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Glosario

Anédlisis de la demanda: estudio detallado de las necesidades y deseos de los
consumidores en un mercado especifico, con el fin de identificar oportunidades y amenazas para
la empresa.

Ciclo de vida del producto: etapas por las que pasa un producto desde su introduccién en
el mercado hasta su declive y eventual retiro, incluyendo las fases de introduccidn, crecimiento,
madurez y declive.

Control de plagas: conjunto de técnicas y métodos utilizados para prevenir, controlar y
eliminar plagas que afectan la salud publica, la agricultura y otros sectores econémicos.

Distribucion: actividades y procesos involucrados en llevar los productos y servicios desde
el productor hasta el consumidor final, incluyendo la selecciéon de canales de distribucion y la
gestion logistica.

Estrategias: se entiende por el conjunto de programas generales de accion que traen
coNnsigo compromisos Yy recursos para poner en marcha una mision basica.

Fumigacion: aplicacion de productos quimicos o bioldgicos para eliminar o controlar
plagas en diferentes entornos, como hogares, industrias y espacios publicos.

Innovacion tecnologica: incorporacion de nuevas tecnologias y métodos avanzados en los
procesos y servicios de una empresa, con el objetivo de mejorar la eficiencia, la calidad y la
competitividad.

Matriz FODA: herramienta de analisis estratégico que identifica las fortalezas,
oportunidades, debilidades y amenazas de una empresa, permitiendo desarrollar estrategias

efectivas para su crecimiento y sostenibilidad.
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Plan de mercadeo: es un documento escrito que estipula lo que se conoce sobre el
mercado, este también indica como es que la empresa pretende alcanzar los objetivos de marketing.

Posicionamiento: estrategia de marketing que busca establecer la imagen o identidad de
una marca o producto en la mente del consumidor, diferenciandola de la competencia y destacando
sus atributos Unicos.

Segmentacion del mercado: proceso de dividir un mercado en grupos mas pequefios y
homogéneos de consumidores con caracteristicas y necesidades similares, para disefiar estrategias

de marketing mas efectivas.
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Resumen

Titulo: Plan de Mercadeo para la Empresa Fumitécnicas

Autor: Stefhany Alejandra Paul Cuadros

Palabras Clave: control de plagas, mercadeo, sostenibilidad, innovacion, Bucaramanga,
Fumitécnicas, estrategias de mercado.

Descripcion: La presente investigacion consistio en realizar un plan de mercadeo para
Fumitécnicas, una empresa con méas de dos décadas de experiencia en el control de plagas. El
objetivo principal es recuperar y aumentar la participacion de mercado mediante la
implementacion de estrategias innovadoras y sostenibles. Se realiza un anlisis exhaustivo de la
situacion actual de la empresa, identificando una disminucion en las ventas desde 2020 debido a
la competencia creciente y cambios en el comportamiento del consumidor post-pandemia. El plan
propuesto incluye estrategias especificas en areas clave como producto, precio, plazay promocion,
con un enfoque en la adopcion de tecnologias avanzadas y practicas sostenibles. Ademas, se
destaca la importancia de la capacitacion continua del personal y la creacion de alianzas
estratégicas para expandir la cobertura geografica de los servicios. La implementacion de este plan
permitird a Fumitécnicas mejorar su competitividad, aumentar su base de clientes y contribuir al

bienestar de la comunidad y al cuidado del medio ambiente.™

“ Trabajo de Grado
“Escuela Instituto de Proyeccién Regional y Educacion a Distancia. Gestion Empresarial.
Director: Ramiro Augusto Redondo Mora. Administrador de Empresas.
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Abstract

Title: Marketing Plan for the Company Fumitécnicas

Author: Stefhany Alejandra Paul Cuadros

KeyWords: pest control, marketing, sustainability, innovation, Bucaramanga,
Fumitécnicas, market strategies

Description: The present investigation consisted of carrying out a business plan for
Fumitécnicas, a company with over two decades of experience in pest control. The primary
objective is to recover and increase market share through the implementation of innovative and
sustainable strategies. An exhaustive analysis of the current situation of the company was
conducted, identifying a decline in sales since 2020 due to increasing competition and changes in
consumer behavior post-pandemic. The proposed plan includes specific strategies in key areas
such as product, price, place, and promotion, with a focus on adopting advanced technologies and
sustainable practices. Additionally, the importance of continuous staff training and the creation of
strategic alliances to expand the geographical coverage of services is highlighted. The
implementation of this plan will enable Fumitécnicas to improve its competitiveness, increase its

customer base, and contribute to the well-being of the community and environmental care. "

*
TT

Degree Work
“Institute of Regional Outreach and Distance Education. Business Management. Director: Ramiro
Augusto Redondo Mora. Business Administrator.
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Introduccion

La empresa Fumitécnicas, con mas de dos décadas de experiencia en el sector de control
de plagas, enfrenta desafios significativos derivados de la creciente competencia y la variabilidad
en la demanda de sus servicios. Esta situacion plantea la necesidad de desarrollar un plan de
mercadeo que permita consolidar su posicién en el mercado, mantener su competitividad y
adaptarse a las nuevas dinamicas de consumo. En los ultimos afios, la organizacion ha
experimentado una disminucion constante en sus ingresos, observandose una caida progresiva tras
el pico de ventas registrado en 2020, impulsado por la pandemia. Este comportamiento se atribuye
a la saturacion del mercado, la entrada de nuevos competidores y cambios en las preferencias de
los consumidores, lo que evidencia la urgencia de implementar estrategias de mercadeo que
favorezcan tanto la fidelizacién como la atraccion de nuevos clientes. La ausencia de un plan
estructurado ha limitado la capacidad de la empresa para adaptarse y responder a estos retos,
comprometiendo su crecimiento y sostenibilidad a largo plazo.

Fumitécnicas fue fundada en 2003 y ha construido una sélida reputacién basada en la
calidad de sus servicios y la atencion personalizada a sus clientes. La empresa ha diversificado su
portafolio para atender a sectores residenciales, industriales, comerciales y educativos, adaptando
sus metodos a las necesidades especificas de cada segmento. Sin embargo, la limitada capacidad
de inversion en marketing y la falta de innovacion tecnologica y la falta de diferenciacién en el
mercado han restringido su posicionamiento frente a competidores mas dinamicos y
tecnologicamente avanzados. Aungue mantiene una base fiel de clientes, las crecientes demandas

del mercado exigen una renovacion estratégica para asegurar su permanencia y expansion.
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En este contexto, se plante6 como objetivo principal disefiar un plan de mercadeo que
permita a Fumitécnicas fortalecer su presencia en el mercado, optimizar el uso de sus recursos y
mejorar la percepcion de su marca. Este plan tiene como finalidad no solo incrementar los ingresos
de la empresa, sino también asegurar su crecimiento y estabilidad a largo plazo mediante la
implementacion de estrategias innovadoras y adaptativas. Para alcanzar este propdsito, la
investigacion se fundamenta en teorias de mercadeo estratégico y gestion empresarial, asi como
en el analisis de casos exitosos en el sector de servicios. Este enfoque busca identificar practicas
efectivas que puedan ser aplicadas especificamente en las areas de marketing y operacionales de
Fumitécnicas, considerando también aspectos de sostenibilidad ambiental debido al impacto
inherente de los servicios de control de plagas en el entorno.

El desarrollo de este proyecto es relevante tanto para la empresa como para su entorno. La
implementacion de un plan de mercadeo no solo permitird mejorar su desempefio competitivo,
sino que también contribuira a la promocion de ambientes saludables y seguros en la comunidad.
En el ambito empresarial, los resultados ofrecen una base practica y tedrica que puede ser Util para
otras pequerfias y medianas empresas que enfrentan desafios similares. Este estudio también busca
destacar la importancia de un enfoque estratégico en la gestién comercial, donde la innovacion, la
sostenibilidad y la adaptabilidad se convierten en elementos clave para superar las adversidades
del mercado.

Para abordar el problema identificado, se empled una metodologia de enfoque mixto,
combinando analisis cuantitativo y cualitativo con el fin de comprender las dindmicas del mercado
y las necesidades especificas de los clientes. Este enfoque permite disefiar estrategias
personalizadas y efectivas que respondan a los retos actuales de la empresa, contribuyendo asi a

su fortalecimiento y consolidacién en un mercado cada vez mas competitivo.
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1. Analisis interno

1.1 Analisis de la empresa

1.1.1 Resefia histdrica de la empresa

La PYME Fumitécnicas, es una organizacion legalmente constituida con su respectivo
NIT: 13743175-6, fue fundada en el afio 2003 por la sefiora Lucy Landinez de Reyes en
Floridablanca, Santander. Con 40 afios de experiencia en el control de plagas, la sefiora Landinez
decidi¢ establecer su propia empresa para transmitir su conocimiento y legado a su hijo, Jairo. Esta
decision marco el inicio de un negocio familiar y aprovechd su vasta experiencia en el sector para
ofrecer servicios de alta calidad.

Desde sus inicios, Fumitécnicas se enfoco en la importancia de fumigar adecuadamente los
espacios habitables y laborales para prevenir problemas de salud pablica. La empresa comenzé
ofreciendo servicios de fumigacion en hogares y pequefias empresas locales. Gracias a la
reputacion y experiencia de la sefiora Landinez, Fumitécnicas rapidamente gandé la confianza de
sus clientes, lo que permitié un crecimiento sostenido.

A medida que Fumitécnicas ampliaba su gama de servicios, incluyendo fumigacion
industrial, control de plagas en centros de salud, instituciones educativas, comercios y residencias.
Esta diversificacion fue clave para atender a una amplia variedad de clientes y sectores econémicos
en el area metropolitana de Bucaramanga. La empresa se destacd por su enfoque integral y
personalizado, adaptando sus métodos a las necesidades especificas de cada cliente.

Uno de los factores clave en el éxito de Fumitécnicas ha sido su compromiso con el
personal y el servicio . La sefiora Landinez y su equipo se mantuvieron actualizados con las Gltimas

técnicas y productos, asegurando que la empresa ofreciera soluciones efectivas y seguras. Esta
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adaptabilidad permiti6 a Fumitécnicas mantenerse competitiva y relevante en un mercado en
constante evolucion.

La transicion del liderazgo a Jairo, el hijo de la fundadora fue un paso natural en la
evolucién de Fumitécnicas. Jairo, habiendo aprendido de su madre y compartiendo su pasién por
el negocio, continud con el legado familiar, manteniendo los altos estandares de calidad y servicio
que caracterizan a la empresa. Bajo su liderazgo, Fumitécnicas ha seguido creciendo y
fortaleciendo su posicion en el mercado.

Mirando hacia el futuro, Fumitécnicas tiene planes ambiciosos de crecimiento y expansion.
La empresa busca incorporar nuevas tecnologias y métodos mas eficientes de control de plagas,
asi como fortalecer su presencia en el mercado mediante camparias de concienciacion sobre la
importancia de la fumigacion y el control de plagas para la salud publica.

Fumitécnicas sigue comprometida con ofrecer servicios de alta calidad y mantener la
confianza de sus clientes, asegurando espacios habitables y laborales libres de plagas. La empresa
continta evolucionando, adaptandose a los cambios y desafios del mercado, y mirando hacia un

futuro prometedor.

1.1.2 Filosofia Corporativa

La filosofia corporativa de la empresa se centra en la excelencia en el servicio y el
compromiso con la sostenibilidad. La organizacion cree en la importancia de generar un impacto
positivo en la comunidad y el medio ambiente, integrando précticas responsables en todas sus

operaciones.
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1.1.3 Misién

Ofrece el mejor servicio para el control integral de plagas con los mejores productos del
mercado que garantizan la erradicacion de las plagas teniendo en cuenta sobre todo la salud de los
clientes a los cuales les prestamos nuestros servicios.

1.1.3.1 Analisis. La mision actual de Fumitécnicas no estd completamente definida en
términos de las necesidades que satisface, ya que incluye la mencion de los productos utilizados.
No obstante, si identifica a los clientes en el area metropolitana de Bucaramanga a quienes se les
presta el servicio. La mision no hace referencia a la tecnologia basica empleada por la empresa ni
enuncia objetivos prioritarios en términos de rentabilidad, crecimiento y supervivencia. En cuanto
a los valores éticos y morales, se menciona parcialmente la importancia de la salud de los clientes,
pero no se abordan otros valores. Finalmente, la mision no incluye informacion sobre la actitud de
la empresa respecto a su personal.
1.1.4 Vision

Para el afio 2028, aspiramos a ser reconocidos en el mercado como la empresa lider en

servicios de fumigacion y control integrado de plagas en Bucaramanga y su area
metropolitana. Nuestro objetivo es consolidar nuestra presencia en la regién, garantizando la
satisfaccion total y la confianza de nuestros clientes a través de nuestros servicios de alta calidad.

1.1.4.1 Analisis. La vision actual de Fumitécnicas establece un objetivo claro y ambicioso
para el afio 2028: ser reconocidos como la mejor empresa en el mercado de servicios de fumigacion
y control integrado de plagas en Bucaramanga y su area metropolitana. Esta vision se enfoca en la
consolidacidn regional y en garantizar la satisfaccion y confianza de los clientes. Sin embargo, la
vision podria beneficiarse de una mayor especificidad en cuanto a las estrategias para alcanzar este

reconocimiento y consolidacién, asi como de la inclusion de metas medibles que permitan evaluar
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el progreso hacia el objetivo planteado. Ademas, seria Util mencionar cobmo la empresa planea
innovar y adaptarse a las tendencias del mercado para mantener su competitividad y relevancia.
1.1.5 Valores corporativos

Compromiso con la Calidad: Nos esforzamos por ofrecer servicios de excelencia,
superando las expectativas de nuestros clientes mediante la mejora continua y la adopcién de las
mejores practicas del sector.

Integridad y Etica: Actuamos con honestidad y transparencia en todas nuestras
operaciones, manteniendo altos estandares éticos en nuestras relaciones con clientes, empleados y
proveedores.

Innovacion: Fomentamos la creatividad y la innovacion en nuestros métodos y procesos,
buscando siempre las soluciones mas efectivas y seguras para el control de plagas.

Responsabilidad Ambiental: Nos comprometemos a utilizar productos y técnicas que
minimicen el impacto ambiental, contribuyendo a la sostenibilidad y proteccion del medio
ambiente.

Servicio al Cliente: Valoramos y priorizamos las necesidades de nuestros clientes,
ofreciendo un servicio personalizado y atento que garantice su satisfaccion y confianza.

Trabajo en Equipo: Promovemos un ambiente de colaboracidn y respeto, reconociendo que
el éxito de nuestra empresa depende del esfuerzo y dedicacidn de cada uno de nuestros empleados.

Estructura organizacional

La estructura organizacional en el contexto de las Fumitécnicas es fundamental para
asegurar un manejo eficiente y seguro de los procesos relacionados con el control de plagas. Esta
estructura debe delinear claramente las funciones y responsabilidades de cada miembro del equipo,

desde los técnicos de campo hasta los supervisores y gerente La implementacion de una jerarquia
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adecuada permite una comunicacion fluida y la toma de decisiones rapida, aspectos cruciales en

un sector donde la efectividad y la seguridad son prioritarias.

Figura 1. Organigrama Fumitécnicas

@ 3004938599

@ fumitecnicasbucaramanga@hotmail.com

9 Cra 33 # 102- 31

UMITECNICAS

CONTROL DE VECTORES EN SALUD PUBLICA

GERENTE
GENERAL

CONTADOR SUPERVISOR AUX.

TECNICO ADMINISTRATIVO

TECNICO EN
CONTROL DE
PLAGAS

Nota. Fuente Fumitécnicas

A continuacién, se presenta la distribucion de roles y responsabilidades dentro de la
empresa.
1.1.5.1 NUmero de empleados. EI nimero de empleados directos son 5 (cinco) Gerente,

Supervisor técnico, Tecnico en Control de Plagas, Auxiliar Administrativo y Contador.

Gerente: Este es el encargado de tomar las decisiones estratégicas y supervisar todas las

operaciones de la empresa.
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Contador: Este profesional maneja las finanzas de la empresa, incluyendo la preparacion
de informes financieros, el manejo de la némina, y asegurando el cumplimiento de las regulaciones
fiscales.

Supervisor Técnico y Técnico en Control de Plagas: Estos son los profesionales que
realizan el trabajo de campo, es decir, el control de plagas.

Auxiliar Administrativo: Este rol apoya al gerente y al contador en tareas administrativas,
como la programacion de citas, la atencion al cliente, y la gestion de la documentacion.

Fumitécnicas no cuenta con un departamento de mercadeo estructurado debido a su tamafio
y numero limitado de empleados directos. Las actividades de mercadeo son manejadas de manera
integral por el gerente.

El gerente es el encargado de tomar todas las decisiones relacionadas con la
mercadotecnia, incluyendo politicas de precios, productos, distribucion y publicidad.

El gerente también realiza las actividades de mercadeo, como la planificacion de camparias
publicitarias, la gestion de relaciones con los clientes y la supervision de la distribucion de los
Servicios.

Aunque no hay un departamento de mercadeo formal, el gerente se comunica
estrechamente con el contador y el auxiliar administrativo para coordinar las actividades de
mercadeo. Esta colaboracion asegura que las decisiones de mercadeo estén alineadas con las
capacidades financieras y operativas de la empresa.

El gerente también trabaja en conjunto con el supervisor técnico y el técnico en control de
plagas para garantizar que las estrategias de mercadeo reflejen las capacidades y la calidad de los

servicios ofrecidos.
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1.2 Andlisis del mercado meta
1.2.1 Segmentacion del mercado Meta

Para comprender mejor el mercado y las oportunidades de crecimiento, es fundamental
analizar el perfil de los clientes actuales y potenciales. Este analisis se basa en el tipo de industrias
a las que se venden los productos o servicios, permitiendo identificar las caracteristicas y
necesidades especificas de cada segmento:

Empresas Industriales: Este segmento requiere servicios mas frecuentes debido a la
naturaleza de las actividades industriales, que estan expuestas a un mayor riesgo de plagas.
Ademas, deben cumplir con normativas rigurosas de higiene y seguridad.

Clientes Residenciales: Los propietarios de viviendas y administradores de conjuntos
residenciales buscan garantizar un entorno libre de plagas, priorizando la salud y bienestar de los
habitantes del hogar.

Clientes Comerciales: Las empresas comerciales, como oficinas, tiendas y otros negocios,
buscan mantener sus instalaciones limpias y seguras para proteger a sus empleados y clientes. Este
segmento valora los servicios de control de plagas para evitar posibles riesgos de salud e higiene.

Instituciones Educativas: Las instituciones educativas requieren servicios de control de
plagas para mantener ambientes seguros para los estudiantes y el personal. Este segmento tiene un
potencial significativo de crecimiento, ya que las instituciones se enfocan cada vez mas en el
bienestar de su comunidad educativa.

La segmentacion geografica de Fumitécnicas se centra en el Area Metropolitana de
Bucaramanga, que abarca los municipios de Bucaramanga, Floridablanca, Giron y Piedecuesta.
Esta region cuenta con una alta densidad de poblacion urbana y un crecimiento comercial e

industrial que requiere servicios frecuentes de control de plagas. Aungue la mayoria de sus clientes
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actuales se encuentran en areas urbanas, también atienden a zonas rurales que tienen necesidades
especificas, como el control de plagas en cultivos.

Segmentacion por Tamario del Cliente:

Grandes empresas industriales: Necesitan intervenciones frecuentes y documentadas segun
las normativas sanitarias. Aunque representan aproximadamente un 15% de su cartera de clientes,
generan un alto volumen de ingresos debido a la frecuencia de sus servicios.

