos y partes de vehiculos, maquinas de
procesamiento automatico de datos, petroleo y maquinaria. En las importaciones, compra

principalmente petréleos (no crudo), partes de vehiculos y circuitos electrénicos integrados.

Figura 23.

Importaciones y exportaciones de México de 2015 a 2019.

Valores del comercio exterior 2015 2016 2017 2018 2019
Importacion de bienes (miliones de Us0) 405.280 397.516 432,179 476,546 467,342
Exportacion de bienes (millones de USD) 380.772 373.930 409.433 450,713 460,704
Importacian de servicios (millones de USD) 29.495 31.926 36.775 37435 36.132
Exportacion de servicios (millones de UsD) 22,609 24.097 27.012 28.579 30.062

Nota: Organizacion Mundial del Comercio (OMC); Gltimos datos disponibles

Argentina: Argentina se encuentra ubicado en Sudamérica, limita al norte con el estado
Plurinacional de Boliviay la Republica del Paraguay, al Sur con la Republica de Chile y el Océano
Atlantico, al este con la Republica Federativa del Brasil, la Republica de Uruguay y el Océano
Atlantico Sur, al oeste la Republica de Chile. Su extension territorial comprende una superficie de
2.780.400 Km2 ubicando asi a Argentina en la posicion nimero 8 respecto a la extension territorial

a nivel mundial.
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La poblacion de Argentina es de 44.939.000 personas. siendo este el pais namero 42 con
mayor nimero de poblacion. Dividido en 23 provincias con su capital Buenos Aires, siendo

también la ciudad més poblada con 17.541.141 habitantes.

Religion: En la Argentina existe una total libertad de culto. La religion catdlica es
profesada mayoritariamente pero también se practican otros cultos como el protestantismo, el

judaismo, el islamismo, la religion ortodoxa griega, la ortodoxa rusa y otras.

Cultura: Argentina es un pais muy diverso que fomenta la cultura en sus diferentes
ambitos. En tiempos de su independencia se conocia a este pais como “la Paris de América” por
su diversidad cultural y estilo. Existen importantes museos de arqueologia, historia y arte, y se

fomenta la musica autoctona como el folclore o el tango.

Deporte: En Argentina el deporte predilecto es el futbol y en menor escala el basquet 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 encestandolo

en un aro de un metro de didmetro.

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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Educacion: La educacion en Argentina puede ser privada o publica y, despuées de su
independencia, se convirtio en uno de sus pilares fundamentales, todo lo anterior ayudd para que
actualmente cuente con un nivel de educacion alta, obligatoria y gratuita para los nifios entre los 5
y 14 afios de edad, la educacion secundaria es optativa y la educacion a nivel universitario presenta

variedad de ofertas académicas sobresaliendo a nivel continental.

Agricultura: Es una de las principales actividades econdémicas dado a su gran variedad de
climas y terrenos, lo cual hace posible que los cultivos como la cafia, frutos secos, hortalizas entre

otros, sean productivos.

Ganaderia: En cuanto a la ganaderia, en Argentina los principales animales que se crian

son el ganado bovino y el ovino.

Economia: Unas de las principales actividades econémicas en Argentina son la
agricultura, la ganaderia y el turismo, es asi como este ultimo fue afectado significativamente por
la emergencia sanitaria vivida actualmente, segin el Centro de Estudios Metropolitanos (CEM),
esto trajo como consecuencia la caida en los ingresos de los hogares y la pérdida de millones de
empleos, dando lugar asi a que la tasa de inactividad pasara de 52,9% a 61,6% Yy con este viniera
el aumento de la pobreza.

Argentina exporta principalmente residuos de petrdleo y otros residuos sélidos (13,1%),
maiz (9,1%), vehiculos motorizados para el transporte de bienes (5,3%), aceite de soja y soja
(10,2%) y carne (3,5%). En las importaciones compra principalmente automéviles motorizados y

otros tipos de vehiculos a motor (4,8%), partes de autos y accesorios (4,2%), petréleos liquidos y
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otros petroleos obtenidos de bituminosos (3,8%), aparatos eléctricos para lineas telefénicas (3,5%)

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

Figura 24.