Clientes comerciales medianos (tiendas, oficinas, restaurantes): Buscan servicios
regulares, priorizando la discrecion y el cumplimiento normativo. Constituyen el 35% de nuestra
base de clientes.

Clientes residenciales pequefios: Incluyen propietarios de casas, apartamentos y conjuntos
residenciales. Aunque el valor de cada servicio es menor, representan un 40% de los servicios que
ofrecemos.

Instituciones educativas: Componen un 10% de nuestra clientela. Son muy sensibles al uso

de productos ecologicos y valoran la seguridad en la aplicacion de nuestros servicios.

1.2.2 Anélisis de Necesidades del Mercado Meta

Empresas Industriales: Estas empresas, como fabricas de alimentos, farmacéuticas o
laboratorios, enfrentan exigencias estrictas en cuanto a normas sanitarias (por ejemplo, INVIMA
o0 BPM). Requieren controles de plagas frecuentes (quincenales o mensuales) y reportes detallados
de cada intervencion. Necesitan soluciones integrales que incluyan monitoreo constante,
trazabilidad de tratamientos, y capacitacion al personal en prevencién de plagas.

Clientes Residenciales: Hogares en zonas urbanas o rurales requieren servicios

personalizados segun su entorno. Por ejemplo, en zonas rurales, los problemas con roedores y
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serpientes pueden ser mas comunes, mientras que en apartamentos urbanos predominan
cucarachas y chinches. Los clientes valoran productos no toxicos, atencion rapida y garantias por
escrito. Ademas, aprecian la asesoria sobre habitos preventivos para evitar reinfestaciones.

Clientes Comerciales: Este segmento necesita discrecion y rapidez en el servicio, ya que
una infestacion visible puede afectar la reputacién del negocio. Valoran contratos de
mantenimiento periddico, control digital de historial de intervenciones, y cumplimiento estricto de
normas como las del Ministerio de Salud. Tambien buscan respuestas inmediatas ante emergencias
(plagas visibles en areas de atencion al cliente).

Instituciones Educativas: Escuelas, colegios y universidades priorizan la seguridad de
nifos y jovenes, por lo que exigen productos biodegradables y técnicas no invasivas. Las
intervenciones deben realizarse fuera del horario escolar, con protocolos claros de seguridad.
Ademas, valoran programas de educacion preventiva para estudiantes y personal administrativo,
que contribuyan a mantener espacios limpios y seguros.

1.2.3 ldentificacion y Clasificacion del mercado.

Figura 2. Perfil mercado meta

i Alimentacion M Automotriz ki Belleza i Bienes Raices

u Logistica i Salud M Servicios

Nota. Representacion grafica por segmento del mercado meta en porcentajes.
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Con base en la informacion suministrada por la empresa, se presentan los detalles de los
segmentos actuales de clientes y su clasificacion por cada segmento a 2024.

Fumitécnicas es una empresa especializada en el control de plagas que actualmente ofrece
sus servicios a una amplia variedad de sectores en la ciudad de Bucaramanga. Entre sus principales
clientes se encuentran dos empresas del sector industrial, las cuales requieren una atencion
continta debido a su alta exposicion a plagas y la estricta normativa que deben cumplir en términos
de higiene y seguridad. En este contexto, Fumitécnicas se encarga de realizar tratamientos
periddicos y de ofrecer asesoria especializada para garantizar que las instalaciones industriales
mantengan los mas altos estandares sanitarios y de seguridad.

De manera complementaria, la empresa también presta sus servicios a cinco conjuntos
residenciales en la misma region. En estos casos, los propietarios de las viviendas recurren a
Fumitécnicas con el fin de asegurar que sus hogares se mantengan libres de plagas, contribuyendo
asi a un entorno saludable y comodo para sus familias. La demanda de este tipo de servicios ha ido
en aumento, ya que los residentes reconocen la importancia de mantener un ambiente libre de
plagas tanto por razones de salud como de bienestar general.

Adicionalmente, Fumitécnicas extiende su cartera de servicios a cinco empresas
comerciales de diversos sectores, que requieren intervenciones periddicas para preservar la
limpieza y la seguridad en sus instalaciones. Estos servicios no solo estan orientados a proteger a
los empleados y clientes, sino también a cumplir con las normativas locales e internacionales en
cuanto a la sanidad y la prevencion de riesgos. La flexibilidad y la eficacia en la prestacion de
estos servicios han sido factores clave para consolidar la confianza de estas empresas en la marca.

Bucaramanga cuenta con un total de 47 colegios oficiales distribuidos en 121 sedes, entre

instituciones publicas y privadas. Esta diversidad implica necesidades especificas en cuanto a
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servicios de control de plagas, desinfeccion y sanitizacion, adaptados a las caracteristicas
particulares de cada nivel educativo.

Estos usuarios pueden clasificarse en diferentes categorias segun el sector (empresas
industriales pueden requerir servicios mas frecuentes). Fumitécnicas atiende a una variedad de
usuarios en su servicio de control de plagas. Estos usuarios pueden clasificarse en diferentes
categorias, ver tabla 1.

Tabla 1. Perfil del cliente

Empresa Sector Industria Clase de Negocio
Alianza Inmobiliaria Bienes Raices Construccion de Edificios Inmobiliaria
Americana de Servicios LTDA Servicios Limpieza y Mantenimiento Servicios Generales
Clinica Piedecuesta Salud Hospitales y Clinicas Servicios Médicos
Conjunto Multifamiliar Miradores de la Pilita Bienes Raices Vivienda Residencial
Conjunto Residencial Alameda del Viento Bienes Raices Vivienda Residencial
Conjunto Residencial Nautica - Ruitoque Bienes Raices Vivienda Residencial
Conjunto Residencial Valle de Rocas - Ruitoque Bienes Raices Vivienda Residencial
Decoriente Servicios Decoracion y Disefio de Interiores  Servicios de Decoracion
Dermapunto y Dermacosméticos Belleza Cosmética Productos y Servicios de Belleza
Funeraria San José - Coorserpark Servicios Funerarias Servicios Funerarios
Go Pack 365 Logistica Empaque y Embalaje Servicios de Empaque
Italo Colombiana de Baterias Automotriz Partes y Accesorios para Vehiculos ~ Comercio de Autopartes
Mediclinicos IPS Salud Préctica Médica sin Internacion Servicios Médicos
Pasteliando Alimentacion Pasteleria Produccion y Venta de Pasteles
Serviclinicos Dromedica (Clinica la Merced) Salud Hospitales y Clinicas Servicios Médicos
Servioptica Salud Optica Soluciones Visuales

Nota. Perfil del cliente actual y diversos usuarios en su servicio de control de plagas,
clasificados en diferentes categorias.

Al centrar su enfoque en estos grupos especificos, Fumitécnicas podra ofrecer soluciones
de control de plagas adaptadas a las necesidades particulares de cada segmento, optimizando asi
su propuesta de valor y fortaleciendo su posicionamiento en el mercado.

1.2.4 Volumen total de ventas
El volumen de ventas se puede clasificar segln el sector, Fumitécnicas atiende a una

variedad de usuarios en su servicio de control de plagas
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En la siguiente tabla se puede observar las ventas realizadas por Fumitécnicas por sector y
su nivel de Ingreso mensual.
Tabla 2. Perfil del cliente actual y diversos usuarios en su servicio de control de plagas,

clasificados en diferentes categorias

NUmero de servicios

Sector Valor mensual

/mes
Alimentacion 2 $ 200.000
Automotriz 2 $ 250.000
Belleza 4 $ 160.000
Bienes Raices 10 $ 1.200.000
Logistica 2 $ 300.000
Salud 2 $ 800.000
Servicios 20 $ 10.000.000

Nota. Volumen de ventas en Fumitécnicas

Fumitécnicas ofrece aproximadamente 42 servicios al mes. Es importante tener en cuenta
que este valor mensual puede variar mensualmente su mayor aportacion proviene del sector de
Servicios, que, con 20 servicios ofrecidos, representa una significativa cifra de $10.000.000, lo
que indica una sélida demanda y una reputacion establecida en esta area. Por otro lado, el sector
de Bienes Raices también muestra un desempefio notable, con 10 servicios que generan
$1.200.000, reflejando la relevancia de este sector en el contexto econdmico actual. Asimismo, los
sectores de Salud y Automotriz, con ingresos de $800.000 y $250.000, respectivamente,
contribuyen al crecimiento y diversificacion de la empresa. En conjunto, la estrategia de
Fumitécnicas de atender multiples sectores no solo mitiga riesgos, sino que también maximiza las
oportunidades de ingresos, consolidando su posicién en el mercado.

Existen varias razones por las que estos negocios e industrias no han adquirido ain los

servicios de Fumitécnicas:
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Falta de conocimiento muchos potenciales clientes pueden no estar al tanto de la existencia
de la empresa o de la gama de servicios que ofrecemos por la falta de promocién y comunicacion
efectiva puede limitar nuestra visibilidad en el mercado.

Segun Kotler (2016), el problema podria no ser Unicamente la falta de conocimiento, sino
también la falta de una propuesta de valor que comunique claramente como Fumitécnicas satisface
necesidades especificas de manera mas efectiva que los competidores. La percepcién de costo, en
este caso, podria ser secundaria si la empresa comunica de manera eficaz el valor que aporta a los
clientes.

El volumen de las ventas actuales ha sido suficiente para cubrir los costos y generar
utilidades. Aunque el analisis también evidencia que las ventas han disminuido en comparacion
con los afios anteriores, especialmente después del pico en 2020, los ingresos siguen siendo
suficientes para cubrir los gastos y obtener beneficios. Sin embargo, es importante continuar
monitoreando y ajustando las estrategias de promocién y posicionamiento para mantener y
aumentar la visibilidad y percepcién de valor entre los clientes potenciales.

1.2.3 Volumen total de ventas por cliente

Para estimar el volumen total de ventas de la empresa en cada cliente, se puede hacer un
calculo simple. Fumitécnicas genera ingresos de $154.800.000 anuales a través de 504 servicios,
esto implicaria un ingreso promedio de aproximadamente $307.142 por servicio. Si se considera
que algunos clientes pueden requerir mas de un servicio al mes, el volumen total de ventas podria
variar considerablemente dependiendo de la frecuencia y el tipo de servicios solicitados

(Fumitécnicas, 2024).



PLAN DE MERCADEO PARA FUMITECNICAS BUCARAMANGA 30

1.2.4 Localizacion de los clientes
Los clientes de Fumitécnicas estan mayormente localizados en Bucaramanga y su area

metropolitana. Es probable que los sectores mas urbanos y comerciales presenten una mayor

demanda debido a la concentracion de negocios y la necesidad de servicios de control de plagas.

I

Figura 3. Ubicacion geografica de Fumitécnicas
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Nota. Este grafico representa graficamente la ubicacion exacta en la que se encuentra la empresa
Cra. 33 #102-31, Barrio el caldas en el municipio de Floridablanca, en el

Fumitécnicas -
departamento de Santander, Colombia. April 12, 2024, from (https://acortar.link/jJAHqrl)

1.2.5 Imagen de la empresa ante los clientes
La imagen de una empresa ante sus clientes es un elemento crucial para su éxito y

crecimiento sostenible. En el caso de Fumitécnicas, los resultados de la encuesta aplicada a una

muestra de 100 personas indican una percepcion altamente positiva entre los clientes actuales.
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Figura 4. Percepcion de los clientes
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Los clientes de Fumitécnicas perciben la empresa de manera altamente positiva. En una

encuesta realizada a 100 personas utilizando una escala de Likert de 5 puntos (1 = Muy Mala, 2

=Mala, 3=

Regular, 4 = Buena, 5 = Excelente)

Imagen que poseen los clientes actuales de la empresa: Los clientes de Fumitécnicas

perciben la empresa de manera altamente positiva. EI 61% califico su experiencia general como

“Excelente’

destacada.

” (5), mientras que el 36% la califico como “Buena” (4), lo que refleja una valoracion

;Como calificaria su percepcion general sobre Fumitécnicas?

Muy Mala L L L L ) Excelente
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Calificacion del servicio al cliente de Fumitécnicas: En cuanto al servicio al cliente, el
62.6% de los encuestados califico el valor percibido como “Excelente” (5) en la escala de Likert
de 5 puntos. Asimismo, un 71% de los participantes considero la calidad de los servicios de control
de plagas también como “Excelente” (5). Estos resultados evidencian un alto nivel de satisfaccion
y profesionalismo por parte de la empresa, consolidando su reputacién positiva en el mercado.

;Como calificaria el servicio al cliente que recibid de Fumitécnicas?

Muy Mala Excelents

1.2.6 Atributos determinantes en la seleccion de un servicio de Fumitécnicas

Los atributos mas valorados por los clientes al seleccionar un servicio de Fumitécnicas son:

7

+»» Relacion Precio-Calidad: 70% de los encuestados considera este atributo como el mas
importante.

K/

% Rapidez del Servicio: 38% menciona la rapidez como un factor determinante.

R/

% Referencias/Recomendaciones: Un 36% se ve influenciado por la opinion de otros.

Estos resultados indican que los clientes buscan un equilibrio entre calidad y precio, con
un énfasis adicional en la rapidez del servicio en el contexto de fumigacion la capacidad de la
empresa para realizar el trabajo. Los clientes buscan un servicio que no solo sea efectivo en
eliminar plagas, sino también que se lleve a cabo sin demoras innecesarias y la confianza generada

a través de referencias.
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Figura 5. Factores determinantes para los clientes al momento de contratar los servicios de la

empresa.

Precio - calidad 70 (70%)

Referencias/recomendaciones —36 (36%)

Rapidez del servicio —38 (38%)
Impacto ambiental
Innovacion tecnoldgica —12 (12%)
0 20 40 60 80

En la grafica anteriormente expuesta, se puede observar que el 70% de los clientes
encuestados consideran que el factor determinante para ellos es la relacion precio-calidad. Por otra
parte, el 38% detallan que la rapidez del servicio es el mejor factor al momento de contratar con
la empresa. Ademas, el 36% mencionan que las referencias y recomendaciones son cruciales en
su decision. Finalmente, el 16% valoran el impacto ambiental y el 12% optan por la innovacion
tecnoldgica al escoger un producto o servicio en Fumitécnicas.

1.2.7 Nivel de satisfaccion servicios de Fumitécnicas

Figura 6. Nivel de satisfaccion general de los clientes con respecto a los servicios de la
empresa.
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El nivel de satisfaccion general de los clientes con respecto a los servicios de Fumitécnicas
es notablemente alto. El 68% de los encuestados se declaré muy satisfecho, mientras que el 27%
expreso estar satisfecho. Este alto porcentaje refleja no solo la calidad de los servicios ofrecidos,
sino también la efectividad del servicio al cliente.

1.3 Anélisis de las ventas

1.3.1 Datos sobre las ventas

A continuacion, se presenta, cuadro suministrado por la empresa, en el cual se evidencia la
disminucion de las ventas desde el afio 2019 hasta el pasado afio 2023, demostrando la declinacion
de venta en la prestacion de los servicios que se ofrecen.

Tabla 3. Volumen total de ventas anuales de Fumitécnicas.

INGRESOS CANTIDAD DE

ANGS FUMITECNICAS VENTAS
2019 $ 107.583.333 350
2020 $ 181.047.380 589
2021 $ 119.263.809 388
2022 $ 97.132.380 316
2023 $ 154.920.000 504

Nota. Total, de ventas por afio de Fumitécnicas

1.3.1.1 Analisis del Crecimiento de Ventas por Afio.

En 2019, Fumitécnicas alcanz6 un volumen de ventas de $107.583.333. Este valor
representa el punto de partida de la empresa, donde la demanda era relativamente estable en un
mercado competitivo. No hubo factores externos significativos que afectaran el comportamiento
del mercado en este afio, y las ventas corresponden a la demanda regular de servicios de control

de plagas en los sectores residencial, comercial e industrial.
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El afio 2020 muestra un incremento notable en las ventas, alcanzando $181.047.380, lo que
representa un aumento de aproximadamente el 68% en comparacion con 2019. Este aumento
puede atribuirse en gran medida a los efectos de la pandemia de COVID-19. Durante los primeros
meses del confinamiento, la higiene y la limpieza se convirtieron en prioridades para la mayoria
de las personas y empresas, generando una mayor demanda de servicios de fumigacion y control
de plagas. El énfasis en la prevencion de enfermedades y la desinfeccion de espacios hizo que
muchos hogares y empresas buscaran estos servicios, especialmente en un momento en que la
incertidumbre sobre la propagacion del virus impulsé la contratacion de medidas de seguridad
adicionales.

En 2021, Fumitécnicas experiment0d una caida significativa en las ventas, alcanzando
$154.920.000, lo que represent6 una reduccion del 14% respecto al afio anterior. Este descenso
puede explicarse por varios factores, siendo el principal la estabilizaciéon de la situacién post-
pandemia. Con la reduccion de las restricciones sociales y el inicio de la recuperacion econémica,
muchas personas y empresas dejaron de priorizar de manera tan urgente los servicios de
fumigacion. Ademas, la tendencia general de una "nueva normalidad” llevé a una disminucién en
la demanda de estos servicios, que habia sido impulsada de manera atipica en 2020.

En 2022, las ventas siguieron cayendo, con ingresos de $119.263.809, lo que representa
una disminucién adicional del 22% en comparacion con 2021. La caida en las ventas en este afio
podria estar vinculada a varios factores. Primero, la saturacion del mercado después del pico de
demanda durante la pandemia. Muchos hogares y empresas ya habian contratado servicios de
fumigacion en 2020 y 2021, lo que redujo la necesidad de nuevos servicios en los afios siguientes.

Segundo, la reactivacion de la economia permitid que las personas retomaran sus actividades
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cotidianas, lo que a su vez podria haber disminuido la percepcion de riesgo o necesidad urgente de
fumigar.
Finalmente, en 2023, Fumitécnicas registrd ingresos de $ 154.920.000, lo que representa

un aumento del 59,49% respecto a 2022.

1.3.1.2 Tendencia General de las Ventas y Factores Externos.

El andlisis de datos muestra una reduccion en las ventas desde 2020, lo que sugiere que
Fumitécnicas no pudo mantener el nivel de crecimiento registrado durante el aumento de la
pandemia. Esto puede indicar que la empresa enfrenta la dificultad de diversificar su base de
clientes o adaptarse a los cambios en el comportamiento del consumidor cuando fue la crisis de
salud. Ademas, la competencia local y la saturacion del mercado parecen ser factores que afectan
negativamente los nuevos ingresos.

Si bien la caida de las ventas es evidente, el hecho de que Fumitécnicas haya mantenido
una base de clientes sélida, especialmente en sectores industriales y comerciales, sugiere que la
empresa sigue siendo competitiva en su segmento. Sin embargo, la disminucion en las ventas
refleja una necesidad urgente de replantear su estrategia comercial.

El sector de fumigaciones en Colombia ha mostrado una dinamica competitiva y fluctuante
en los Gltimos afios, impulsada por diversas tendencias econdmicas, cambios en las regulaciones
ambientales y la creciente demanda de servicios en sectores industriales, comerciales y
residenciales. En este contexto, Fumitécnicas, una de las empresas del sector, ha experimentado
un comportamiento irregular en términos de ventas, especialmente cuando se compara con sus
competidores mas cercanos: ABG Fumigaciones y Fumisantander S.A.S. Este documento realiza

un analisis detallado de las ventas de Fumitécnicas en comparacion con sus competidores,
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evaluando las metas de ventas, la evolucion de la participacion en el mercado y las posibles causas
detras de las tendencias observadas.

El mercado de fumigaciones en Colombia estd en constante crecimiento, impulsado
principalmente por la expansion de sectores como la agricultura, la construccion, el comercio y la
salud. Las empresas de fumigacion no solo se dedican a la eliminacion de plagas en hogares y
oficinas, sino que también desempefian un papel crucial en el control de vectores de enfermedades
como el dengue, malaria y zika, especialmente en zonas urbanas y rurales del pais.

A lo largo de los ultimos afios, la industria ha sido testigo de un aumento en la conciencia
ambiental y de salud publica, lo que ha llevado a la adopcion de métodos mas seguros y sostenibles
de control de plagas, impulsando la innovacion y la especializacion de las empresas en técnicas de
fumigacion mas eficaces y menos invasivas. Ademas, las normativas del gobierno colombiano,
que exigen el cumplimiento de estandares ambientales y de seguridad, han tenido un impacto
significativo en la manera en que operan las empresas del sector.

A continuacion, se presenta un analisis comparativo de los ingresos de Fumitécnicas en
relacion con sus principales competidores: ABG Fumigaciones y Fumisantander S.A.S., durante
los ultimos cinco afos.

Tabla 4. Comparacion de ventas anuales (en pesos colombianos) de la empresa frente la

competencia.

ARIOS INGRESOS INGRESOS INGRESOS
FUMITECNICAS ABG FUMIGACIONES FUMISANTANDER S.AS
2019 $ 107.583.333 $  470.396.982 $ 965.907.000
2020 $ 181.047.380 $ 510.562.780 $ 302.506.000
2021 $ 119.263.809 $ 543.811.540 $ 965.907.000
2022 $ 97.132.380 $ 632.339.000 $ 580.907.000
2023 $ 154.920.000 $ 676.116.000 $ 337.040.000
Total $ 659.946.902 $ 2.833.226.302 $ 3.152.267.000
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Nota. Informacion extraida de https://siis.ia.supersociedades.gov.co/#/sitfinan

Este patrén de ingresos podria reflejar factores internos y externos que han impactado su
desempefio. La gran competencia en el mercado y la falta de un plan de mercadeo estructurado
podrian ser los elementos clave que han dificultado la consolidacién de los logros alcanzados en
2020. A medida que la competencia se intensifica, especialmente con empresas como ABG
Fumigaciones, la empresa no ha logrado posicionarse con una propuesta de valor clara y
diferenciada que le permita mantener su crecimiento de manera sostenida.

La caida en las ventas de Fumitécnicas podria deberse a maltiples factores como la
competencia en el mercado de fumigaciones ha aumentado, con empresas como ABG
Fumigaciones implementando estrategias comerciales mas agresivas y eficaces, lo que ha
permitido a estos competidores ganar cuota de mercado y reducir la participacion de Fumitécnicas.

La falta de un plan de mercadeo ha sido un factor importante en la disminucion de ingresos,
también es necesario abordar la eficiencia operativa, la retencion de clientes, la capacitacion
comercial y la adaptabilidad ante factores econdémicos adversos.

La situacion economica del pais, influenciada por factores como la inflacion y la
incertidumbre politica, podria haber afectado la demanda de servicios de fumigacion,
especialmente en sectores mas vulnerables como el de las pequefias y medianas empresas
(PYMES).

La participacion de mercado de Fumitécnicas se puede calcular con base en los ingresos
totales de las tres empresas durante el periodo de 2019 a 2023. Al examinar los ingresos totales de
Fumitécnicas en comparacion con los de sus competidores, se evidencia que la empresa generd un
total de $659,946,902, en contraste con los $2,833,226,302 de ABG Fumigaciones y los

$13,852,267,000 de Fumisantander S.A.S. Esto lleva a un total del mercado de $16,345,440,204,
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de donde se deriva que la participacion de mercado de Fumitécnicas se sitla en un 4.03%. Sin
embargo, al analizar la evolucion de su cuota de mercado, se observa un descenso significativo:
Fumitécnicas pas6é de aproximadamente un 3.5% en 2020 a un alarmante 2.0% en 2023. Este
retroceso indica una pérdida de competitividad frente a sus rivales, lo que sugiere que la empresa
no solo enfrenta un entorno de mercado desafiante, sino que también podria estar perdiendo su
atractivo para los consumidores.

Por otro lado, el anlisis de la participacion de mercado de sus competidores proporciona
un contexto mas amplio para entender la situacion de Fumitécnicas. ABG Fumigaciones ha
demostrado un crecimiento sostenido, incrementando su participacion de mercado de
aproximadamente 2.8% en 2019 a un 4.14% en 2023, lo que refleja una estrategia efectiva que ha
resonado con los clientes. En contraste, Fumisantander S.A.S., a pesar de experimentar una ligera
disminucion en sus ingresos, continta siendo un jugador dominante en el sector, lo que refuerza
la competitividad del mercado en el que opera Fumitécnicas.

Frente a este panorama, es crucial que Fumitécnicas identifique tanto los retos como las
oportunidades que se presentan en su camino hacia la recuperacion y el crecimiento. La innovacién
en los servicios representa una via potencial de diferenciacion. La adopcion de tecnologias mas
ecologicas y sostenibles en sus procesos de fumigacion no solo podria mejorar su imagen ante un
publico cada vez mas consciente del medio ambiente, sino que también podria abrirle las puertas
a nuevos segmentos de mercado que valoran la sostenibilidad. Ademas, la diversificacion hacia
nichos dentro de los mercados industrial, agricola y comercial podria ayudar a la empresa a
aumentar su base de clientes y disminuir la dependencia de mercados tradicionales, que pueden

estar saturados.
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1.3.2 Conocimiento y atributos de los servicios
1.3.2.1 Portafolio de servicios. A continuacion, se detallan los servicios que brinda la
empresa, cada uno disefiado para satisfacer las necesidades especificas de sus clientes:

Figura 7. Fumigacion y Control de Plagas en Salud Publica

La empresa ofrece servicios de fumigacion mediante técnicas de microaspersion residual
dirigida, adaptadas a los requerimientos especificos de cada cliente. Este método permite una
aplicacion precisa y efectiva de insecticidas, garantizando una reduccion significativa de plagas en
espacios publicos y privados, contribuyendo asi a la salud publica y al bienestar comunitario.

Figura 8. Desratizacion y Control de Roedores

El servicio de desratizacién de Fumitécnicas se enfoca en la eliminacion eficaz de ratas y
ratones mediante el uso de productos de alta calidad que son biodegradables y de bajo impacto
ambiental. La empresa utiliza técnicas modernas de control, garantizando la erradicacion de estos
roedores de manera segura para las personas y el entorno, minimizando al mismo tiempo el uso de

quimicos nocivos.
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Figura 9. Inmunizacion de Madera

Fumitécnicas realiza un proceso de termo nebulizacion que permite el tratamiento
profesional de plagas y vectores en sitios de almacenamiento de madera. Este servicio es
fundamental para prevenir la infestacion de plagas en estructuras de madera, asegurando la

durabilidad y preservacion de los materiales, ademas de proteger la salud publica.

Figura 10. Control de Comején (Termitas)

La empresa implementa diversas teécnicas para el control de termitas, que incluyen
brochado, inyeccidn en piezas afectadas, inmersion por aspersion manual y la creacion de barreras
quimicas. Estas estrategias son personalizadas segun el grado de infestacion y las caracteristicas
del entorno, garantizando una proteccion eficaz contra este tipo de plagas que pueden causar dafios

significativos en estructuras.
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Figura 11. Lavado y Desinfeccion de Tanques de Agua Potable

»

Nota: Fuente de la imagen gerente Jairo Reyes
Fumitécnicas. (afio). Lavado y desinfeccion de tanques de agua potable [Imagen]. En J. Reyes (Ed.), Catalogo

de Fumitécnicas. [Catalogo en linea]. Recuperado de https://wa.me/c/573004938599

Fumitécnicas ofrece un servicio de limpieza exhaustivo para tanques de agua potable,
eliminando acumulaciones de impurezas, suciedad y particulas en suspension. Este proceso es
crucial, ya que la sedimentacion en el fondo de los tanques puede comprometer la calidad del agua

y, por ende, la salud de los usuarios.

Figura 12. Recarga y Venta de Extintores

La empresa ofrece el servicio de recarga y venta de extintores, adecuados a las diferentes
clases de incendios. Fumitécnicas asegura que cada extintor cumpla con las normativas vigentes y
esté en condiciones Optimas para su uso, contribuyendo asi a la seguridad y prevencion de

incendios en diversos entornos.
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1.3.2.2 Conocimiento de los Productos y/o Servicios Portafolio de servicios.

El grado de conocimiento de los productos y servicios de Fumitécnicas es notablemente
alto entre sus clientes, con un 79.8% de los encuestados afirmando estar bien informados sobre la
gama completa de servicios. Esta cifra sugiere que la empresa ha implementado estrategias de
comunicacion efectivas, logrando transmitir de manera clara y concisa su oferta a los
consumidores. La educacion del cliente sobre los servicios disponibles es un factor crucial para el
éxito de cualquier empresa, y Fumitécnicas parece haber establecido una base solida en este
aspecto.

No obstante, es importante sefialar que un 20.2% de los clientes no tiene un conocimiento
detallado de los productos y servicios. Este dato destaca una clara oportunidad para la empresa:
mejorar la divulgacion y el acceso a informacion sobre servicios adicionales podria no solo
incrementar el conocimiento, sino también fomentar la lealtad del cliente. En un mercado en
constante evolucidn, la adaptacion de las estrategias informativas se vuelve esencial para mantener
el interés y la satisfaccion del cliente.

1.3.2.3 Reconocimiento de la marca y productos.

El reconocimiento de la marca Fumitécnicas es igualmente alto. Un 80% de los clientes
puede recordar el nombre de la compafiia y asociarlo con los servicios de fumigacion y productos
insecticidas, sin necesidad de asistencia. Este reconocimiento es crucial en un entorno competitivo,
ya que proporciona una ventaja significativa sobre otras empresas que pueden no contar con la
misma visibilidad.

La capacidad de los consumidores para mencionar espontaneamente los servicios de
fumigacion resalta la percepcion de la marca como un referente en este sector. Esta asociacion

directa no solo contribuye a una mayor recordacion de la marca, sino que también es esencial para
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la fidelizacién del cliente. En un mercado donde la confianza y la familiaridad juegan un papel
fundamental, Fumitécnicas se posiciona favorablemente gracias a su sélido reconocimiento.
Primer Producto o Servicio Mencionado.

Al indagar sobre el primer producto o servicio que los consumidores mencionan al hablar de
Fumitécnicas, se observa que la fumigacion es la respuesta predominante, citada por el 50.5% de
los encuestados. Este dato no solo resalta la popularidad de este servicio, sino que también indica
que la empresa ha centrado su estrategia de marketing en un area que resuena con las necesidades
del consumidor.

La fumigacion no solo es vista como un servicio esencial, sino también como un componente clave
de la propuesta de valor de la empresa. La identificacion de este servicio como el primero en la
mente del consumidor refuerza la relevancia de Fumitécnicas en el sector y destaca la importancia
de continuar promoviendo y mejorando la oferta en esta area

1.3.2.4 Atributos de los servicios prestados por la empresa Fumitécnicas.

Los atributos que los clientes consideran mas importantes al seleccionar productos y
servicios de Fumitécnicas incluyen:

La relacion entre el precio y la calidad de los servicios es fundamental. Un 70% de los
encuestados considera este atributo clave en su decision de compra. Para atraer a mas clientes, es
vital ofrecer precios competitivos y acordes a cada necesidad.

La efectividad de los tratamientos y la durabilidad de los resultados son aspectos criticos.
Un 71% de los clientes califica los servicios como excelentes en comparacion con otras empresas
del sector. Utilizar productos de alta calidad y técnicas avanzadas, como la microaspersion residual

dirigida y la termo nebulizacion, diferencian a Fumitécnicas de la competencia. Estas técnicas no
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solo mejoran la efectividad del servicio, sino que también refuerzan la reputacién de la empresa
como un lider innovador en el sector.

La eficiencia en la prestacion de servicios es otro aspecto importante. Un 38% de los
encuestados considera que la rapidez del servicio es un atributo clave. Fumitécnicas debe seguir
esforzandose por cumplir y, si es posible, superar las expectativas temporales de los clientes,
asegurando una experiencia positiva.

La reputacion de la empresa es crucial. Un 36% de los encuestados indica que las
referencias y recomendaciones son influyentes en su decision de compra. Mantener una buena
imagen y fomentar el boca a boca positivo son esenciales para atraer nuevos clientes y consolidar
la lealtad de los existentes.

El uso de productos biodegradables y de bajo impacto ambiental es un aspecto cada vez
mas valorado por los clientes. Un 16% de los encuestados sefiala el impacto ambiental como un
factor importante en su eleccién de servicios. Fumitécnicas debe continuar enfatizando su
compromiso con la sostenibilidad, lo que no solo mejora la imagen de la marca, sino que también
responde a la creciente demanda de précticas ecologicas.

La innovacion en las técnicas y herramientas utilizadas en la prestacion de servicios es
valorada por un 12% de los encuestados. La incorporacion de tecnologias avanzadas no solo
mejora la efectividad de los tratamientos, sino que también posiciona a Fumitécnicas como una
empresa moderna y adaptable a las necesidades del mercado.

1.3.2.4.1 Beneficios

Los servicios de fumigacion y control de plagas en salud publica de Fumitécnicas ofrecen
multiples beneficios. En primer lugar, garantizan ambientes saludables al eliminar plagas y

patdgenos que pueden afectar la salud de las personas. La aplicacién de nebulizadores y
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pulverizadores asegura una cobertura amplia y efectiva, lo que minimiza el riesgo de infestaciones.
Ademas, el uso de tecnologias avanzadas, como termo nebulizadores, permite una desinfeccion
mas profunda en espacios de dificil acceso. Esto no solo protege a los individuos, sino que también
contribuye a la preservacion de la salud publica en general.

El servicio de desratizacion y control de roedores proporciona una solucién efectiva para
la eliminacion de estos animales, que pueden causar dafios estructurales y transmitir enfermedades.
Fumitécnicas utiliza trampas y cebos rodenticidas que son seguros y eficaces, 1o que ayuda a
mantener un entorno libre de roedores. Ademas, la implementacion de equipos de inspeccion
permite una deteccion temprana de madrigueras y rutas, facilitando un enfoque proactivo en el
control de estas plagas. Esto asegura la tranquilidad de los clientes al saber que su espacio esta
protegido.

La inmunizacion de madera es esencial para prevenir dafios causados por insectos y
hongos. Fumitécnicas emplea inyectores de presion para aplicar tratamientos protectores que
aseguran una penetracion adecuada en la madera. Esto no solo prolonga la vida util de las
estructuras, sino que también previene infestaciones futuras. La implementacion de barreras
quimicas alrededor de las edificaciones refuerza esta proteccion, brindando un beneficio
significativo en la conservacién de la integridad estructural.

El control de comején es crucial para la preservacion de las propiedades de madera.
Fumitécnicas utiliza detectores de termitas para identificar areas infestadas de manera precisa, lo
gue permite una intervencion oportuna. Los tratamientos de suelo, que crean una barrera contra la
entrada de termitas, ofrecen una proteccion duradera. Estos servicios no solo previenen dafios

costosos, sino que también garantizan la seguridad y tranquilidad de los propietarios.
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Los servicios de desinfeccion general son fundamentales para eliminar gérmenes y
bacterias en diversos entornos. Fumitécnicas aplica productos desinfectantes en hogares y
negocios, contribuyendo a la creacion de un ambiente mas seguro y saludable. EIl enfoque en areas
de alto contacto asegura que se minimicen los riesgos de contagios y enfermedades,
proporcionando un valor afiadido a los clientes que buscan mantener la salud en sus espacios.

En comparacion con la competencia, Fumitécnicas se encuentra enfrentando a una
desventaja competitiva. Esta situacion puede atribuirse a varios factores, incluyendo recursos
limitados y una menor capacidad de inversion en tecnologia. Sin embargo, la empresa también
posee ventajas que le permiten destacarse en el mercado. Su capacidad para adaptarse rapidamente
a los cambios del entorno y ofrecer un servicio mas personalizado es un punto fuerte. Ademas, su
estructura de costos mas flexible le permite ajustar sus precios y servicios para satisfacer mejor las
necesidades de los clientes. Aunque Fumitécnicas enfrenta desafios competitivos, sus beneficios
en la prestacion de servicios y su enfoque en la atencion al cliente son aspectos que pueden
potenciar su crecimiento y sostenibilidad en el mercado

1.3.2.4.2 Gustos y Disgustos de los Clientes. Las opiniones de los clientes son
mayoritariamente positivas, con un 61% calificando su experiencia como excelente y un 36%
como buena. Sin embargo, algunos consumidores han expresado descontento con la falta de
informacion sobre productos adicionales y la necesidad de una mayor promocion de servicios. Esto
indica que, a pesar de la alta satisfaccion general, hay areas de mejora que podrian abordar las
inquietudes de los clientes y potenciar su experiencia.

1.3.2.4.3 Caracteristicas Particulares de los Productos y/o Servicios. Fumitécnicas se
distingue en el mercado por una serie de caracteristicas que le confieren ventajas competitivas, asi

como por limitaciones que podrian afectar su crecimiento y sostenibilidad en el tiempo. En
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términos de superioridad, la empresa se destaca notablemente por la calidad de su servicio,
evidenciada en el hecho de que un 71% de sus clientes califica su desempefio como excelente. Este
reconocimiento no solo subraya el compromiso de Fumitécnicas con la excelencia, sino que
también representa una fortaleza clave para atraer nuevos clientes y consolidar relaciones
duraderas con aquellos existentes.

Asimismo, la relacion precio-calidad que ofrece se erige como otro de sus pilares
fundamentales. Al proporcionar servicios a precios accesibles y competitivos, Fumitécnicas logra
posicionar su oferta como atractiva para un amplio espectro de clientes, sin comprometer la calidad
del servicio. Esta estrategia no solo incrementa su atractivo en un mercado diversificado, sino que
también establece a la empresa como una opcion viable frente a competidores mas grandes.

La experiencia acumulada durante mas de 20 afios en el sector de control de plagas es un
activo invaluable para Fumitécnicas. Este profundo conocimiento no solo les permite realizar un
trabajo mas eficiente, sino que también genera confianza en los clientes, quienes valoran la
experiencia y la profesionalidad. Complementando esta fortaleza, la atencién personalizada que
brinda la empresa, derivada de su estructura agil, les permite ofrecer un servicio mas cercano y
adaptado a las necesidades especificas de cada cliente, lo que fomenta la lealtad y la satisfaccion
del consumidor. Adicionalmente, esta flexibilidad inherente a su tamafio les permite responder
rapidamente a las cambiantes demandas del mercado, un aspecto decisivo en un entorno
empresarial tan dinamico.

Sin embargo, Fumitécnicas también enfrenta caracteristicas que limitan su capacidad de
crecimiento y competitividad. La empresa presenta recursos restringidos, tanto en términos de
personal como de instrumental, lo que puede dificultar su habilidad para gestionar mdltiples

proyectos simultaneamente o diversificar su oferta de servicios. Este desafio se ve acentuado por
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la menor visibilidad que puede tener en el mercado; al ser una pequefia PYME, carece de los
recursos necesarios para realizar inversiones significativas en marketing y promocion, lo que
compromete su presencia y limitaciones en la atraccion de nuevos clientes.

Otro aspecto por considerar es la dependencia del personal, ya que la escasez de empleados
puede generar una sobrecarga de trabajo que, en caso de ausencia de un miembro clave, repercute
negativamente en la calidad del servicio. A esto se suma una innovacion limitada, donde la falta
de recursos restringe la capacidad de Fumitécnicas para invertir en nuevas tecnologias o técnicas,
obstaculizando su capacidad para mantenerse al dia con las tendencias del sector y afectando su
competitividad a largo plazo. Finalmente, la dificultad para escalar sin un plan de crecimiento bien
definido representa un riesgo considerable, ya que puede llevar a la empresa a un estancamiento
en su tamafo actual, limitando su capacidad de competir eficazmente con organizaciones mas
grandes y diversificadas.