Importaciones y exportaciones de Argentina de 2015 a 2019.

Valores del comercio exterior 2015 2016 2017 2018 2019
Importacion de bienes (miiiones de UsD) 59.787 55.609 66.930 65.482 49,124
Exportacién de bienes (millanes de USD) 56.752 57.737 58.622 61.781 65.116
Importacion de servicios (millones de USD) 17.490 19.679 24.664 23.968 19.168
Exportacién de servicios [millones de Us0) 13.652 12.697 14.520 14.792 13.992

Nota: Organizacion Mundial del Comercio (OMC); Gltimos datos disponibles

Tabla 6.

Comparativa México - Argentina.

Comparativa

Aspecto México Argentina
Territorio 1.964.375 Km2. 2.780.400 Km2.
Poblacion 127.792.000 personas. 44.939.000 personas.
Economia/PIB Economia ndmero 15. Economia nimero 32.
Deuda Per Capita 4.471€ euros por habitante. 7.968€ euros por habitante.
Variacion anual IPC 6,1%. 46,3%.
indice De Desarrollo Humano (IDH) 76 46.

Desempleo 4,4%. 11,7%.
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Doing Business 54° 119°
indice De Comercio Electronico 93° 82°
Inflacién 4.58%. 47.5%.

Fuente: Elaborado por el autor.

De la tabla anterior se puede observar la comparacion entre México y Argentina en
diferentes rubros como lo son: Extension territorial, nimero de habitantes, situacion de la
economia, deuda per cépita, IPC, IDH, tasa de desempleo, Doing Business y el indice de comercio
electrénico.

En total se compar6 a los paises en 10 rubros en los que México destaca por encima de
Argentina en siete de ellos. Esto se debe a que en los Gltimos afios el pais suramericano ha venido
presentando problemas econdmicos y un porcentaje de inflacion que no para de aumentar,
provocando asi, un incremento notable de los precios y del costo de vida en general en el pais

sudamericano.



|80

5.1.2 Seleccién final de mercados

Para la toma de la selecciéon final del pais meta, se tomaron en cuenta los rubros
considerados méas importantes por el autor. En este caso considera que la economia, el indice de
comercio electronico, el indice de desarrollo humano y la facilidad para hacer negocios son
determinantes para la decision del pais meta; teniendo en cuenta que el poder adquisitivo de las
personas del pais objetivo es muy importante, asi como su desarrollo en e-commerce ya que en

esto se basa la startup.

Tabla 7.

Comparativa Final (México - Argentina).

Factor México Argentina
Economia 15 32
IDH 76 46

Indice de comercio

93 82
electrénico
Doing Business 54 119
Total 59.5 69.75

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

De la anterior tabla se puede analizar que, tras comparar en los indicadores de Economia,
nivel de vida y Doing Business a México y Argentina; el pais azteca logré una clara ventaja de
diez puntos porcentuales. Por consiguiente, México es el pais meta.

En esta tabla se determind el promedio de las variables y en este caso la nacion con la

valoracion menor es la mejor posicionada para ser el pais meta.

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

5.2.1. Perfil pais

Figura 25.

Pais meta.

Nota: Mincomercio.
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Informacion béasica

México es un pais cuya division politica se diferencia en los conceptos a otros paises, ya

que su division esta dada en entidades federativas.

Tabla 8.

Informacion basica

Nombre oficial

Estados Unidos Mexicanos

Capital

Ciudad de México

Nacionalidad

Mexicano/a

Idioma

Espafiol

Religién

El 96.86% practica el cristianismo

Fiesta Nacional

e 5 de febrero: dia de la constitucion

e 5 de mayo: Aniversario de la Batalla de Puebla
e 16 de septiembre: dia de la Independencia

e 2 de noviembre: dia de los muertos

e 20 de noviembre: Aniversario de la Revolucién Mexicana de 1910
Hora nacional

Se encuentra en la zona del tiempo del Este y cinco horas detras del meridiano de Greenwich (GMT-5).
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Geografia
México es un pais localizado en el extremo meridional de América del Norte, cuenta con
una costa oriental bafiada por el golfo de México y el mar Caribe, que forman parte del océano

Atlantico, ademas posee un enorme litoral bafiado por el Océano Pacifico.

Tabla 9.

Geografia

Situacién Geografica
México estd 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° Ny 32°43" N y entre los meridianos 86° 46” Wy 118° 20" W.

Limites
México limita al norte con Estados Unidos y al sur con Centroamérica especificamente con Guatemala y

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

Area

1.973 millones km2

Caracteristicas

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

Clima
El 73% del estado presenta clima templado subhimedo localizado en los valles altos del norte, centro y este,
el 21% es calido subhiimedo y se encuentra hacia el suroeste, el 6% seco y semiseco presente en el noreste y

0.16% clima frio, localizado en las partes altas de los volcanes.
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Demografia
La poblacion mexicana se caracteriza por la diversidad cultural, la cual se debe a sus raices

indigenas y alta cantidad de migrantes.

Tabla 10.

Demografia

Poblacién
127.792.000 personas

Composicion étnica

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

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

Densidad
65 habitantes por Km2

Poblacion 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 afios: 26,61% (hombres 17.143.124 /mujeres 16.378.309)
15-24 afios: 17,35% (hombres 11.072.817 /mujeres 10.779.029)
25-54 afios: 40,91% (hombres 24.916.204 /mujeres 26.612.272)
55-64 afios: 7,87% (hombres 4.538.167 /mujeres 5.375.867)

65 afios y mas: 7,26% (hombres 4.079.513 /mujeres 5.063.903)

Edad media
29 afios (2020)

Esperanza de vida
74.99 afios (2018)

Mortalidad infantil

12 muertes/1000 nacimientos

Organizacion administrativa y territorial

La siguiente Figura corresponde a la organizaciéon administrativa de México.

Tabla 11.

Organizacion administrativa y territorial

Organizacion administrativa
México esta organizado como una Republica representativa, democréatica y federal. Esta dividido politicamente
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.

Caracteristicas de los estados
Las entidades federativas constituyen, segun la Carta Magna, estados libres y soberanos que son auténomos
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 legislacion.
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Organizacion politica
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 afios.
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Tabla 12.

Organizacion politica

Tipo de gobierno

El Gobierno de los Estados Unidos Mexicanos es representativo, demdcrata y federal, donde periédicamente
es elegido su gobernante (presidente) como jefe de estado y de gobierno.

Perfil politico

Meéxico es una republica federal basada en una democracia presidencial.

Poder ejecutivo

Reside en el presidente de los Estados Unidos Mexicanos.

Rama legislativa

Est4 en manos del Congreso de la Unién, el cual se divide en cdmaras: Camara de Diputados y el Senado de

la Republica.

Rama judicial

Estad conformado por la Suprema Corte de Justicia de la Nacién, el Tribunal Electoral, los Tribunales de

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

Partidos politicos y lideres

México tiene un sistema multipartidista. Los partidos son: MORENA (Movimiento Regeneracién Nacional),
PRI (Partido Revolucionario Institucional), PAN (Partido Accion Nacional), PRD (Partido de la Revolucién

Democratica).




Economia

Tabla 13.