Aunque Fumitécnicas cuenta con multiples caracteristicas que la posicionan
favorablemente en el mercado, también enfrenta retos significativos que requieren atencién
estratégica. Abordar estas limitaciones sera esencial para asegurar su viabilidad y fomentar un
crecimiento sostenido en el futuro

1.3.2.4.4 Comparacion de Calidad y Certificaciones. Los productos y servicios de
Fumitécnicas son ampliamente reconocidos por su alta calidad, destacandose frente a la
competencia. Aunque la empresa cumple con las normativas vigentes, la obtencion de
certificaciones adicionales podria fortalecer ain mas la confianza del consumidor en sus servicios.

Fumitécnicas cuenta con importantes certificaciones que avalan su compromiso con la

calidad y la legalidad:
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Certificado sanitario de funcionamiento empresas aplicadoras y/o expendio de plaguicidas:
Este documento garantiza que la empresa cumple con las normativas de salud publica, seguridad
ambiental y buenas précticas en la manipulacién de productos quimicos.

Certificado manejo racional de plaguicidas SENA: Certificacion que acredita que una
persona ha sido capacitada en el uso seguro y eficiente de plaguicidas, minimizando riesgos para
la salud y el medio ambiente.

Certificado DESCONT: Este certificado, emitido por DESCONT SAS ESP, es vital para
demostrar la correcta gestion y disposicion de residuos peligrosos y no peligrosos. Al contar con
este certificado, Fumitécnicas asegura que cumple con las normativas ambientales locales, 1o que
refuerza su compromiso con la sostenibilidad y la responsabilidad social.

Al considerar la obtencion de certificaciones adicionales, Fumitécnicas no solo podria
elevar su nivel de confianza ante los consumidores, sino también posicionarse ain mas como un
lider en el sector de fumigaciones, consolidando su compromiso con la calidad, la seguridad y el
medio ambiente.

1.3.2.4.5 Ciclo de vida del producto. En el caso de Fumitécnicas, una empresa de
fumigaciones con mas de 20 afios de experiencia, sus servicios se sitian actualmente en la etapa

de madurez, pero estdn comenzando a mostrar sefiales de transicion hacia la fase de declive.
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Figura 13. Ciclo de vida del producto

ssssssssssssssssssssssssssssssss

CICLO DE VIDA DEL SERVICIO

INTRODUCCION . CRECIMIENTO MADUREZ . DECLIVE

VENTAS

>

TIEMPO

Nota. Informacion suministrada por la empresa.

Fumitécnicas ha atravesado diversas etapas en su evolucién como empresa, enfrentando
retos y adaptandose a las dindmicas cambiantes del mercado. Desde sus primeros pasos en la fase
de introduccion, donde se centr6 en construir una base de clientes y establecer su propuesta de
valor, hasta la actual etapa de madurez, en la que se enfrenta a los efectos de una creciente
competencia y cambios en las preferencias del consumidor. A continuacion, se detalla el recorrido
de Fumitécnicas, analizando sus principales hitos y los desafios que ha tenido que superar a lo
largo del tiempo.

Durante la fase de introduccion, Fumitécnicas enfrentd desafios significativos, como la
creacion de una base de clientes y el establecimiento de su oferta de servicios. En este periodo, la
empresa se centro en el desarrollo de servicios, implementando protocolos y técnicas eficaces para

el control de plagas, lo que permitié cimentar las bases de su propuesta de valor. Asimismo, realizé
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inversiones estratégicas en marketing que, al generar reconocimiento y confianza en el mercado
local, facilitaron la adquisicion de sus primeros clientes.

En la fase de crecimiento, Fumitécnicas experiment6 un notable aumento en la demanda
de sus servicios, impulsado por la satisfaccién de sus clientes, que alcanz6 un 71% de
calificaciones excelentes. Esta reputacion positiva atrajo nuevos clientes y permitié expandir su
base. De manera paralela, se introdujeron nuevos servicios y tecnologias, en respuesta a las
necesidades emergentes del mercado, lo que diversifico aln mas su propuesta.

Actualmente, Fumitécnicas se encuentra en la etapa de madurez, aunque con indicios de
estar entrando en la fase de declive. Esta etapa se caracteriza por un reconocimiento consolidado
en el sector, aungue la creciente competencia ha intensificado sus esfuerzos, afectando la cuota de
mercado de la empresa. La aparicion de nuevas empresas que ofrecen servicios similares ha
comenzado a erosionar su base de clientes, lo que ha generado presion sobre los precios y reducido
la demanda de los servicios tradicionales. La empresa Fumitécnicas evidencia sefiales de transicion
hacia la fase de declive en el ciclo de vida de sus servicios, soportadas en diversos factores
identificados durante el analisis de mercado. En primer lugar, se ha registrado un incremento en el
numero de competidores en el area metropolitana de Bucaramanga, lo que ha intensificado la
rivalidad y diversificado las opciones disponibles para los consumidores. Este fendmeno ha
repercutido en una disminucion gradual de la participacion de mercado de Fumitécnicas,
debilitando su posicion competitiva.

Adicionalmente, se observa una creciente presién sobre los precios tradicionales de los
servicios de fumigacién, derivada de las estrategias agresivas de precio implementadas por nuevos
actores del mercado. Esta situacion, combinada con una reduccion en la demanda de servicios

convencionales, indica un cambio en las dindmicas del sector.
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Otro aspecto relevante es la evolucion en las preferencias de los consumidores, quienes
hoy priorizan soluciones de control de plagas més sostenibles, ecoldgicas y basadas en tecnologias
innovadoras. La falta de adopcion rapida de estas nuevas tendencias por parte de Fumitécnicas
limita su capacidad de respuesta frente a la competencia, que ya incorpora avances tecnolégicos
como sistemas de fumigacion mas eficientes y productos de bajo impacto ambiental.

Finalmente, la tendencia global hacia practicas ambientalmente responsables representa un
reto adicional para los métodos tradicionales de fumigacion que aun predominan en el portafolio
de la empresa. Estos factores en conjunto sustentan la hipotesis de que Fumitécnicas atraviesa un
proceso de transicion hacia la fase de declive de su ciclo de vida, advirtiendo la necesidad urgente
de estrategias de renovacion, innovacion y diferenciacion en el mercado.

Estos avances han comenzado a desplazar a la empresa, al tiempo que la disminucion del
interés por las fumigaciones convencionales, junto con una creciente preferencia por soluciones
mas ecoldgicas.

A pesar de contar con una solida trayectoria y respaldo en certificaciones internacionales
de calidad, Fumitécnicas se encuentra ante el reto de destacarse frente a competidores que han
adoptado tecnologias mas avanzadas y procesos operativos mas eficientes. Esta competencia,
aunque desafiante, también representa una oportunidad para que la empresa reevalle y fortalezca
su propuesta de valor, asegurando su liderazgo en el mercado.

Si bien la atencién personalizada y el enfoque en la calidad siguen siendo ventajas clave
de Fumitécnicas, es crucial que la empresa continle innovando y adaptandose a las demandas
cambiantes del mercado. La incorporacion de nuevas tecnologias, la diversificacion de servicios y
una mayor eficiencia operativa son elementos fundamentales para que Fumitécnicas pueda no solo

mantener, sino también expandir su posicion frente a la competencia creciente. Asi, el reto de la
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competencia no solo pone a prueba su capacidad de adaptacion, sino que también la impulsa a
seguir evolucionando en un sector dindmico.

1.3.2.4.6 Areas comerciales. La mayoria reside en la ciudad, aunque también se atienden
areas rurales, lo que amplia el alcance de sus servicios.

La sede se encuentra en Floridablanca, Santander, Colombia. Este punto estratégico nos
permite acceder facilmente a una amplia variedad de clientes dentro del Area Metropolitana de
Bucaramanga, que incluye los municipios de Bucaramanga, Floridablanca, Giron y Piedecuesta.

Fumitécnicas se enfoca en atender a una amplia base de clientes en el Area Metropolitana
de Bucaramanga, que abarca los municipios de Bucaramanga, Floridablanca, Girdn y Piedecuesta.
Esta ubicacion estratégica permite a la empresa ofrecer sus servicios de control de plagas en un
entorno urbano diverso, donde la demanda es considerable.

Figura 14. Ubicacion geogréfica
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Nota: Mapa geografico del Area Metropolitana de Bucaramanga, que abarca los municipios de

Bucaramanga, Floridablanca, Giron y Piedecuesta.
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Los clientes se concentran predominantemente en areas urbanas, facilitando el acceso a
soluciones de plagas en comunidades densamente pobladas. Este contexto urbano no solo
enriquece la experiencia del cliente, sino que también permite a Fumitécnicas identificar y abordar
eficazmente las necesidades especificas de los mismos. Aunque la mayor parte de nuestros clientes
residen en grandes ciudades, también atendemos a aquellos que habitan en areas suburbanas y
rurales adyacentes, lo que nos permite ofrecer un servicio integral adaptado a diferentes realidades
socioecondmicas y demograficas.

Esta diversificacion geografica es clave para nuestra estrategia de crecimiento, ya que nos
permite no solo consolidar nuestra presencia en el mercado local, sino también explorar

oportunidades de expansion a nivel nacional, adaptandonos a las particularidades de cada region.

1.3.2.4.7 Habitos de compra. Los factores que influyen en latoma de decisiones de compra

son variados, siendo los mas relevantes:

e Precioy Calidad: Los clientes comparan precios y buscan un equilibrio entre
costo y calidad en los servicios de fumigacion. Buscan opciones que ofrezcan una
alta efectividad en el servicio sin comprometer su presupuesto.

e Confianza y Reputacion: La mayoria de los clientes recurren a Fumitécnicas
basandose en experiencias previas positivas o recomendaciones de terceros

e Cercaniay Disponibilidad: La rapidez de atencion y la cobertura del servicio

en su zona son determinantes.
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e Atencion al Cliente y Asesoria: Un factor diferenciador es la capacidad de la
empresa para ofrecer informacion clara sobre el servicio, los productos utilizados

y las garantias de efectividad.

En este sentido, los clientes evaltan cuidadosamente las opciones disponibles, buscando
un equilibrio éptimo entre lo que estan dispuestos a pagar y la calidad que reciben.

Ademas, la confianza y la reputacion de la empresa son fundamentales en el proceso de
decision. Las experiencias previas de los clientes, asi como las recomendaciones de personas
cercanas o resefias en linea, juegan un papel crucial en la construccion de esta confianza. Un
historial positivo en la atencion al cliente y la efectividad de los servicios brindados no solo
aumentan la probabilidad de repeticion en las compras, sino que también fomentan la lealtad a
largo plazo hacia la marca.

La cercania geogréafica es otro factor significativo que influye en los habitos de compra. La
disponibilidad de servicios en la proximidad del cliente no solo facilita el acceso, sino que también
reduce el tiempo y los costos asociados con la adquisicién. Los consumidores tienden a preferir
proveedores que se encuentran en su localidad, lo que subraya la importancia de una presencia
regional efectiva para captar y retener a los clientes.

La frecuencia de adquisicion de servicios es predominantemente mensualmente y
trimestral, con un namero considerable de clientes optando por servicios mensualmente. Esto
indica un ciclo de compra relativamente estable, lo que sugiere que los clientes valoran la

continuidad y la regularidad en la atencion a sus necesidades.
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1.3.2.4.8 Importancia del servicio al cliente. El servicio al cliente juega un papel crucial
en la experiencia general del consumidor. Segun los resultados de la encuesta, un 68% de los
clientes se sienten muy satisfechos, un 27% satisfechos y un 5% mantiene una opinién neutral
respecto a la atencion recibida. Estos resultados refuerzan la importancia de mantener un alto nivel
de servicio al cliente como parte de la estrategia empresarial, orientada a fortalecer la relacién con
nuestros clientes y a garantizar su satisfaccion a largo plazo. Este enfoque en la atencion
personalizada y efectiva refuerza nuestro compromiso con la excelencia y la basqueda de un
servicio que supere las expectativas del consumidor.
1.3.3 Distribucion

La distribucion de la empresa se establece por medio de los siguientes items:

1.3.3.1 Canales de distribucion. Fumitécnicas utiliza una variedad de canales de
distribucion para llevar sus servicios de control de plagas a los clientes. Entre los métodos mas
destacados se encuentran:

La distribucion directa este canal permite a la empresa ofrecer sus servicios de manera
directa a los consumidores, a través de visitas programadas y contacto personalizado. Este enfoque
no solo genera confianza, sino que también facilita una atencién mas adaptada a las necesidades
del cliente.

Puntos de atencion fisica como la oficina donde los clientes pueden obtener informacion,
solicitar cotizaciones y contratar servicios.

Asimismo, Fumitécnicas ha establecido contratos directos con instituciones educativas y
conjuntos residenciales, brindando sus servicios de fumigacion de manera directa, sin

intermediarios.
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1.3.3.2 Canales de distribucion.

La infraestructura actual esta disefiada para maximizar la eficiencia operativa. La bodega
esta claramente diferenciada de la oficina, lo que facilita un flujo de trabajo organizado y permite
un acceso rapido a los implementos necesarios para la prestacion de servicios. Esta disposicién no
solo contribuye a la efectividad del equipo, sino que también ayuda a generar confianza en los
clientes, quienes perciben un nivel de profesionalismo en la gestion del espacio.

Sin embargo, es importante sefialar que, a largo plazo, la empresa enfrenta la necesidad de
buscar un espacio mas amplio. La actual oficina, aunque bien equipada, estd comenzando a resultar
insuficiente para las operaciones en crecimiento, limitando asi la capacidad de almacenamiento y
la expansion de las actividades. Un nuevo espacio que ofrezca mayores dimensiones no solo
mejoraria la organizacion interna, sino que también enviaria un mensaje claro sobre el crecimiento
y la proyeccion futura de la empresa.

La infraestructura actual esta alineada con la calidad y el cumplimiento de las normas de los
servicios que la compariia ofrece. Sin embargo, una mejora en las instalaciones permitiria a la
empresa reforzar su imagen como un lider en su sector, subrayando su compromiso con la
excelencia y la satisfaccion del cliente. Un entorno de trabajo mas amplio y moderno podria
también facilitar una experiencia mas enriquecedora para los empleados, lo que, a su vez,

impactaria positivamente en la calidad del servicio al cliente.

1.3.3.3 Fuerza de ventas. Esta conformado por dos técnicos en fumigaciones, quienes
desempefian funciones como asesores comerciales. Este equipo destaca por su perfil diverso, que

combina una s6lida experiencia en ventas con un profundo conocimiento en el control de plagas.
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El personal cuentan con entre 5y 10 afios de experiencia en ventas directas y
atencion al cliente, lo que les permite comprender de manera efectiva las necesidades de los
clientes. Entre las cualidades que se valoran en este personal se incluyen habilidades de
comunicacion, empatia, capacidad de negociacion y una firme orientacion hacia el cliente.
Ademas, se promueve la formacion continua en técnicas de venta y en los productos ofrecidos, un
aspecto fundamental para el desarrollo de sus competencias.

El sistema de compensacion de los asesores comerciales se basa en un modelo mixto, que
incluye un salario base competitivo complementado por comisiones por servicio. Esta estructura
incentiva a los vendedores a alcanzar y superar sus objetivos, promoviendo asi un ambiente de alto
rendimiento.

En cuanto a la estabilidad del equipo, se ha logrado mantener una relativa consistencia. No
obstante, es relevante mencionar que se han presentado ciertos casos de rotacion, principalmente
impulsados por la busqueda de mejores oportunidades laborales en el sector.

Los vendedores de Fumitécnicas realizan sus actividades de ventas de manera planificada,
estableciendo metas mensuales claramente definidas y llevando a cabo un seguimiento constante
de su desempefio. Este enfoque garantiza un proceso sistematico en la prospeccién y atencion de

nuestros clientes.

1.3.3.3 Servicio al Cliente. Fumitécnicas ha implementado una serie de politicas
especificas orientadas a garantizar la conformidad y la satisfaccion del servicio al cliente. En
primer lugar, la empresa ha establecido un firme compromiso con la calidad, a través de un

protocolo riguroso que asegura que todos los servicios se realicen conforme a los estandares mas



PLAN DE MERCADEO PARA FUMITECNICAS BUCARAMANGA 60

elevados. Este enfoque no solo asegura resultados efectivos, sino que también promueve la
satisfaccion integral del cliente.

Asimismo, Fumitécnicas ha creado diversos canales de retroalimentacion como las
encuestas post-servicio y mediante comentarios en Facebook que permiten a los clientes compartir
sus experiencias y opiniones,los clientes tienen la oportunidad de expresar sus inquietudes y
sugerencias, lo que contribuye a la mejora continua de los procesos de la empresa.

Ademas, la empresa ha establecido un procedimiento claro y eficiente para la resolucién
de conflictos. Este protocolo se activa ante cualquier reclamacion, garantizando que cada caso se
gestione de manera oportuna y eficaz, priorizando siempre la satisfaccion del cliente y asegurando
que todas las inquietudes sean abordadas de forma adecuada. En conjunto, estas politicas reflejan

el compromiso de Fumitécnicas con la excelencia en el servicio y la atencion al cliente.

Figura 15. Experiencia con la atencion recibida.
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Nota. Calificacion del cliente con relacién a la atencion recibida.
Los clientes perciben el servicio de Fumitécnicas como altamente satisfactorio, con un 68%

de ellos indicando que estan muy contentos con la atencidn recibida. Este notable nivel de
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satisfaccion se atribuye al enfoque proactivo que la empresa adopta en la atencién al cliente, asi
como al esfuerzo constante por ofrecer valor agregado en cada interaccion.

Entre los elementos que constituyen este valor agregado, se destacan varios aspectos
significativos. En primer lugar, la empresa proporciona asesoramiento personalizado, realizando
evaluaciones especificas en el hogar o negocio del cliente para determinar las soluciones mas
adecuadas en el control de plagas.

Figura 16. Experiencia con el personal técnico / profesional
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Nota. Experiencia del cliente con la presentacién del personal.

El 99% de los clientes considera que el personal técnico cumple con los requisitos de
vestuario e implementos. Esto muestra un alto nivel de profesionalismo y cumplimiento de normas
por parte del personal técnico.

Este enfoque permite una atencién mas precisa y efectiva, adaptada a las necesidades
particulares de cada cliente. Ademas, Fumitécnicas ofrece garantias de servicio,

comprometiéndose a realizar seguimientos posteriores al servicio inicial. Esto asegura que
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cualquier problema que surja se resuelva de manera efectiva y oportuna, brindando tranquilidad y
confianza a los clientes.

Por ultimo, la empresa también se enfoca en la educacion del cliente, proporcionando
informacion y consejos sobre la prevencion de plagas. Este tipo de orientacion no solo empodera
a los clientes, sino que también enriquece su experiencia general al ofrecerles herramientas para
mantener sus espacios libres de plagas de manera sostenible. En conjunto, estas iniciativas reflejan

el compromiso de Fumitécnicas con la excelencia en el servicio y la satisfaccion del cliente.

1.3.4 Publicidad y promocion

1.3.4.1 Medios publicitarios utilizados. Actualmente, Fumitécnicas utiliza como
principales medios publicitarios las plataformas de redes sociales como Facebook e Instagram,
donde la empresa promueve sus servicios, genera leads y aumenta la visibilidad de su marca en el
mercado local. Con una inversion promedio de $100.000 COP mensuales en publicidad digital, se
logra alcanzar aproximadamente entre 800 y 1.200 personas por publicacion promocionada. Estas
acciones generan un flujo mensual de entre 10 y 15 consultas directas de potenciales clientes, de
las cuales se concreta un promedio de 3 a 5 nuevos servicios mensuales. Este enfoque de bajo
costo ha permitido a la empresa mantener presencia en su mercado objetivo sin incurrir en gastos
elevados, aprovechando la alta efectividad de las recomendaciones y del posicionamiento organico
dentro del Area Metropolitana de Bucaramanga. Estas plataformas permiten una segmentacion
precisa de audiencias, optimizando asi la efectividad de las camparias publicitarias.