Datos Economia Mexicana.
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PIB

Variacion PIB

PIB per cépita

Variacion PIB per cépita

Déficit

Tasa desempleo

IPC general

Exportaciones

Importaciones

Balanza comercial

Inmigrantes

Emigrantes

Tasa de cambio

Moneda

1.150.659,625 USD

0,4%

9.006 USD

-387,04 délares

52.513 millones de délares

4,4%

6,1%

446.229,3 millones de ddlares

420.136,5 millones de ddlares

26.092,5 millones de dolares

1.060.707 personas

11.796.178 personas

1 peso mexicano es igual a0,050 dolar

Pesos mexicanos

Fuente: Elaborado por el autor.
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5.2.2. Andlisis del entorno e indicadores econémicos

La economia mexicana esta sumamente diversificada. Hacen parte importante de esta las
industrias de las tecnologias, petréleos, manufacturas y explotacién de minerales como plata,
bismuto y fluorita; siendo México en la actualidad el segundo lugar a nivel mundial en la
produccién de estas. (Inegi, 2019).

De igual forma, la agricultura juega un papel importante en la economia del pais
norteamericano. Segun datos del Banco Mundial, represento el 3,38% del PIB en 2019, y empled
a 12,4% de la poblacion activa del pais en 2020.

Sin duda el sector de los servicios es el mas influyente en este rubro econémico. Representa
el 59,87% del PIB mexicano y genera el 61, 37% de los empleos en el pais.

Los sectores tecnoldgicos y desarrollo de software estan experimentando un considerable
auge y cada vez son mas los mexicanos interesados en el tema.

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

muestra la gran variacion 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 afios 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 afios.
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Figura 27.

Inflacién México 1960-2019.

Nota: Banco Mundial.

Actualmente, México presenta un superavit en su Balanza comercial de 21.382,1 millones
de euros, un 2,27% de su PIB, lo que contrasta con el afio anterior, en el que la balanza comercial

registr6 un déficit de 5.929,7 millones de euros 0 6.226,5 millones de doélares.
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Figura 28.
Balanza Comercial México.
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Nota: Datos Macro.

5.2.3. Comercio bilateral

Colombia es el segundo socio comercial de México en América Latina, Los sectores que
mayor inversién colombiana estan recibiendo en México son las industrias manufactureras,
servicios financieros, construccion, comercio y servicio de alojamiento, asi como la venta de partes
de vehiculos.

Por su lado México ocupa el tercer lugar en importaciones de Colombia y se ha convertido
en el sexto pais con mayor inversion extranjera directa en Colombia. Invirtiendo mas de US$730
millones en 2019. El pais azteca ha logrado invertir capital en industria, comercio, construccion,
sector financiero, transporte e informacién en Colombia, que en 2019 ascendi6 a US$3.544
millones.

En total el flujo de inversiones entre México y Colombia se acercd 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 Republica 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 entr6 posteriormente en vigor el 1 de enero de 1995, mediante
la Ley de la Republica de Colombia No. 172 de 1994,

El Acuerdo fue registrado ante la Asociacion Latinoamericana de Integracion (ALADI)

como Acuerdo de Complementacion Economica (ACE) No. 33. Cabe resaltar que ALADI esta
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conformada por 13 naciones que son Argentina, Bolivia, Brasil, Chile, Colombia, Cuba, Ecuador,
México, Panama, Paraguay, Peru, 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 estard por un periodo de 10 afios que se renueva
dependiendo las determinaciones de los gobernantes.

En conclusion, actualmente la mayoria de los productos exportados hacia México o
importados desde este pais gozan de un beneficio arancelario del 0%. Solo el 3% de los productos

registrados debera pagar el impuesto. El sector textil y agropecuario estan incluidos en el beneficio.

5.2.5. Requisitos
La presencia que la empresa hara en territorio mexicano no necesita presencialidad. Por tal

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

5.2.6. Logistica

Al ser comercio electronico y redes sociales no es necesario ningln proceso de logistica en
el proceso de visualizacidn de contenido, descarga de contenido y compra de productos.

En el caso de los delantales, la logistica para envios involucra directamente una empresa

externa encargada de la distribucién. Cada envio involucra un nuevo contrato con la distribuidora.

5.2.7. Canales de distribucién

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

e Pagina web: https://tucocina.tv/



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

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

e Red social YouTube: https://www.youtube.com/channel/UCXqgzJeePu6--

S5AsckrxyApw

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. Segun un estudio realizado por TIENDEO, en el 2020
los mexicanos redujeron su movilidad a las tiendas fisicas hasta en un 50%; situacion 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 pais azteca cuenta con determinada poblacion

que realiza compras no esenciales con frecuencia.

5.3.2 Temporada de Compras

Al ser productos relacionados con la alimentacion podria concluirse que todos los dias del
afio las personas podrian estar interesadas en la marca.

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

en el dia de la madre y dia 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 promocion y ayuda para ingresar al mercado

Procolombia
Es la entidad encargada de la promocién del turismo colombiano a nivel internacional,
ademas de impulsar la inversion extranjera y las exportaciones no minero energeticas de la nacion.

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

Funciones de PROCOLOMBIA:

Identificacién de oportunidades de mercado.

Disefo de estrategias de penetracién de mercados.

Internacionalizacion de las empresas.

Acompafamiento en el disefio de planes de accion.

e Contacto entre empresarios a través de actividades de promocion comercial, inversion
y turismo internacional.

e Servicios especializados a empresarios extranjeros interesados en adquirir bienes y
servicios colombianos o en invertir en Colombia.

e Alianzas con entidades nacionales e internacionales, privadas y publicas, 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.

m
m

m

TORONTO

CIUDAD DE MEXICO

Nota: PROCOLOMBIA.

Oficina Comercial PROCOLOMBIA en México
Direccion: Av. Paseo de la Reforma 379, Cuauhtémoc, 06500 Ciudad de México, CDMX,
Meéxico.

Teléfono: +52 55 5533 3760

Actualmente al ingresar a PROCOLOMBIA se puede acceder a una gran variedad de
servicios y herramientas que facilitan la internacionalizacion de una empresa. La oferta de esta
entidad colombiana es muy variada ya que sus funciones como se menciond 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

Figura 31.

Servicios PROCOLOMBIA.

INVERSION
SERVICIOS PARA EL INVERSIONISTA

MRA EMPRESARIOS DEL

TURISMO

Nota: PROCOLOMBIA.

EXPORTACIONES
SERVICIOS PARA EXPORTADORES

e
MARCA PAIS

MARCA COLOMBIA

COLOMBIA
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De los anteriores servicios la empresa Oglit S.A.S. podria acompafiar su desarrollo

internacional con los servicios para exportadores que incluyen capacitaciones, promocién de

productos, descubrimiento de oportunidades de negocio, herramientas de exportacion y asesoria

en exportaciones.

5.3.4 Cultura en los negocios

México es uno de los paises mas poblados a nivel mundial ya que cuenta con alrededor de

128 millones de habitantes, asi mismo, cuenta con cerca de 32 sitios de interés cultural, lo cual lo

hace destino de interes para turistas latinoamericanos.
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Los mexicanos actualmente tienen una de las principales economias tanto a nivel regional
como mundial, es por esto por lo que su comercio e industria ha crecido de forma prdspera 'y sus
actividades de comercio exterior han sido relevantes e importantes para el desarrollo del pais.

Lo anterior ha generado que México se convierta en un pais 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.

Centros Comerciales Y tiendas
Lunes a Viernes de 10:00 a 18:00
Sabados y domingos de 10:00 a 20:00
Oficinas Puablicas

Lunes a Viernes de 9:00 a 14:00 horas

Bancos
Lunes a Viernes de 9:00 a 16:00
Empresas
Lunes a Viernes de 8:00 a 17:00 horas

Industrias
Lunes a Viernes de 8:00 a 17:00 horas

Nota: SantanderTrade



Dias Festivos:

Figura 33.