La empresa emplea WhatsApp Business para optimizar la comunicacion directa con sus
clientes, proporcionando un canal agil para consultas, reservas y atencion al cliente. Este medio

permite a la empresa interactuar de forma eficiente y directa con su audiencia, asegurando
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respuestas rapidas a preguntas, solicitudes de informacién y reservas de servicios. También,
WhatsApp Business se utiliza para enviar promociones exclusivas, fomentando la lealtad de los
clientes y generando un mayor interés en los servicios ofrecidos.

Por otro lado, Fumitécnicas lleva a cabo campafias a través de historias en sus redes
sociales, en temporadas de lluvia especialmente en estas fechas clave o durante el lanzamiento de
nuevos servicios. Estos medios complementan las acciones digitales, permitiendo alcanzar a un
publico mas amplio.

Finalmente, la participacion en ferias como expoconecta una estrategia adicional para promover
la marca y ofrecer promociones directas a los asistentes, fortaleciendo asi la conexion con la
comunidad. A través de esta combinacion de medios, Fumitécnicas busca maximizar su alcance y

consolidar su presencia en el mercado.

1.3.4.2 Frecuencia e inversion anual. La frecuencia de las campafias publicitarias de
Fumitécnicas se adapta a las caracteristicas de cada canal utilizado y al tipo de campafa
implementada. En el ambito digital, las campafias se llevan a cabo de manera continua,
aprovechando las ventajas de la segmentacion y el analisis en tiempo real. Por otro lado, las
publicidades en medios tradicionales, la prensa escrita Q’hubo, particularmente durante
temporadas de mayor actividad comercial, como la primavera y el verano, cuando se prevé un
incremento en la demanda.

En cuanto a la inversion, Fumitécnicas asigna aproximadamente el 3% de sus ingresos
anuales a sus actividades publicitarias. Esta asignacion incluye una variedad de costos, como
publicidad digital, produccion de contenido, anuncios en medios impresos y la organizacion de

eventos.
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. Esta inversion se prevé que no solo contribuya al crecimiento sostenible de la clientela,

sino que también mejore la visibilidad y el posicionamiento de la marca en el mercado. A través

de un enfoque integral en sus campafias publicitarias, Fumitécnicas busca maximizar el impacto

de su inversién, garantizando un retorno que respalde su estrategia de expansion y consolidacion

en el sector.

1.3.4.3 Objetivos e impacto de la publicidad. Fumitécnicas ha definido objetivos claros

y estratégicos para sus camparias publicitarias, orientados a fortalecer su posicion en el mercado y

maximizar su crecimiento. Entre estos objetivos se encuentran:

Aumento del Reconocimiento de Marca: La empresa busca mejorar su visibilidad
tanto a nivel local. Este objetivo se traduce en la implementacion de diversas
estrategias que permiten que la marca sea reconocida y recordada por los
consumidores, estableciendo una presencia solida en la mente de su pablico
objetivo.

Bulsqueda de clientes Fumitécnicas se enfoca en atraer nuevos clientes a traves de
promociones y ofertas especiales. Al implementar tacticas efectivas de marketing
(Promociones estacionales, publicidad local, publicidad digital), la empresa logra
captar la atencion de usuarios que pueden estar interesados en sus Servicios,
convirtiéndolos eventualmente en clientes.

Fidelizacion de Clientes: Mantener a los clientes existentes informados sobre
nuevos servicios y ofertas es otro de los pilares fundamentales. A través de

estrategias de comunicacion continua, la empresa se esfuerza por fortalecer la



PLAN DE MERCADEO PARA FUMITECNICAS BUCARAMANGA 65

relacion con sus clientes actuales, asegurando su lealtad y promoviendo un ciclo

de recompra.

1.3.4.4 Descuentos y rebajas. Como parte de su estrategia de ventas, Fumitécnicas
también implementa descuentos y promociones que complementan sus esfuerzos publicitarios.
Estas acciones incluyen:

Promociones Estacionales, la empresa lanza ofertas especiales durante periodos
especificos, como vacaciones durante vacaciones, las personas pueden prestar mas atencion al
mantenimiento de sus hogares o negocios O cambios de estacion las plagas tienden a proliferar, lo
gue genera una mayor necesidad de servicios de control, momentos en los que suele aumentar la
demanda de servicios. Estas promociones estan disefiadas para captar la atencion del consumidor
en momentos clave, motivando la decision de compra.

Los descuentos y promociones han demostrado ser factores determinantes en la decision
de compra de muchos clientes, contribuyendo significativamente al aumento de las ventas y
fomentando la lealtad hacia la marca. Sin embargo, Fumitécnicas mantiene un enfoque
equilibrado, asegurandose de que estas promociones no afecten negativamente la percepcién de
calidad del servicio. La empresa se esfuerza por ofrecer valor a sus clientes, sin comprometer su
compromiso con la excelencia, lo que a su vez refuerza la confianza y satisfaccion de su clientela.
1.3.5 Politica de fijacidn de precios

1.3.5.1 Precios del producto/ servicio. Fumitécnicas ha disefiado una estructura de precios
diversificada, adaptada a los distintos tipos de servicios que ofrece. A continuacién, se detallan los
precios promedio de los servicios méas demandados, evidenciando el compromiso de la empresa

con la transparencia y la competitividad en el mercado.
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Figura 17. Precios de los servicios de Fumitécnicas

Servicio Precio
Control de Plagas Comercial $200,000 - $550,000
Recarga y Mantenimiento de Bxtintores $120,000 - $150,000
Servicios de Desinfeccion Profunda $150,000 - $250,000
Tratamientos para Insectos $100,000 - $350,000
Tratamientos para Roedores $120,000 - $180,000

Nota. Precios de los servicios asignados por servicio.

Los precios de los servicios de control de plagas y mantenimiento de extintores, detallados
en la tabla presentada, oscilan entre $100,000 y $550,000, dependiendo de la naturaleza del
servicio y los metros cuadrados del area a intervenir. Se recomienda a los clientes solicitar una
evaluacion previa para obtener un presupuesto exacto, que refleje las particularidades del espacio
y el alcance del servicio requerido.

Tendencias en la fijacion de precios: Fumitécnicas ha desarrollado una estructura de
precios que se adapta a los diferentes servicios que ofrece. Durante los Gltimos cinco afios, la
empresa ha adoptado una estrategia de precios centrada en la competitividad y en ofrecer un valor
percibido por sus clientes. Cada afio, ajustan sus precios en linea con la inflacién y los costos
operativos, ademas de responder a la demanda del mercado.

Incrementos Moderados: Fumitécnicas ha adoptado una politica de ajuste de precios
alineada con las variaciones de la inflacién anual en Colombia, garantizando asi la sostenibilidad
financiera del negocio sin generar afectacion significativa en sus clientes. En los tltimos afios, los
incrementos han oscilado entre un 8% y un 12% anual, reflejando con mayor precision el
comportamiento del indice de precios al consumidor. Este enfoque le permite a la empresa
mantener su competitividad en el mercado, cubrir los aumentos en los costos operativos y

conservar la percepcién de valor por parte de los consumidores.
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Promociones Estratégicas: La empresa ha introducido descuentos temporales y ofertas
especiales que les permiten ajustar los precios de manera flexible. Estas promociones no solo
atraen a nuevos clientes, sino que también fomentan la fidelizacion de sus clientes actuales.

Sensibilidad de los Consumidores al Precio: En el sector de control de plagas, los
consumidores muestran una sensibilidad moderada al precio, influenciada por varios factores:

Percepcion de Valor: Los clientes de Fumitécnicas estan dispuestos a pagar precios mas
altos por servicios que consideran de alta calidad y eficacia. La experiencia previa con la empresa
y su reputacion en el mercado son elementos cruciales en esta percepcion, lo que subraya la
importancia de ofrecer un servicio de calidad.

Competencia en el Mercado: Aunque hay muchos proveedores en la region, los clientes
de Fumitécnicas comparan precios antes de tomar una decision. Sin embargo, la empresa ha
logrado diferenciarse de la competencia gracias a la calidad de su servicio y la atencidn al cliente,
lo que minimiza su vulnerabilidad a las fluctuaciones en la competencia de precios.

1.3 Andlisis comparativo con la competencia
1.4.1 Competidores actuales

Los competidores directos de Fumitécnicas son ABG Fumigaciones y Fumisantander
S.A.S. Estas microempresas, que operan en la misma actividad dentro del area, han establecido
una sélida presencia en el mercado gracias a estrategias efectivas de captacion de clientes. Su
competitividad se manifiesta en la calidad del servicio y la atencion personalizada, 1o que les

permite mantenerse relevantes y desafiantes en el sector de fumigaciones.
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1.4.2 Participacion en el mercado

El anélisis de la Matriz del Perfil Competitivo (MPC) proporciona una vision valiosa de

cémo Fumitécnicas se compara con sus competidores principales, en varios factores clave.

Tabla 5. Matriz de perfil competitivo

Matriz De Perfil Competitivo

Factores Claves Fumitécnicas ABG Fumigaciones  Fumisantander S.A.S

Peso Clasificacion Puntaje Clasificacion Puntaje Clasificacion Puntaje
Calidad del servico 0,20 8 0,6 4 0,8 3 0,6
Eficiencia del producto 0,20 3 0,6 3 0,6 4 0,8
Satisfaccion del cliente 0,12 4 0,48 4 0,48 3 0,36
Uso de las tecnolgias 0,10 2 0,2 3 0,3 3 0,3
Rputacion de la marca 0,10 8 0,3 4 0,4 4 0,4
Cumplimienti de regulaciones ambientales 0,18 4 0,72 3 0,54 4 0,72
Respuesta rapida a solicitudes de clientes 0,10 4 0,4 4 0,4 3 0,3
Puntacion Total 1,00 3,30 3,52 3,48

Nota. Comparacion de factores claves entre Fumitécnicas y sus dos competidores
principales.

Fumitécnicas tiene una puntuacion total de 3.30. La empresa destaca en “Satisfaccion del
cliente” y “Cumplimiento de regulaciones ambientales”, lo que indica que esta haciendo un buen
trabajo en estos aspectos. Sin embargo, hay margen de mejora en “Calidad del servicio”, “Eficacia
del producto” y “Reputacion de la marca”. Para mejorar en estos aspectos, Fumitécnicas podria
considerar invertir en formacion y desarrollo para mejorar la calidad del servicio, investigar y
adoptar productos de fumigacion mas eficaces, y lanzar campafias de marketing para mejorar la
reputacion de la marca.

Por otro lado, ABG Fumigaciones tiene la puntuacion total més alta de 3.6, lo que indica
que esta superando a Fumitécnicas en varios factores clave de éxito. Sin embargo, Fumitécnicas

supera a ABG Fumigaciones en “Cumplimiento de regulaciones ambientales” y “Respuesta rapida
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a solicitudes de clientes”, lo que indica que hay areas en las que Fumitécnicas puede tener una
ventaja competitiva. En cuanto a Fumisantander S.A.S tiene una puntuacion total de 3.53, lo que
indica que también es un competidor fuerte. Sin embargo, al igual que ABG Fumigaciones,
Fumisantander S.A.S es superado por Fumitécnicas en “Cumplimiento de regulaciones
ambientales” y “Respuesta rapida a solicitudes de clientes”.

Aungue Fumitécnicas tiene algunas areas de mejora, también tiene varias fortalezas que
puede aprovechar para mejorar su posicion competitiva en la industria de fumigacion. Al centrarse
en sus fortalezas y trabajar en sus areas de mejora, Fumitécnicas tiene el potencial de aumentar su

competitividad y éxito en la industria de fumigacion

1.4.3 Entorno competitivo

Fumitécnicas se sitla en un entorno competitivo donde sus principales rivales son ABG
Fumigaciones y Fumisantander S.A.S. Para comprender mejor el posicionamiento de
Fumitécnicas en el mercado, es fundamental analizar a quiénes venden sus productos estos
competidores y si sus clientelas se superponen.

Competencia y Clientes de ABG Fumigaciones

ABG Fumigaciones se enfoca en un amplio espectro de servicios de control de plagas,
ofreciendo soluciones que abarcan desde el manejo integrado de plagas hasta el mantenimiento y

recarga de extintores. Esta empresa atiende principalmente a sectores como:

“ Empresas industriales: Que requieren servicios regulares de control de plagas debido

a su naturaleza operativa.
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¢ Instituciones educativas: Que buscan mantener ambientes seguros para estudiantes y
personal.

% Clientes residenciales: Propietarios de viviendas que desean proteger sus hogares.

% ABG Fumigaciones, ademas, ofrece servicios adicionales como jardineria, poda y
desinfeccion de ambientes, lo que le permite diversificar su oferta y atraer a una

variedad de clientes.

La competencia directa con Fumitécnicas se manifiesta en el servicio a empresas y hogares,
donde ambos proveedores buscan capturar la misma base de clientes.

Clientes de Fumisantander S.A.S.

Fumisantander S.A.S. presenta una oferta que incluye el manejo integral de plagas,
desinfeccion de superficies y lavado de tanques. Sus clientes abarcan sectores similares a los de

ABG, tales como:

% Empresas del sector industrial: Que requieren servicios constantes de control de
plagas para cumplir con normativas de salud y seguridad.

% Instituciones educativas: Que necesitan mantener un ambiente seguro y limpio para
su comunidad.

% Clientes residenciales: Que buscan soluciones efectivas para el control de plagas en

sus hogares.

Fumisantander también se diferencia al ofrecer analisis fisicoquimicos del agua y servicios
de mantenimiento locativo, lo que puede atraer a un segmento de clientes que requiere soluciones

integrales.
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Es evidente que existe una considerable superposicion en los mercados atendidos por
Fumitécnicas, ABG Fumigaciones y Fumisantander S.A.S. Todas las empresas compiten por los
mismos segmentos de clientes, lo que intensifica la rivalidad en el sector.

Sin embargo, Fumitécnicas se destaca en areas como el cumplimiento de regulaciones
ambientales y la satisfaccién del cliente. Estos factores pueden ser clave para atraer y retener a
clientes que valoran la calidad del servicio y la responsabilidad social. Ademas, su enfoque en la
personalizacion del servicio y la atencion rapida a las solicitudes de los clientes le brinda una
ventaja competitiva frente a sus rivales.

El mercado meta de Fumitécnicas esta compuesto por una amplia gama de clientes,
incluyendo industrias, instituciones educativas y hogares. La competencia, representada por ABG
Fumigaciones y Fumisantander S.A.S., también opera en estos segmentos, creando un entorno de
alta competencia. A pesar de esto, Fumitécnicas tiene la oportunidad de capitalizar sus fortalezas,
centrandose en mejorar la calidad del servicio y en reforzar su reputacion, para asi diferenciarse

en un mercado cada vez mas exigente.

1.4.4 Objetivos y estrategias
A continuacion, se presenta un analisis de las estrategias de mercadeo de Fumitécnicas y
sus competidores, ABG Fumigaciones y Fumisantander S.A.S. La comparacion se centra en los

objetivos comunes y las diferencias en sus enfoques estratégicos.
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Tabla 6. Analisis de las estrategias de mercadeo de Fumitécnicas y sus competidores.

Aspecto

Fumitécnicas Bucaramanga

ABG Fumigaciones

Fumisantander S.A.S.

Objetivos de
Mercadeo

Aumentar la participacion en

el mercado local.

Mejorar la satisfaccion del
cliente.

Fortalecer la reputacién de la

marca.

Expandir su base de
clientes en sectores
industriales.
Diversificar servicios
adicionales (jardineria,
etc.).

Promover la calidad del
servicio.

Fortalecer su presencia en
el sector educativo.

Ofrecer soluciones
integrales de
mantenimiento.
Aumentar la visibilidad
mediante campafias

Estrategias de
Marketing

Campanias de marketing
digital centradas en redes
sociales.

Participacion en ferias y
eventos del sector.

Enfoque en la atencidn al
cliente personalizada.

Promociones y descuentos
para clientes nuevos.

Alianzas con empresas
locales y asociaciones.
Capacitacién continua del
personal para garantizar
calidad.

Marketing relacional y
fidelizacién de clientes.

Publicidad en medios
locales y en instituciones.

Capacitacién en el uso de
productos sostenibles.

Similitudes en
Estrategias

Todas las empresas se
centran en la atencién al
cliente.

Utilizan una combinacion de

marketing digital y
tradicional.

Buscan aumentar la
satisfaccion del cliente.

Promueven servicios
diversificados.

También priorizan el
cumplimiento de
regulaciones.

Apuntan a mejorar su
reputacién a través de la
calidad.

Diferencias en
Estrategias

Mayor énfasis en la
sostenibilidad y el
cumplimiento ambiental.

Foco en promociones y
descuentos inmediatos.

Estrategias de
mantenimiento integral y
analisis de agua.

Nota. Se realiza una tabla comparativa de los objetivos y estrategias que tiene cada una de

las empresas para asi poder analizar sus similitudes y diferencias. ABG FUMIGACIONES. (2021, May 24).

ABG FUMIGACIONES. https://abgfumigaciones.com/.Sobre nosotros.

https://fumisantandersas.com/sobre-nosotros/

(2019, November 18).

Similitudes: Todas las empresas comparten el objetivo de aumentar la satisfaccion del

cliente y mejorar su presencia en el mercado. Ademas, utilizan tanto estrategias digitales como

tradicionales para alcanzar sus metas.
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Diferencias: Fumitécnicas se distingue por su enfoque en la sostenibilidad con los
productos insecticidas no agresivos con el ambiente y el cumplimiento de regulaciones
ambientales, mientras que ABG Fumigaciones se centra mas en promociones y descuentos para
atraer nuevos clientes. Por su parte, Fumisantander S.A.S. enfatiza la oferta de soluciones
integrales y el mantenimiento de la calidad del agua, lo que puede atraer a un nicho de mercado
especifico.

Este analisis permite identificar oportunidades para que Fumitécnicas refine sus estrategias
y se diferencie aun mas en un mercado competitivo, centrandose en su compromiso con la
sostenibilidad y la calidad del servicio.

1.4.5 Productos

Los competidores ofrecen una gama diversa de productos y servicios que se destacan por
su calidad y eficacia. Fumitécnicas debe enfocarse en identificar sus propias fortalezas y
debilidades, buscando mejorar la calidad de su oferta y posicionarse de manera mas efectiva frente
a la competencia.

Tabla 7. Servicios que ofrece la empresa objeto de estudio y los de la competencia.