Dias festivos en México.
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Afo nuevo

Tro de enero

Aniversario de la Constitucion Mexicana

Ter lunes de febrero

Aniversario de Benito Juarez

3erlunes de marzo

Jueves Santo y Viernes Santo

Entre el 20 de marzo y el 25 de abril

Dia del Trabajo

1 de mayo

Aniversario de la Batalla de Puebla

5 de mayo

Aniversario de la Independencia de México

16 de septiembre

Dia de Colan

12 de octubre

Dia de Muerkos

1 de noviembre

Aniversario de la Revolucion Mexicana

3er lunes de noviembre

Dia de la Virgen de Guadalupe

12 de diciembre

Navidad

25 de diciembre

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 anticipacion. 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 invitacion 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 asi como necesitan disponer de
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su tiempo e incluso de mas 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 varia segun el lugar.
Si el encuentro se lleva a cabo en una empresa, el atuendo apropiado seria 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 podria incomodarse, y encaso tal de obsequiar

flores, el color mas oportuno es el blanco.

Saludos: El apretdn de manos es ideal al comenzar el saludo, seguido de este, si se tiene
confianza con la otra parte es posible que el apreton de manos vaya acompariado 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 titulos son muy importantes para los empresarios mexicanos, €s por esto que se
aconseja a la hora de presentarse, primero dar el titulo profesional seguido del primer apellido,

también se recomienda llevar tarjetas y entregarlas al inicio o finalizacién de la reunién.
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Reuniones: Los empresarios mexicanos son muy meticulosos a la hora de elegir con quien
0 quienes entablar un negocio, es por esto que ellos no van a tomar una decision sin antes conocer
bien a la otra parte.

Es asi como en las primeras reuniones acordadas, no se tratara de primera mano los temas
de negocios, sino que las primeras reuniones se llevan a cabo con el fin de entablar empatia
hablando de temas como la familia, el pais, el clima o el futbol con el fin de conocer muy bien a
la otra parte y tener una vision de ella mas alla de la estrechamente laboral, por todo lo anterior es

probable que las reuniones que extiendan por horas.

Negociaciones: Llevar a cabo una negociaciéon en México varia 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 varien ya que
pueden resultar algunas veces agiles, como también podrian tardarse, esto no quiere decir que no
se garantice un buen negocio. Al contrario, los empresarios mexicanos buscan altos estandares de
calidad en los productos, bienes o servicios que pretendan obtener o proveer, lo cual influye mucho
en el cierre exitoso de la negociacion.

También es cierto que la forma de negociar de los mexicanos con el tiempo ha venido
profesionalizandose, ya que cada vez son mas 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 accién para la empresa OGLIT S.A.S.

En este capitulo estan consignadas las estrategias de marketing necesarias para acceder al
pais meta. Dichas estrategias estaran priorizadas en la evolucién del marketing. De igual forma
estd 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.

Asi mismo, estaran incorporadas estrategias enfocadas al mejoramiento de la empresa que

el autor considero valiosas.

6.1. Estrategias dirigidas a la empresa

- Incrementar el nimero de empleados para crear contenido con mayor frecuencia.

- Realizar una correcta segmentacion 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 disefio atractivo para el empaque. El exterior de los productos juega un
papel muy importante al ser la primera impresion; algo creativo o inusual.

- Inscribir la empresa y su startup en ProColombia para acceder a futuras capacitaciones

y recibir orientacion de ser necesario.
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6.2. Estrategias De Marketing

Mezcla De Mercado:

4Ps
Figura 34.
4Ps.
PRODUCTO PRECIO PLAZA PROMOCION
A=l
— o4
g
=
Es lo que una empresa Es elvalor que se le da al Es elmercado alque sevaa Son las estrategias para dar
ofrece al mercado, ya sea producto, considerando dirigir el producto o servicio. a conocer el producto y con
un producto o servicio, y asi que el precio sea accesible hasta llegar a las manos del ello incrementar las ventas.
poder satisfacer las para el cliente. consumidor.

necesidades del cliente o
los usuarios.

Nota: CUHM.

Producto (Servicio):

La empresa ofrece Delantales exclusivos y utensilios de cocina con detalles Unicos.

Ademas. cuenta con el servicio de un e-book de recetas para todas las ocasiones.

El objetivo es ofrecer los ingredientes para la realizacion de las recetas ya

preestablecidas.
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Promocion:

La empresa utiliza la promocion 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 promocién a TucocinaTv.
Plaza:

Aungue mediante el e-commerce la empresa esta en todo lugar y en todo momento a
través la red. También se puede encontrar un punto fisico de la compafiia en la ciudad de

Bucaramanga.
Precio:

El modelo de negocio de Oglit basado en el e-commerce ayuda el ahorro para la empresa

en logistica. Dejando asi mayor margen de utilidad.
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4cs

Figura 35.

4Cs.

Cliente Coste Conveniencia  Comuhicacion

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 linea existen estudios

recientes sobre la alimentacion actual en México.
Costo:

Es necesario un costo competitivo pero que a la vez genere ingresos para la empresa. Es

rubro involucra costos de produccion, logistica, empleados.
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Conveniencia:

La industria de la alimentacion siempre estara presente en el mundo. Estar a la
vanguardia y utilizar la tecnologia para su complemento sin duda conllevara a buenas

oportunidades de negocio.
Comunicacion:

La empresa Oglit S.A.S. utiliza sus medios digitales no solo para promocionar sus
productos y servicios, sino también para dar informacion, estar en contacto con los clientes,

destacar ofertas.

Es importante aumentar el trafico de contenido en las redes sociales y pagina web de

Oglity TucocinaTv.
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4Es

Figura 36.

4Es.

Experience Evangelism Exchange Everyplace

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 preparacion para cada ocasion.
Exchange:

Con la venta de las recetas, delantales y utensilios; la empresa ademas 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 pagina web solo cuenta con un testimonio de un cliente

satisfecho. Por su parte TucocinaTv en su pagina web no tiene ni un testimonio.

Esto es importante para dar credibilidad en el servicio. Facilitando la decision 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
mas confianza.

- Pautar con influencers de la region 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 generaria confianza en la pagina.
Ademas, se facilitaria la divulgacion 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 pais.

- Elaborar una plantilla para la interaccion 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 pagina 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 calificacion del producto mediante estrellas. De esta manera
se crea una pequefia comunidad en la péagina de TucocinaTv donde las personas evaluaran y
comentaran su satisfaccion o inconformidad luego de recibir su compra.

-Participacion en ferias de gastronomia y e-commerce.

Expo Antad: 31 de marzo al 2 de abril

Lugar: Guadalajara, Jalisco

Descripcion: Considerada como la feria empresarial del sector alimenticio mas importantes
del pais. En su edicién 2019 generé mas de 14 mil millones de pesos mexicanos en negocios

realizados, cont6 con méas 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 tamafio y ubicacion.

Tabla 15.

Costos vallas publicitarias México

Tamafio Costo MXN Costo COP
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Valla pequeia $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 valoracion fue realizada en 2019 por BlueCactus, una agencia de marketing

internacional que se centra en las tendencias modernas.



|112

Paso a paso
Segun TradeMap, estos son los rubros por considerar para una correcta ampliacion de la

empresa a nuevos mercados internacionales.

Figura 37.

Consideraciones Potencial Exportador.

Trade
Relations

Data
Reliability

Shares T@

,/ Methodology

Land
Endowment

to the Sea
Market

Dynamics

Nota: ITC.

1. Dotacion De Tierras
Al momento de determinar el pais al que deseamos expandir la empresa es necesario una
observacién tanto territorial como poblacional del pais. Corroborando que el mercado cuente con

la cantidad de las expectativas de la empresa.
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2. Distancias
Que el pais meta se encuentre cerca beneficiaria enormemente los costos de la

internacionalizacion.

3. Cuotas De Mercado
Representa el segmento de mercado que puede ofrecerme el nuevo pais o ciudad en

concreto.