Empresa Servicios Fortalezas Debilidades Diferencias
Fumigacién y Control de Plagas en Salud Publica
Desratizacion y Control de Roedores Especializacion en Salud Especializacion en salud
Inmunizacién de Madera Publica Menor Diversificacion pUblica y control de plagas
Fumitecnicas Control de Comején (Termitas) Variedad de Servicios Falta de Servicios de especificos
. . Especificos Jardineria y Podacion No ofrece servicios de
Lavado y Desinfeccion de Tanques de Agua Potable Experiencia en Extintores jardinerta y poda

Recarga, Mantenimiento y VVenta de Extintores
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Fumigaciones (Manejo Integrado de Plagas)
Lavado de Tanques Felinos

Jardineria y Poda

Gestion y Venta de Extintores

Desinfeccién de Ambientes

Mantenimiento y Recarga de Extintores
Control de Comején

Control de Ofidios . .
Amplia gama de servicios

Control de Moluscos Amplia Gama de Servicios  Posible Falta de T
L L L - S Servicios Unicos como control
ABG Fumigaciones Desratizacion Servicios Especializados Especializacion de ofidios v MolLscos
Exclusion de Palomas Atencion a Clientes Akrgicos Complejidad Operativa 3 y Y
o exclusion de palomas
Fumigacion General

Insectos Rastreros

Insectos Voladores

Clientes Alérgicos

Lavado de Tanques (Subterraneos y Aéreos)
Limpieza de Shuts de Basuras

Trampa de Grasa

Control Felino

Marnejo Integral de Plagas

Lavado y Desinfeccion de Tanques
Anélisis Fisicoquimico y Microbioldgico del Agua

Desinfeccion de Superficies y Ambientes Servicios complementarios
Poda y Tala de Arboles . . Menor Enfoque en como anélisis del agua y
. Servicios Complementarios L . . o fo
Fumisantander S.A.S - L o Fumigacion Complejidad de alquiler de bafios portatiles
Mantenimiento, Reparacion y Venta de Motobombas Mantenimiento Integral e -
Servicios Enfoque en mantenimiento
Recarga de Extintores integral

Alquiler de Bafios Portatiles

Mantenimientos y Arreglos Locativos

Limpieza y Succién de Pozos Sépticos

Disefio y Mantenimiento de Zonas Verdes y Jardines

Nota. Los servicios que ofrecen la empresa objeto de estudio y la competencia, con sus respectivas

fortalezas y debilidades.

1.4.6 Fijacion de precios

La estructura de precios en el mercado de control de plagas y servicios relacionados
presenta una notable variabilidad. Algunas empresas optan por estrategias de precios bajos con el
objetivo de captar una mayor cuota de mercado, mientras que otras se posicionan en el segmento
premium, ofreciendo servicios de alta calidad a precios mas elevados. En este contexto, es crucial
que Fumitécnicas revise y ajuste su estrategia de precios para garantizar que sea competitiva y

refleje adecuadamente la calidad de sus servicios.
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Tabla 8. Precios de los servicios que oferta la competencia.

Fumitécnicas

Servicio ABG Fumigaciones Fumisantander S.A.S
Bucaramanga

Control de Plagas $200,000 - $550,000  $190,000 - $520,000 $210,000 - $580,000
Comercial
Recarga, Mantenimientoy 1,4 000 _s150000  $115,000 - $145,000 $125,000 - $155,000
Venta de Extintores
Servicios de Desinfeccion ¢ 105 ¢950000  $145.000 - $240,000 $155,000 - $260,000
Profunda
Tr::;z?;'semos para $100,000 - $350,000  $95,000 - $340,000 $105,000 - $360,000
Tratamientos para $120,000 - $180.000  $115,000 - $175,000 $125,000 - $185,000
Roedores

Nota. En tabla expuesta se pudieron observar los precios de los servicios que oferta la competencia.
Fumitécnicas debe considerar que sus precios para el control de plagas comercial son
competitivos, aunque ligeramente mas altos que los de ABG Fumigaciones y mas bajos que los de
Fumisantander S.A.S. En cuanto a la recarga, mantenimiento y venta de extintores, sus precios se
sittan en el rango medio comparado con sus competidores. Para los servicios de desinfeccion
profunda, Fumitécnicas ofrece precios competitivos, aunque ABG Fumigaciones tiene un rango
ligeramente méas bajo. En los tratamientos para insectos, los precios de Fumitécnicas son
competitivos, con ABG Fumigaciones ofreciendo precios méas bajos en el extremo inferior.
Finalmente, en los tratamientos para roedores, los precios de Fumitécnicas se encuentran en el
rango medio en comparacion con sus competidores. Es esencial que Fumitécnicas ajuste su
estrategia de precios para garantizar que sean competitivos y reflejen la calidad de sus servicios,
teniendo en cuenta las variaciones en los servicios prestados por metros cuadrados y las diferentes

variables en las ofertas de cada empresa.
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1.4.7 Distribucidn

Los competidores de Fumitécnicas, como ABG Fumigaciones y Fumisantander S.A.S,

emplean diversos canales de distribucién para llegar a sus clientes. Estos incluyen:

e Ventas Directas: Contacto directo con los clientes a través de visitas comerciales

y llamadas telefonicas.

e Plataformas Digitales: Uso de sitios web, redes sociales.

e Asociaciones Estratégicas: Colaboraciones con otras empresas y organizaciones

para ampliar su alcance y ofrecer servicios complementarios.

Tabla 9. Fortalezas y Debilidades de los Canales de Distribucién de la Competencia

Empresa

Fortalezas

Debilidades

ABG Fumigaciones

- Ventas Directas: Realizan ventas
mediante visitas presenciales a
empresas y conjuntos residenciales,
con asesoria personalizaday
diagndstico gratuito.

- Plataformas Digitales: Utilizan pagina
web, Facebook e Instagram para
agendar citas y captar clientes.

- Asociaciones Estratégicas: Convenios
con constructoras y administradores
de propiedad horizontal para ofrecer
servicios de control de plagas en
nuevos desarrollos.

- Ventas Directas: Requieren de un equipo
comercial amplio y de alta capacitacion,
lo que eleva los costos fijos.

- Plataformas Digitales: Demandas
constantes de actualizacion, inversion en
publicidad pagada y gestién de
contenidos.

- Asociaciones Estratégicas: Resgo de
dependencia de los proyectos de terceros
yposibles conflictos de coordinacién en
la prestacion de servicios.
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- Ventas Directas: Comercializacion
directa através devisitas aempresas - Ventas Directas: Limitaciones en

industriales y centros educativos, cobertura geografica por la necesidad de
ofreciendo propuestas técnicas presencia fisica del asesor.
detalladas.

- Plataformas Digitales: Activos en
redes sociales (Facebook, Linkedin) y
con sitio web optimizado para la
captacion deformularios de contacto.

- Plataformas Digitales: Dependen de
campaiias digitales bien segmentadas
para mantener el flujo de prospectos.

Fumisantander SAS.

- Asociaciones Estratégicas: Acuerdos
con laboratorios yempresas de
servicios locativos para ampliar la
gama de servicios ofrecidos al cliente
final.

- Asociaciones Estratégicas:
CGoordinacion de agendas y cumplimiento
de estandares de calidad pueden
complicarse en alianzas externas.

Oficinas y Localidades de los Competidores

ABG Fumigaciones y Fumisantander S.A.S. se diferencian notablemente en su ubicacién,
lo que influye en su capacidad para atender a los clientes. ABG Fumigaciones se encuentra en Via
Giron KM6, Carrera 10 #56-40, Oficina 310, Edificio Mercagan. Esta ubicacion estratégica no
solo les permite acceder facilmente a un amplio mercado en la region, sino que también optimiza
la logistica para la atencion de emergencias y solicitudes de servicio.

Por otro lado, Fumisantander S.A.S. estd ubicada en Carrera 9 #42-38, Oficina 602,
Bucaramanga, lo que les otorga una posicion ventajosa en el centro urbano de la ciudad, facilitando
asi el acceso a una mayor concentracion de clientes potenciales.

Ambas empresas cuentan con instalaciones modernas que reflejan su compromiso con la
calidad y la profesionalidad. Sin embargo, en comparacion con Fumitécnicas, tanto ABG
Fumigaciones como Fumisantander S.A.S. presentan ventajas en términos de la modernidad y el
equipamiento de sus instalaciones, lo que les permite ofrecer un servicio mas eficiente y adaptado

a las necesidades de sus clientes.
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1.4.8 Publicidad y promocién

Competencia y Estrategias Promocionales

Los competidores de Fumitécnicas han implementado campafias publicitarias mas
constantes, lo que ha resultado en un aumento significativo en la visibilidad y el reconocimiento
de su marca. Estas campafas suelen incluir descuentos temporales, promociones de temporada, y
el uso de redes sociales y medios digitales para maximizar su alcance.

Resultados de las Promociones

Las promociones de los competidores han mostrado resultados positivos, atrayendo a
nuevos clientes y mejorando la retencidn de los existentes. Estas promociones incluyen estrategias
como descuentos por contratacion anual, servicios gratuitos adicionales (como desratizacion sin
costo adicional en paquetes de fumigacion), planes de mantenimiento trimestral con precios
preferenciales. Esto se traduce en un crecimiento en las ventas y en una mayor participacion en el
mercado, lo que resalta la importancia de la efectividad en las estrategias de promocion.

Estrategias Publicitarias de Fumitécnicas

Fumitécnicas actualmente utiliza estrategias publicitarias que pueden ser consideradas
menos agresivas en comparacion con las de sus competidores. La empresa debe considerar el
desarrollo de campafias mas dinamicas y atractivas, que no solo aumenten la visibilidad de la
marca, sino que también inviten a la accion.

Comparacion con la Competencia

Las actividades publicitarias de Fumitécnicas no son iguales a las de la competencia; la
falta de agresividad puede estar limitando el alcance de su mensaje. Es fundamental que la empresa
implemente tactica mas innovadoras y que aproveche las plataformas digitales para mejorar su

posicionamiento en el mercado.
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Fortalezas y Debilidades de Fumitécnicas.

Fortalezas:
e Propuesta de valor clara y diferenciada en el servicio.

o Relacion establecida con clientes actuales que puede ser aprovechada.

Debilidades:
o Estrategias promocionales menos efectivas que las de la competencia.

o Falta de visibilidad en plataformas digitales y redes sociales.

Para mejorar, Fumitécnicas debe adoptar una estrategia publicitaria que incluya
promociones atractivas y un uso mas eficaz de las herramientas digitales para mejorar su

reconocimiento de marca.

1.4.9 Servicio al cliente

Fumitécnicas ha implementado politicas de servicio al cliente que enfatizan la atencion
personalizada. Sin embargo, es crucial comparar estas politicas con las de la competencia para
identificar reas de mejora y garantizar que la empresa ofrezca una experiencia al cliente superior
y memorable.

Politicas de Servicio al Cliente

Fumitécnicas ha implementado politicas de servicio al cliente que se centran en ofrecer
atencion personalizada. Esto incluye la capacitacion del personal para brindar un servicio atento y
soluciones adaptadas a las necesidades de los clientes.

Comparacion con la Competencia
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Al comparar las politicas de servicio al cliente de Fumitécnicas con las de la competencia,
es evidente que aunque las politicas actuales son sélidas, podrian no ser suficientes en términos de
innovacion y agilidad. Es esencial identificar si las empresas competidoras ofrecen un nivel de
servicio mas proactivo o utilizan herramientas tecnoldgicas que faciliten una mejor comunicacion
con el cliente.

Areas de Mejora

Para asegurar una experiencia superior y memorable para el cliente, Fumitécnicas deberia

considerar:

o Implementar un sistema de retroalimentacién efectivo que permita recopilar y actuar
sobre las opiniones de los clientes.
o Capacitar al personal no solo en atencién al cliente, sino también en la gestion de

conflictos y resolucién de problemas.

Fortalezas y Debilidades del Servicio al Cliente

Fortalezas:
o Atencion personalizada que crea vinculos con los clientes.

o Enfoque en la satisfaccion del cliente.

Debilidades:

o Falta de proactividad en la resolucion de problemas.

Comparativa con competidores que podrian estar utilizando tecnologia para mejorar la experiencia

del cliente.
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1.5 Analisis de la demanda
1.5.1 Mercado meta
A continuacién, se presenta un andlisis exhaustivo de los sectores econdmicos en
Bucaramanga y su area metropolitana, junto con una tabla que detalla el nimero de empresas en
cada sector. Esta informacion es crucial para entender la estructura del mercado y orientar
estrategias comerciales efectivas.

Tabla 10. Sectores comerciales

Sector N° de Empresas
Comercio 20,728
Servicios 12,567

Industria 6,210

Restaurantes 4,028
Total 43,533

Nota. Empresas renovadas y activas Camara de Comercio.

El sector comercio se destaca significativamente como el mas robusto en Bucaramanga,
con un total de 20,728 empresas, lo que representa un 42.7% del total del mercado. Este dato
subraya la importancia del comercio como motor econdémico de la regién. A continuacién, el sector
servicios sigue con 12,567 empresas, que constituyen un 25.9%. Esto refleja una diversificacion
en la oferta de servicios, lo cual podria incluir desde servicios profesionales hasta tecnologicos.

La industria y los restaurantes, aunque menos predominantes, muestran también un
mercado considerable con 6,210 empresas (12.8%) y 4,028 empresas (8.3%), respectivamente.
Este desglose sectorial no solo permite identificar los segmentos mas dinamicos, sino que también

sugiere &reas estratégicas donde se pueden implementar tacticas de marketing especificas. Por
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ejemplo, una campafia enfocada en el sector comercio podria ser mas efectiva debido a su volumen,
mientras que iniciativas dirigidas a los servicios podrian buscar nichos especificos.
1.5.2 Territorio geogréafico

El siguiente cuadro proporciona un desglose geografico de las empresas en Bucaramanga,

dividiendo el andlisis entre areas urbanas y rurales:

Tabla 11. Territorio geografico del mercado meta.

Area  N°de Empresas

Urbana 45,593
Rural 2,92
Total 48,513

Nota. Territorio geografico extraido de CAmara de Comercio de Bucaramanga.

La mayoria abrumadora de las empresas, 45,593, se localiza en areas urbanas,
representando aproximadamente el 94% del total. Este hallazgo indica no solo una concentracién
de la actividad econémica en entornos urbanos, sino también un mayor acceso a infraestructura,
recursos humanos calificados y mercados mas amplios. Por el contrario, las areas rurales, con solo
2,920 empresas (6%), evidencian un mercado significativamente menor, pero no menos
importante, ya que podria presentar oportunidades especificas de crecimiento y desarrollo.

Este andlisis geogréafico es esencial para la formulacion de estrategias de distribucién y
marketing. Entender la ubicacién de las empresas permite dirigir los esfuerzos de manera méas
eficaz, asegurando que se satisfacen las necesidades de las empresas en diferentes contextos. Por

ejemplo, en areas urbanas, la estrategia puede incluir una mayor presencia en linea y logistica
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optimizada, mientras que en zonas rurales podria ser necesario un enfoque mas personalizado y
directo.
1.5.3 Compra promedio anual por cliente

A continuacién, se determinaron las compras promedio por afio, tanto en unidades como
en valor, por cada uno de los clientes y por territorio geogréafico. Este andlisis se realiz6 con el fin
de entender mejor el comportamiento de compra en diferentes sectores econémicos y cdmo esto
varia entre las areas urbanas y rurales.

Tabla 12. Compra promedios anuales por sector.

Sector Economico  Precio Minimo Precio Méaximo Compras / Afio

Comercio $200.000 $ 550.000 148
Servicios $ 135.000 $ 250.000 24
Industria $ 200.000 $ 350.000 86
Restaurantes $ 175.000 $ 360.000 24

Nota. Datos obtenidos de documentos internos de Fumitécnicas.
1.5.4 Compras totales por afio

El analisis de las compras anuales por cliente en diferentes sectores econémicos revela
patrones significativos en el comportamiento de consumo. En el sector Comercio, con un valor por
servicio de $200,000 y 148 compras al afo, se observa el mayor total anual por cliente de
$29,600,000, lo que indica un alto volumen de transacciones y una clientela leal. Por otro lado, el
sector Servicios, a pesar de tener un valor de servicio menor, de $135,000, destaca con 240
compras anuales por cliente, alcanzando un total de $32,400,000, lo que sugiere una alta demanda
y un consumo frecuente de estos servicios. En contraste, el sector Industria, aunque tiene un valor

por servicio similar al Comercio, presenta solo 86 compras al afio y un total anual de $17,200,000,



PLAN DE MERCADEO PARA FUMITECNICAS BUCARAMANGA 84

indicando un patrén de consumo menos frecuente pero potencialmente de mayor impacto
econdmico por transaccion. Finalmente, los Restaurantes, con un valor de servicio de $175,000 y
solo 24 compras anuales por cliente, muestran el menor total anual de $4,200,000, lo que puede
sefialar un mercado mas limitado o una menor frecuencia de visitas. En conjunto, el total de
compras anuales asciende a $83,400,000, lo que subraya la relevancia de los sectores Comercio y
Servicios como motores econdmicos, mientras que Industria y Restaurantes podrian beneficiarse
de estrategias que fomenten un mayor volumen de compras.

Tabla 13. Compras totales anuales de la empresa.

Sector Valor Servicio/ _Total Anual por Clie
Econ6mico Unidad Compras/Afio nte
Comercio $ 200.000 148 $ 29.600.000
Servicios $ 135.000 240 $ 32.400.000

Industria $ 200.000 86 $ 17.200.000
Restaurantes $ 175.000 24 $ 4.200.000
Total $ 83.400.000

Nota. Compras totales anuales de la empresa Fumitécnicas

En la tabla anteriormente expuesta, se pudo evidenciar el sector geografico, el sector
economico, el valor de servicio por unidad, la cantidad de compras promedio por cada sector y el
monto total de las compras por afio.
1.5.5 Precio promedio

Para calcular el precio promedio de cada servicio, tomaremos el rango de precios de cada

empresa y calcularemos el promedio de estos rangos.
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Tabla 14. Resumen de Precios Promedios.

Sector Econdmico  Precio Promedio

Comercio $ 375.000
Servicios $192.500
Industria $ 275.000
Restaurantes $267.500

Nota. Tabla de resumen de precios promedio por sector econémico.

La tabla de Precio Promedio muestra los rangos de precios de servicios ofrecidos por
diferentes sectores econdémicos y calcula el precio promedio para cada uno. Se recopilaron los
precios minimos y maximos de servicios como Comercio, Servicios, Industria y Restaurantes. Al
calcular el promedio, se obtiene un valor representativo que ayuda a entender el costo medio de
los servicios en el mercado. Este precio promedio es esencial para determinar el monto total de las
compras en los siguientes analisis, ya que proporciona una base clara sobre la cual calcular la

facturacion esperada en cada sector.

1.5.6 Monto total de las compras
Para determinar el monto total de las compras, multiplicamos las compras totales anuales
en unidades por el precio promedio de cada servicio. Supongamos las compras anuales en unidades

para cada servicio:
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Tabla 15. Monto Total de las Compras.

Compras Totales

Sector Econémico Precio Promedio  Monto Total de Compras

(Unidades)
* =
ol 8 SIB00 000 00
* =
senves 8 s102500 G oonoo
* =
e % S0 oo
* =
Restaurantes 24 $ 267.500 24;242$02(§50783(§J(§J

Nota. Tabla de monto total de compras por sector econémico.

La tabla anterior presenta una estimacion del valor total de las compras realizadas en cada
sector econémico. Multiplicando las compras totales anuales en unidades por el precio promedio
de cada servicio, se obtiene el monto total de ingresos generados por los diferentes sectores. Por
ejemplo, el sector Comercio genera un total de $5,550,000,000, reflejando un alto volumen de
transacciones. Este analisis permite identificar qué sectores tienen un mayor impacto econémico
y cudles pueden necesitar atencion para incrementar sus ventas. Ademas, proporciona una vision
general del desempefio financiero de la empresa en comparacién con la competencia.

Tabla 16. Resumen del Monto Total de las Compras

Sector Econdmico Sleui Uikl s

Compras
Comercio $ 5.550.000.000
Servicios $ 4.620.000.000
Industria $ 2.365.000.000
Restaurantes $ 642.000.000

Nota. Tabla de resumen de montos totales de compras.
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1.5.7 Demanda potencial

Para calcular la demanda potencial, multiplicamos el monto total de las compras por el
porcentaje de participacién en el mercado de la empresa. Siendo la participacion de mercado de la
empresa es del 20%. La tabla incluird un ajuste por cambios en la participacion.