4. Acceso Al Mar
Que el pais meta cuente con acceso al mar es primordial ya que a través de este medio los
intercambios de mercancia son mucho mas econémicos. Ya que es el transporte maritimo el mas

econdmico a niveles internacionales.

5. Dindmica Del Mercado
Examinar el dinamismo del mercado meta es sumamente importante para estar seguros de
que el pais 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 pais destino y ademas

generar ganancias para la empresa.
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7. Las Relaciones Comerciales
Es sumamente importante que entre el pais origen y pais destino existan alianzas

comerciales que beneficien el trato arancelario de los productos, ademas de facilitar el proceso.

8. PIB

Muy importante ya que indica la produccidn de bienes y servicios del pais en el Gltimo afio.

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.



| 115

Tabla 14.

Cronograma de Actividades.

Cronograma de Actividades para la Empresa OGLIT S.A.S.

10 20 30 40 50 60 70 80
Actividad Por Realizar
semana Semana semana Semana Semana Semana = semana  Semana

Analizar posibles mercados

Determinar mercado meta

Blsqueda de socio-cliente

Generar vinculos de
confianza con el socio-

cliente

Disefiar estrategia de

promocion

Implementacion plan de
marketing y

posicionamiento

Seguimiento

Analisis 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 compafiia en proceso de cambio y desarrollo. Con la correcta
implementacion de estrategias de marketing y expansion, asi como el buen aprovechamiento de
los recursos destinados para proximas inversiones, sin duda repercutiria 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 disefio y aplicacion de buenas estrategias acompafiado de
personal que represente alto valor para la empresa conllevaria a la consolidacién en el mercado.

Por lo que podria decirse que OGLIT S.A.S. si esta listo para una internacionalizacion

utilizando muy bien los proximos recursos a invertir

Los paises de México y Argentina representan grandes oportunidades para las futuras
aspiraciones de Oglit S.A.S. Sin embargo, fue el pais azteca el destacado en la mayoria de los

rubros en los que fueron comparados. Siendo asi el pais norteamericano el mercado meta.

México es pais sumamente variado culturalmente. Sus costumbres son muy arraigadas y
su comida muy representativa. Se encontré que en México no hay marcas de cocina con presencia

en la red que estén consolidadas.
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El andlisis que se realiz6 a la empresa determin6 que cumplia con los requisitos para ser
un potencial exportador, y la inteligencia de mercados avalé a México como un mercado destino
propicio para los servicios que ofrece la empresa. Se determind, un plan de accién 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 ejecucion de las estrategias de marketing en una posible internacionalizacion

a México sentaria las bases para la aplicacion del modelo de expansion en otros paises de la region.
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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. esté& bien encaminado, pero sin las suficientes personas es dificil alcanzar el
reconocimiento y objetivos deseados.

De igual forma, la empresa deberia solidificar la jerarquizacion de los cargos.

Publicitar la marca a través de empresas 0 personas con gran alcance en redes permitiria
alcanzar un mayor reconocimiento, mayores seguidores y potenciales clientes.

Hacer uso continuo de la promocion pagada a Instagram por publicaciones, este tipo de
promocion no permite la decadencia de la cuenta en seguidores; lo cual es habitual cuando una
cuenta ya estd medianamente posicionada.

El uso de plataformas como PROCOLOMBIA optimiza el proceso de internacionalizacion
de la empresa. Estas herramientas ayudan en cada parte del proceso de expansion. Desde la
busqueda y comprension de datos de mercados nacionales e internacionales, hasta asesorias para

la consolidacidn en otros paises.

El trabajo determind que la empresa si cuenta con las condiciones necesarias para la
gjecucién de estrategias de marketing que permitan una posible futura internacionalizacion,
aungue es importante mejorar algunos aspectos del producto; hacer de este y del empaqgue algo

Unico.
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De igual forma, México es un pais tan extenso y con una gran poblacién, que es necesario
realizar una buena segmentacion del pais antes de aplicar las estrategias; ya que las costumbres
pueden cambiar por region.

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 repercutird en

beneficios para esta.
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