Tabla 17. Participacion en el mercado

Monto Total de  Participacionen el

Sector Econémico Demanda Potencial

Compras Mercado (%)

* =

Comercio $5.550.000.000 20% $555$?101010(§):(§)00(?620
* =

Servicios $4.620.000.000 20% $4622322882008-20
Industria $2.365.000.000 20% $23623(7’2888008-20 =
* =

Restaurantes $ 642.000.000 20% $642£1020:f(())00 (?(')20

Nota. La tabla de participacion en el mercado calcula el potencial de mercado para cada
sector econdémico, basandose en el monto total de las compras y el porcentaje de participacion en
el mercado de la empresa.

Utilizando un porcentaje de participacion del 20%, se estima cuantos ingresos podria
generar la empresa si mantuviera esta cuota del mercado. Por ejemplo, el sector Comercio muestra
una demanda potencial de $1,110,000,000, lo que sugiere que la empresa tiene la capacidad de
generar una parte significativa de sus ingresos a partir de este sector.

Este analisis es crucial para el plan de mercadeo, ya que ayuda a identificar oportunidades
de crecimiento y areas en las que se puede aumentar la participacién de mercado. Ademas, permite

a la empresa ajustar sus estrategias de marketing y ventas para maximizar su rendimiento.
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2. Andlisis del entorno

El entorno en el que Fumitécnicas opera estd influenciado por diversos factores socio-
culturales, tecnolégicos, econdmicos y gubernamentales. A continuacion, se presenta un analisis
detallado de estos factores, destacando las oportunidades y amenazas que impactan a la empresa y
el sector de control de plagas en Bucaramanga, Santander, Colombia. Este analisis se basa en datos

recientes y proyecciones futuras que permitiran entender el impacto de estos factores en el negocio.

2.1  Entorno socio-cultural

Caracteristicas Demograficas y Socioecondémicas

El entorno socio-cultural de Bucaramanga y Santander ha sido testigo de un crecimiento
poblacional constante en los dltimos afios. Segun el DANE (Departamento Administrativo
Nacional de Estadistica), Bucaramanga ha visto un incremento en su poblacion en las dltimas dos
décadas, con proyecciones que estiman que la poblacion de la ciudad podria superar los 700,000
habitantes en 2025. Este crecimiento ha generado una mayor demanda de servicios urbanos, entre
ellos, el control de plagas.

Ademas, en la actualidad, los consumidores en Bucaramanga estan cada vez mas
conscientes de la importancia de mantener un ambiente limpio y saludable, lo cual ha impulsado
el consumo de servicios de fumigacion. La poblacion local esta cada vez mas interesada en mejorar
sus estandares de higiene y salud, lo que favorece la demanda de servicios de control de plagas.
Sin embargo, también es importante destacar que la inflacién y la alta tasa de desempleo en
Colombia, que ronda el 10% (segun el DANE 2023), pueden reducir el poder adquisitivo de las

personas y llevar a las familias a priorizar otros gastos.
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Valores Culturales y Aspectos Sociales

Los valores culturales en Bucaramanga estan cambiando, especialmente con la creciente
preocupacion por la sostenibilidad ambiental. Segun el Informe de Sostenibilidad Ambiental de
Colombia 2023, los consumidores estan cada vez mas inclinados hacia préacticas ecoldgicas, lo que
se refleja en una preferencia por productos y servicios que promuevan la salud y el bienestar sin
comprometer el medio ambiente. Esto representa una oportunidad clave para Fumitécnicas si
decide alinear sus servicios con tendencias sostenibles. La adopcion de productos biodegradables
y la oferta de soluciones de control de plagas menos invasivas podrian ser factores diferenciadores
que aumenten la aceptacion de la marca entre los consumidores conscientes del medio ambiente.

Sin embargo, también existen desafios. Si Fumitécnicas no se adapta a estos cambios,
podria enfrentar la presion de la competencia, que ya esta comenzando a implementar estas
practicas ecoldgicas. La conciencia ambiental esta influyendo fuertemente en las decisiones de
compra, especialmente entre los grupos mas jovenes, lo que implica que el alineamiento con estos
valores podria no ser solo una ventaja competitiva, sino una necesidad.

Impacto en el Mercado

Los cambios socio-culturales en Bucaramanga, como la creciente conciencia sobre la salud,
la higiene y el medio ambiente, tienen tanto oportunidades como amenazas para Fumitécnicas. La
oportunidad esta en la capacidad de la empresa para adaptarse a la demanda de servicios
ecologicos, lo que podria atraer a un segmento mas amplio de consumidores. Sin embargo, también
existe la amenaza de que, si la empresa no evoluciona, podria perder terreno frente a competidores

mas agiles y comprometidos con la sostenibilidad.
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2.2 Entorno tecnoldgico

Innovaciones Recientes en Tecnologia

El avance tecnoldgico en el sector de control de plagas esta abriendo nuevas posibilidades
para empresas como Fumitécnicas. Las innovaciones recientes, como el uso de drones para
fumigacion, software de gestion de plagas y el desarrollo de productos quimicos mas especificos
y menos invasivos, estan revolucionando la industria. Estas tecnologias permiten una mayor
precision en el control de plagas, reduciendo el uso de productos quimicos y, a su vez, mejorando
la eficiencia operativa.

Por ejemplo, el uso de drones para fumigar permite a las empresas realizar aplicaciones en
areas dificiles de alcanzar, como techos altos o grandes superficies, sin necesidad de intervencion
manual directa. Esto no solo mejora la seguridad, sino que también aumenta la precision y reduce
el tiempo de intervencion, lo cual es crucial para mejorar la rentabilidad.

Impacto de las Innovaciones Tecnoldgicas

La adopcion de estas tecnologias puede representar una ventaja competitiva significativa
para Fumitécnicas. El uso de tecnologia avanzada en la prediccién y manejo de infestaciones, junto
con la capacidad de ofrecer informes detallados a los clientes mediante plataformas digitales,
puede aumentar la satisfaccion del cliente y fortalecer la lealtad de la base de clientes. Ademas, el
marketing digital y el uso de plataformas en linea para la gestion de citas y la comunicacién con
los clientes también podrian optimizar la operacion.

Sin embargo, no adoptar estas tecnologias podria dejar a Fumitécnicas rezagada frente a
competidores que ya estan implementando herramientas tecnoldgicas avanzadas, lo cual podria

afectar su capacidad de mantenerse competitiva en el mercado.
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2.3 Entorno econémico
2.3.1 Inflacién y devaluacion

La inflacién y la devaluacion de la moneda son dos fuerzas econdmicas de alto impacto
que pueden influir en el desempefio de cualquier empresa, particularmente en sectores que
dependen de insumos importados, como el de control de plagas. La inflacion, entendida como el
aumento generalizado de los precios, y la devaluacion, que implica una pérdida de valor de la
moneda local frente a divisas extranjeras, afectan la estructura de costos, la demanda de servicios
y la competitividad de las empresas En 2024, la inflacion se desacelerd significativamente,
cerrando el afio en un 5.20%21(Banco de la Republica, 2024). Sin embargo, la devaluacién del peso
colombiano frente al dolar fue notable, con una depreciacion del 11.53%2. Este analisis explora
como estos factores econdmicos afectan a Fumitécnicas, con implicaciones en sus operaciones,
demanda de servicios y estrategias de mitigacion.

La devaluacion del peso colombiano también es una preocupacion, ya que el costo de los
insumos y productos quimicos importados podria aumentar, lo que impactaria negativamente en
los méargenes de ganancia de Fumitécnicas. A su vez, la empresa podria verse obligada a ajustar
sus precios, lo que podria hacer que algunos clientes busquen alternativas mas baratas o reduzcan
la frecuencia de sus servicios.

2.3.2 Impacto de la Inflaciéon

La inflacion elevada en Colombia afecta directamente los costos de operacion de
Fumitécnicas. Esta empresa enfrenta costos elevados en varios aspectos clave:

Insumos y materiales: La mayoria de los insumos utilizados en el control de plagas son
productos quimicos (Glifosato, Clorpirifos, Deltametrina y Cipermetrina Derivados de los

piretroides, cuyos costos dependen del petréleo), equipos de proteccién y herramientas
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especializadas como aspersores, muchos de los cuales estan sujetos a incrementos de precios
continuos. Segun un informe del Departamento Administrativo Nacional de Estadistica (DANE)
en 2023, el sector industrial en Colombia registré aumentos promedio del 10% al 15% en costos
de insumos, especialmente en productos quimicos y manufacturas importadas, directamente
relacionados con el control de plagas. Esto eleva los costos variables de Fumitécnicas y reduce su
margen de ganancia si no se ajustan los precios de sus servicios en consecuencia (DANE, 2023).

Costos laborales: Con la inflacion, existe una presion constante para ajustar los salarios,
ya que los trabajadores exigen compensaciones que contrarresten la perdida de poder adquisitivo.
Esta tendencia afecta a Fumitécnicas en dos niveles: los salarios de los empleados y la contratacion
de servicios externos. Segun la Encuesta Nacional de Empleo (DANE, 2023), la presion sobre los
costos laborales ha sido especialmente fuerte en sectores que, como el control de plagas, requieren
trabajo en campo.

Efecto en los Precios de los Servicios: Fumitécnicas podria verse en la necesidad de
incrementar los precios de sus servicios para mantener margenes de rentabilidad adecuados y
cubrir los costos crecientes. Sin embargo, la elasticidad de la demanda en el sector de control de
plagas sugiere que los aumentos de precios podrian reducir el nimero de clientes, especialmente

entre aquellos con menor capacidad adquisitiva:

Sensibilidad de la demanda: El control de plagas es percibido como un servicio
semiesencial por algunos consumidores, especialmente en entornos residenciales. Segun un
estudio de Fenalco (2022), en épocas de inflacion elevada, las familias colombianas tienden a

priorizar gastos esenciales como alimentos, salud y educacion. Esto indica que los clientes podrian
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reducir la frecuencia de contratacion de estos servicios 0 migrar hacia alternativas mas econémicas
si los precios suben, afectando los ingresos de Fumitécnicas.

Impacto en la Competitividad: EIl incremento en los costos operativos y de insumos,
combinado con la posible reduccion de demanda, afecta la competitividad de Fumitécnicas.

Presion de competencia: Los competidores que encuentren formas de reducir costos o
mantener precios bajos sin sacrificar calidad podran capturar la demanda desplazada por los
aumentos de precios. Empresas de control de plagas que adopten practicas de eficiencia y
optimizacion pueden aprovechar esta situacion y atraer a los clientes que antes contrataban a
Fumitécnicas.

2.3.3 Impacto de la devaluacion

Aumento en los Costos de Insumos Importados: La devaluacién de la moneda encarece
todos los insumos importados, lo que afecta de forma directa el costo de los productos quimicos y
equipos necesarios para el control de plagas. En Colombia, la dependencia de productos
importados en el sector es significativa.

Productos clave encarecidos: La devaluacion incrementa el costo de productos
importados utilizados en el control de plagas, como insecticidas, fungicidas y equipos de
proteccion especializados. El encarecimiento de estos productos impacta los costos variables de
Fumitécnicas, que podria verse en la necesidad de trasladar parte de estos aumentos a los precios
de sus servicios (Fenalco, 2023).

Vulnerabilidad a variaciones de tipo de cambio: Al depender de insumos extranjeros,
cualquier fluctuacion en el tipo de cambio incide en los costos operativos de Fumitécnicas, lo que

limita su capacidad para estabilizar precios y reducir su exposicion a riesgos cambiarios. La
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volatilidad cambiaria se ha incrementado en Colombia en los Gltimos afios, lo cual plantea un
riesgo significativo para la rentabilidad de empresas que dependen de productos importados.

Limitaciones en la Accesibilidad a Tecnologia Avanzada: La adopcion de tecnologia en
el sector de control de plagas es una tendencia clave que permite a las empresas mejorar su
eficiencia y calidad de servicio. Sin embargo, la devaluacion limita la capacidad de Fumitécnicas
para adquirir tecnologia avanzada.

Impacto en innovacion tecnoldgica: La adquisicion de tecnologias como drones de
fumigacion, software de gestion y otros equipos especializados puede verse obstaculizada por el
encarecimiento de estas tecnologias, que generalmente son importadas. En Colombia, mas del 70%
de los equipos de alta tecnologia utilizados en el sector de control de plagas son de origen
extranjero, lo que implica que cualquier depreciacion de la moneda incrementa los costos de
adopcion de estas tecnologias (Banco de la Republica, 2023).

Estrategia de Sustitucion de Insumos: Para mitigar el impacto de la devaluacion en los
costos de importacion, Fumitécnicas podria buscar alternativas locales. Sin embargo, esta opcion
presenta desafios.

Calidad y eficiencia de los insumos locales: Si bien algunos productos pueden
reemplazarse con alternativas nacionales, estos a menudo no alcanzan la misma calidad o
eficiencia, lo cual podria afectar la efectividad de los tratamientos y la satisfaccion de los clientes.
Un estudio de la Camara de Comercio de Bogota (2023) sefiala que, en sectores especializados, la
sustitucién de insumos importados por nacionales puede comprometer la calidad del servicio.
2.3.4 Entorno gubernamental

El sector de control de plagas en el territorio colombiano se encuentra permeado por las

politicas publicas y por las estrategias gubernamentales vinculadas a la salud publica, la seguridad
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quimica y el medio ambiente. Entidades del orden nacional como el Ministerio de Salud y
Proteccion Social, el Ministerio del Medio Ambiente y el Instituto Colombiano Agropecuario

(ICA) son las encargadas de regular el empleo de plaguicidas y biocidas en el pais.

Desde el ambito politico, el Gobierno Nacional ha establecido lineas orientadoras mediante
planes de desarrollo y normativas que afectan en forma directa a empresas como Fumitécnicas.
Las politicas relacionadas con la sostenibilidad ambiental, la reduccion del impacto de productos
quimicos sobre los ecosistemas, el control de enfermedades transmitidas por vectores, entre otras,
han conducido a cambios en los requisitos de operacion de las empresas del sector. Ademas, los
tratados internacionales y las implicaciones de acuerdos con organismos como la Organizacion
Mundial de la Salud (OMS) y la Organizacion de Naciones Unidas para la Alimentacién y la

Agricultura (FAO) son el resultado de una regulacion mas estricta sobre el manejo de plaguicidas.

El &mbito gubernamental no solamente influye en la gestioén de las empresas a partir de
incentivos o de restricciones de orden normativo, sino que, adicionalmente, le compete a
Fumitécnicas estar permanentemente atenta sobre las decisiones y los cambios politicos que
afectan al sector, asegurando asi el cumplimiento de la normatividad y robusteciendo su
posicionamiento en el mercado.

Oportunidad de Posicionamiento en Sostenibilidad

Un entorno regulatorio cada vez mas estricto en cuanto a la proteccion del medio ambiente
puede ser tanto una amenaza como una oportunidad. Si Fumitécnicas decide alinearse con
practicas mas sostenibles, como el uso de productos ecolégicos y la adopcién de métodos mas

amigables con el medio ambiente, podria posicionarse como un lider en responsabilidad ambiental
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en la region. Este posicionamiento no solo mejoraria la imagen de la marca, sino que también
podria atraer a un segmento de consumidores mas amplio, cada vez mas comprometido con la
sostenibilidad.

El anlisis del entorno sociocultural, tecnolégico, econdmico y gubernamental indica que
Fumitécnicas se enfrenta a un panorama mixto con oportunidades y amenazas. La conciencia
creciente sobre la salud y el medio ambiente, junto con la adopcion de nuevas tecnologias, presenta
oportunidades significativas para que la empresa se diferencie y crezca. Sin embargo, la inflacion,
la devaluacion del peso y las regulaciones gubernamentales mas estrictas presentan riesgos que
deben ser gestionados cuidadosamente.

La clave para que Fumitécnicas mantenga una posicion competitiva en el mercado sera su
capacidad de adaptarse rapidamente a estos cambios, adoptar tecnologias innovadoras y alinearse
con las tendencias sostenibles del mercado. La proactividad en la adaptacion al entorno regulatorio
y el desarrollo de soluciones ecoldgicas podrian ser los factores determinantes para su éxito en el

futuro.
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3. Perfil empresarial

Es importante destacar que la matriz FODA es una herramienta estratégica que permite
realizar un diagnostico exhaustivo de la situacion interna y externa de una empresa, identificando
sus Fortalezas, Oportunidades, Debilidades y Amenazas. Este analisis proporciona una vision
integral sobre los aspectos clave que pueden influir en el desarrollo y éxito de la organizacion. En
el caso de Fumitécnicas, la aplicacion de la matriz FODA sera fundamental para identificar los
factores internos y externos que afectan su desempefio en el mercado de control de plagas,
permitiendo asi definir estrategias que potencien sus fortalezas, aprovechen las oportunidades y
mitiguen las debilidades y amenazas. Este analisis ser& un componente esencial para la
formulacion de propuestas estratégicas y el éxito continuo de la empresa en el competitivo sector

de fumigacion.
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Tabla 18. Matriz FODA

MATRIZ DOFA

[:’ (FE) Factores Internos

. (FE) Factores Externos

fumigacion.

- Personal capacitado y

certificado.

« Relacion precio-calidad
competitiva y atencion

personalizada.

« Experiencia y conocimiento en
el manejo de productos de

98

Limitada presencia en el
mercado.

Dependencia de un equipo
pequefio.

Falta de estrategias de
marketing.

Limitada diversificacion de
servicios y expansion
geografica.

2-(0) Oportunidades

Mayor demanda de servicios de
fumigacion por normativas de
higiene.

Creciente preocupacion por
soluciones ecoldgicas en control
de plagas.

Posibilidad de expansion a nuevas
areas geogréficas.

Exploracion de nuevas tecnologias.

.

.

.

Estrategias FO

Implementar estrategias de marketing
digital y alianzas estratégicas para
aumentar la captacion de clientes.

Aprovechar certificaciones y estandares de

calidad para diferenciarse de la
competencia.

Expandir el negocio hacia sectores
educativos e industriales con nuevas
soluciones adaptadas.

Estrategias DO

« Desarrollar un plan de marketing mas
estructurado, con presencia en redes
sociales y campanas de concienciacion
sobre la importancia del control de plagas.

« Buscar financiamiento o alianzas para
inversion en tecnologia ecologica y
mejorar la eficiencia operativa.

4-(A) Amenazas

Competencia creciente con
estrategias agresivas de precios y
marketing.

Cambios en habitos de consumo
reducen la demanda de
fumigaciones.

Regulaciones ambientales mas
estrictas pueden aumentar costos.
Posible entrada de nuevas
empresas con precios mas bajos.

Estrategias FA

« Crear programas de fidelizacion para
mantener a los clientes actuales frente a
la competencia creciente.

. Adaptar la oferta de servicios con planes
personalizados y opciones mas flexibles
en costos y frecuencia.

Estrategias DA

« Optimizar procesos internos para mejorar
la eficiencia y reducir costos operativos.

« Capacitar al personal en estrategias
comerciales para mejorar la captacion y
retencion de clientes.

Nota. La Matriz FODA fundamental para identificar los factores internos y externos que afectan su

desempefio en el mercado de control de plagas, permitiendo asi definir estrategias que potencien sus

fortalezas, aprovechen las oportunidades y mitiguen las debilidades y amenazas.
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4. Formulacién del plan de mercadeo
4.1 Vision
En el 2025 ser reconocidos en el mercado, como la mejor empresa prestadora del servicio
de fumigacion en el control integrado de plagas y asi consolidarnos en la regién garantizando la
satisfaccion y confianza de nuestros clientes.
4.1.1. Vision Ajustada
Para 2029, Fumitécnicas sera la empresa predominante en control de plagas y fumigacién
en Santander, destacandose por su innovacion, soluciones tecnoldgicas avanzadas y compromiso
con la sostenibilidad. Se consolidara como referente en el uso de métodos ecoldgicos y efectivos,
garantizando la satisfaccion y confianza de sus clientes a nivel nacional.
4.2  Mision
Ofrece el mejor servicio para el control integral de plagas con los mejores productos del
mercado que garantizan la erradicacién de las plagas teniendo en cuenta sobre todo la salud de los

clientes a los cuales les prestamos nuestros servicios.

4.2.1. Mision Ajustada

Fumitécnicas se dedica a ofrecer servicios eficaces y sostenibles en el control de plagas,
utilizando tecnologias de vanguardia y productos ecoldgicos. Su mision es proporcionar soluciones
personalizadas y de alta calidad, basadas en la profesionalidad de su equipo y su constante

innovacion, contribuyendo a la salud publica y al cuidado del medio ambiente.



PLAN DE MERCADEO PARA FUMITECNICAS BUCARAMANGA 100

5. Planteamiento de estrategias

Las estrategias de Fumitécnicas estan estructuradas conforme al Marketing Mix (Producto,
Precio, Plaza y Promocién), buscando aumentar la competitividad, expandir su mercado y mejorar
su posicionamiento.
5.1 Estrategia de Producto (Servicio)
Estrategia Implementar nuevas tecnologias y productos ecoldgicos para diferenciarse de la
competencia.
Tabla 19. Estrategia de Producto

Servicio Estrategia Actividad % de Aumento

- Implementar nuevos métodos
Innovacion en

Fumigacion y control integrado de plagas roducto biodegradables y equipos de 5%
P fumigacion ecolégica.
. . Expansion del Desa.rrollo de paguetes.
Servicios especializados para empresas portafolio personalizados para industrias, 15%

residencias y colegios.

Dicha estrategia consiste en implementar nuevas tecnologias y productos ecol6gicos para
diferenciarse de la competencia, mediante el uso de métodos biodegradables y equipos de
fumigacion ecoldgica, asi como la expansion del portafolio con paquetes personalizados para
industrias, residencias y colegios, fomentando soluciones sostenibles y un mayor alcance de
mercado.

5.2 Estrategia de Precio
Objetivo: Aumentar un 5% los clientes mediante estrategias de precios accesibles y

flexibles.
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Tabla 20. Estrategia de Precio

Téctica Descripcion

Estrategia de precios Basar los precios en costos fijos y variables con un
accesibles margen de contribucién optimizado.

Descuentos por volumen y contratos recurrentes con

Planes de fidelizacion . .
clientes corporativos.

Competitividad de Diferenciacion por valor agregado (fumigacién
mercado ecoldgica y personalizada).

Formula para fijacion de precios:

Costo de Venta

PV =
(1 — %margen)

Aumento esperado en ventas: 5% a través de estrategias de precios optimizados.
5.3 Estrategia de Plaza: Estrategia de Expansion y Diversificacion de Servicios.
Objetivo: Expandir la cobertura de los servicios a nuevas regiones, aumentando la

presencia y alcance de la marca.

Tabla 21. Estrategia de Plaza

Accidn Frecuencia

Expansion geogréfica a Giron y Piedecuesta. Segundo afio

Creacion de alianzas estratégicas con empresas
locales.

Permanente

Acciones:

e Ofrecer planes corporativos para empresas, colegios e instituciones de salud.

e Expandir la operacién a mas municipios del area metropolitana de Bucaramanga.
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e Disefiar paquetes de servicios personalizados segun el tipo de cliente.

e Implementar una estrategia de ventas B2B con convenios empresariales.

5.4 Estrategia de Promocion: Estrategia de Marketing Digital y Posicionamiento

Objetivo: Aumentar la visibilidad y captacion de clientes mediante estrategias digitales y

de fidelizacion.

Tabla 22. Estrategia de Promocion

Estrategia Accion Frecuencia
Posicionamiento digital Publicidad en Google Ads y Facebook Ads Mensual
Fidelizacion de clientes Descuentos para clientes recuurentes Trimestral

Registro en Google My Bisiness y
Visibilidad en mercado optimizacion de la pagma web pagando el Anual
dommio.
Acciones:
e Creary optimizar redes sociales con contenido educativo y casos de éxito.
e Implementar campafias de publicidad digital (Google Ads, Facebook e
Instagram).

e Desarrollar promociones y descuentos exclusivos para clientes recurrentes.

e Mejorar la presencia en Google My Business para captar clientes locales.
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6. Implementacion de estrategias
A continuacion, se presentan las estrategias de implementacién basadas en el Marketing
Mix, las cuales incluyen el tipo de estrategia, el objetivo que se busca alcanzar y los recursos
necesarios para su ejecucion.

Tabla 23. Implementacion de estrategias de la empresa Fumitécnicas.

Marketing Mix (4P’s) Estrategia Objetivos Recursos

Estrategia Implementar nuevas

Producto (Servicios y tecnologias y productos ecoldgicos

Diferenciacion en el mercado y  Humano, tecnoldgico y

diferenciacién) para diferenciarse de la competencia, ampliacion de portafolio econémico
Precio (Estrategia de . o,
— - Expansion y Diversificacion de . -
fijacion de precios y L Aumento del 5% en clientes. Humano y econémico
. Servicios
accesibilidad)
Plaza (Cobertura o o . . -
distrib(ucién del y Expansién y Diversificacion de Expansion a nuevas localidades Humano, tecnoldgico y
. Servicios y empresas. econémico
servicio)
Promocién
Publicidad, estrategias N , .
( - g . g . . Aumento de la visibilidad y Humano, tecnologico y
de captaciony Marketing Digital y Posicionamiento . . L
. . captacion de clientes. econdmico
posicionamiento de
marca)

En la tabla presentada anteriormente, se pueden observar las estrategias formuladas con el
objetivo de fortalecer el posicionamiento y expansion de Fumitécnicas en el mercado, dichas
estrategias suman un 50% crecimiento esperado. La correcta implementacion de estas estrategias
permitird aumentar la competitividad y captar un mayor porcentaje del mercado, asegurando un

crecimiento sostenible y una mayor presencia en el sector.
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7. Presupuest6 del plan de mercadeo
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A continuacion, se puede observar el presupuesto del plan de mercadeo, donde se

establecen los costos estimados por cada una de las estrategias planteadas anteriormente.

Tabla 24. Presupuesto del plan de mercadeo

Marketing ) Objetivo (Frecuencia de % de
. Estrategia . ., Costo Anual ..
Mix Ejecucion) Crecimiento

Implementacion de Diferenciacion en el

Producto , o

. nuevas tecnologias y mercado y ampliacion de $ 3.000.000 7%

(Servicio) L. .
productos ecoldgicos portafolio (Anual)

Precio EstraFegia de pre.cios Aumfarjt’o de_l 5% en clientes $ 10.000.000 39%
accesibles y flexibles (Revisidn trimestral)
Expansiony Expansidn a nuevas

Plaza diversificacién de localidades y empresas $ 12.000.000 25%
servicios (Anual)
Estratesia d ket Aumento de la visibilidad y

, strategia de marketin ., .

Promocion o g o . g captacion de clientes $ 30.000.000 15%

digital y posicionamiento
(Mensual)
TOTAL DE EXPANSION EN EL MERCADO 50%
VALOR TOTAL DEL PLAN DE MERCADEO $ 55.000.000

Nota. Los valores presentados reflejan el presupuesto estimado para la implementacion del plan de

mercadeo de Fumitécnicas. Estos valores estan sujetos a cambios segin las necesidades del mercado vy las

estrategias adoptadas por la empresa.
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8. Propuesta de seguimiento y evaluacion del plan de mercadeo

En el presente item, se desarrolla la propuesta de seguimiento y evaluacion del plan de
mercadeo, la cual tiene como proposito evaluar el desempefio del plan y realizar de manera
inmediata los ajustes necesarios en tiempo y forma establecida para cumplir los objetivos
propuestos.

Tabla 25. Propuesta de seguimiento y evaluacion del plan de mercadeo de Fumitécnicas.

% de
Elemento Estrategia Resultados ¢Cumple? Crecimiento Evaluador
Alcanzado
Impl tacion d
Producto tmp e:rneln acion de ntuevas Esperado / o (/N0 () Y ] t
ecnologias y productos erente
(Servicio) . .g yp No esperado °
ecoldgicos
Estrategia d i E d
Precio >tra .egla € pre.C|os sperado / SI()/NO() 3% Gerente
accesibles y flexibles No esperado
Plaza Expansi‘éfw y diversificacion Esperado / SI()/NO () 559 Gerente
de servicios No esperado
, Estrategia d keti E d
Promocion strategla ae marketing sperado / SI()/NO () 15% Gerente

digital y posicionamiento  No esperado
Partiendo de lo anterior, a continuacién, se expondran las estrategias planteadas en el
presente estudio y su determinado tiempo de ejecucién mediante un Diagrama de Gantt para que

el evaluador tenga un seguimiento claro de su desarrollo.
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Tabla 26. Descripcion Detallada de los Métodos de Evaluacion.
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Frecuencia
I L. . Fuente de
Objetivo estratégico Indicador (KPI) de Responsable e
L verificacion
medicién
Incrementar las ventas en Porcentaje deincremento de Reportes de
. Mensual Cerente .,
clientes nuevos ventas (%) facturacion
. NUmero de nuevos clientes Auxiliar Base de datos de
Captar nuevos clientes Mensual . . .
captados Administrativo clientes nuevos
Mejorar la satisfaccion ~ Nivel de satisfaccion del . Auxiliar Encuestas de
. . Trimestral . . . -
del cliente cliente (% Administrativo satisfaccion
Aumentar lavisibilidad  Alcance de publicacionesy Estadisticas de
. ~ Mensual Cerente ;
en redes sociales campafas redes sociales
. L : . . Reportes de
Mejorar la eficiencia Porcentaje de cumplimiento Qupervisor p_ )
. - Mensual . servicios
operativa de\isitas Técnico
prestados
Fdelizar alos clientes Tasa deretencion de Comparativo
. Semestral  Gerente
actuales clientes (%) anual de cartera
Incrementar la Tasa de conversion de Trimestral Auxiliar Seguimiento de
conversion de prospectos prospectos a clientes Administrativo cotizaciones

El seguimiento y la evaluacién constante son esenciales para el éxito de cualquier plan de

mercadeo. A través de la combinacidon de analisis de tendencias de ventas, investigaciones con los

clientes, evaluacion de la rentabilidad y monitoreo de KPIs clave, Fumitécnicas podré asegurarse

de que su plan de mercadeo se ajuste de forma continua a las necesidades del mercado y logre los

objetivos de crecimiento establecidos.
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Figura 18. Cronograma de ejecucion de las estrategias del plan de mercado

Actividad Mesl Mes2 Mes3 Mes4 Mes5 Mesb

Implementar nuevas tecnologias y productos

o) O
ecologicos

Disefiar paquetes personalizados para industrias,
residencias y colegios

Andlisis de mercado para fijacion de precios
accesibles

Aplicacion de estrategia de precios optimizados [ u [ u [

Ofrecer planes corporativos para empresas y
colegios

Expandir la operacion a nuevos municipios m u [ u [

Disefiar paquetes personalizados segin el tipo
de cliente

Implementar estrategia de ventas B2B m] [ [ [

Crear y optimizar redes sociales

Implementar publicidad digital (Google Ads,
Facebook, Instagram)

Desarrollar promociones y descuentos para
clientes recurrentes

Mejorar presencia en Google My Business i [ u [

Disefio de indicadores de gestion

Aplicacion del plan de evaluacion i [ ] [

o Inicio de la actividad

m Ejecucion de la actividad
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9. Conclusiones

El presente trabajo de grado ha permitido desarrollar un plan de mercadeo para
Fumitécnicas, una empresa con mas de 20 afios de experiencia en el control de plagas. A lo largo
del andlisis, se han identificado tanto las fortalezas como las debilidades de la empresa, asi como
las oportunidades y amenazas presentes en el entorno competitivo.

Fumitécnicas se destaca por su reputacion de servicio, la calidad de sus productos y la
capacitacion constante de su personal. Estas fortalezas, combinadas con la creciente demanda de
servicios de control de plagas y la posibilidad de explorar nuevas tecnologias, posicionan a la
empresa favorablemente para aprovechar las oportunidades del mercado. La implementacion de
un departamento de ventas y estrategias de marketing digital, asi como la adopcion de préacticas
sostenibles, son pasos cruciales para consolidar su presencia en el mercado y atraer a un segmento
de consumidores cada vez més consciente del medio ambiente.

No obstante, la empresa enfrenta desafios significativos, como la falta de un plan de ventas
estructurado, la ausencia de estrategias publicitarias efectivas y la competencia creciente en el
sector. La situacion econdémica del pais, marcada por la inflacion y la devaluacion, también
representa una amenaza que podria afectar la demanda de sus servicios. Para mitigar estos riesgos,
es esencial que Fumitécnicas desarrolle un enfogque proactivo en la gestion de sus recursos y en la
innovacion de sus procesos.

El analisis detallado del mercado y desempefio de Fumitécnicas evidencia la necesidad de
una renovacion estratégica para fortalecer su posicionamiento y competitividad. La empresa ha
experimentado una disminucién progresiva en sus ventas desde 2020, en gran parte debido a la

estabilizacion de la demanda post-pandemia y el incremento de la competencia en el sector. A
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pesar de contar con una base de clientes fiel y una percepcion positiva en términos de calidad y
servicio, su participacion en el mercado se ha visto reducida frente a competidores con estrategias
comerciales mas agresivas y una mayor visibilidad. Ademas, el estudio del mercado meta ha
permitido identificar nuevas oportunidades de crecimiento en sectores como el educativo, donde
la empresa aun no ha consolidado su presencia. Para mejorar su posicionamiento, resulta
fundamental optimizar la relacién precio-calidad, potenciar la rapidez en la atencién y reforzar la
estrategia de fidelizacion de clientes. Asimismo, la empresa debe enfocarse en fortalecer su
estrategia de mercadeo digital, establecer alianzas y obtener certificaciones adicionales que
refuercen la confianza del consumidor.

El plan de mercadeo propuesto incluye estrategias especificas en areas clave como
producto, precio, plaza y promocion. La creacion de una pagina web paga y la gestion activa de
redes sociales son fundamentales para aumentar la visibilidad de la empresa y mejorar la
comunicacion con los clientes. Ademas, la implementacion de campafas publicitarias mas
agresivas y la oferta de promociones estacionales pueden atraer a nuevos clientes y fidelizar a los
existentes. La adopcion de tecnologias avanzadas y la capacitacion continua del personal también
son elementos esenciales para mejorar la eficiencia operativa y la calidad del servicio.

La correcta implementacién de este plan de mercadeo no solo permitira a Fumitécnicas
mantener su competitividad en el mercado, sino también expandir su base de clientes y mejorar su
posicionamiento como lider en el sector de control de plagas. La empresa debe continuar
adaptandose a las tendencias del mercado y a las necesidades de sus clientes, asegurando asi su
crecimiento sostenible y su éxito a largo plazo.

Fumitécnicas tiene el potencial de consolidarse como una empresa innovadora y

comprometida con la calidad y la sostenibilidad. La ejecucion de las estrategias propuestas en este
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plan de mercadeo sera determinante para alcanzar los objetivos planteados y para enfrentar con
éxito los desafios del entorno competitivo. Con un enfoque estratégico y una gestion eficiente,
Fumitécnicas esta bien posicionada para seguir creciendo y ofreciendo servicios de alta calidad

que contribuyan al bienestar de sus clientes y al cuidado del medio ambiente.
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10. Recomendaciones

A partir del diagnostico estratégico y la propuesta de plan de mercadeo, se sugieren las

siguientes recomendaciones orientadas a facilitar su implementacion y maximizar su efectividad:

1. Ejecutar primero las estrategias mas viables y de mayor impacto, evitando la sobrecarga
operativa que podria dificultar la consecucion de los objetivos.

2. Incorporar herramientas tecnoldgicas accesibles y de facil uso, como plataformas
gratuitas de gestion de tareas, disefio grafico o envio de correos masivos, que pueden
mejorar significativamente la organizacién interna y la comunicacion con clientes.

3. Fortalecer la cultura organizacional a través de actividades de integracion, espacios de
retroalimentacién y procesos de formacion continua que refuercen el sentido de
pertenencia y el compromiso del personal.

4. Aplicar los KPIs establecidos y realizar reuniones periddicas de evaluacion, para
identificar a tiempo desviaciones, analizar los resultados y tomar decisiones informadas
basadas en evidencia.

5. Establecer alianzas estratégicas con entidades publicas o privadas que compartan
valores institucionales y puedan aportar recursos, visibilidad o respaldo técnico.

6. Capacitar al equipo en herramientas bésicas de gestion de proyectos y marketing digital,

para aumentar la autonomia y eficacia en la ejecucion del plan.

Estas recomendaciones no solo buscan orientar la accion tactica de la empresa, sino
también promover una vision estratégica sostenible que impulse el crecimiento, la innovacion y el

liderazgo de Fumitécnicas en el mercado de control de plagas.
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Apéndices

Apéndice A. Carta de la empresa
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!, CONTROL 5E VECTOREN 1N AALUS PURLKCA

= C l:‘-,‘ Expedimos certificado de normas sanitarias vigents
MITECNICAS .
e FUMIGACIONES COMERCIALES,
c-mtuua-mm INDUSTRIALES Y RESIDENCIALES
Nit. 13.743.175 -6Régimen Simplificado

Floridablanca, 25 enero 2025

Srta. Stefhany Alejandra Paul Cuadros
Estudiante en Gestion Empresarial de 10° Semestre

Universidad Industrial de Santander

Cordial saludo,

Por medio de la presente, me dirijo a usted en calidad de |a Gerencia
de Fumitécnicas Bucaramanga, con el fin de extenderle este aval en
apoyo al proyecto planteado por Stefhany Alejandra Paul Cuadros ante
su institucion. Dicho proyecto, titulado Plan de Mercadeo para
Fumitécnicas Bucaramanga: Estrategias para Expandirse en el
Mercado de Control Integral de Plagas, ha sido detalladamente
analizado y consideramos que reune los requisitos necesarios para ser
llevado a cabo.

Confiamos plenamente en la capacidad y compromiso de |a estudiante
en su ejecucion, asi como en la viabilidad y beneficios que traera
consigo su implementacion. Nos comprometemos a brindar todo el
respaldo necesario para garantizar el desarrollo 6ptimo del proyecto,
asi como a colaborar en todo lo que esté a nuestro alcance para
asegurar su éxito.

Agradecemos de antemano |la oportunidad brindada para participar en
este proyecto y quedamos a disposicion para cualquier consulta
adicional.

Atentamente,

&3« o & B (.
JAIRO ENRIQUE REYES L.
Gerente
3004938599.607-6369229
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Apeéndice B. Encuesta Plan de mercadeo Fumitécnicas

PLAN DE MERCADEO PARA
FUMITECNICAS BUCARAMANGA

Soy estudiante de Gestion Empresarial de la Universidad Industrial de Santander -

UIS. Actualmente estoy desarrollando un plan de mercadeo en la empresa Fumitécnicas
Bucaramanga para aumentar las ventas y su vistbiidad.

Esta encuesta se Lleva a cabo como parte del desarrollo de wm trabajo de grado. Por tal
motivo, es importante conocer su opinion. Los datos que se solicitan en este cuestionano se
unlizaran exclusivamente con fines estadisticos, informativos y académicos.

1. 1..Qué tipo de cliente adquirio el servicio?
Marca solo un évalo.

Persona nanural
Empresa

2. 2. ;Cual es el producto o servicio que mas adquiere en Fumitécnicas
Bucaramanga?

Selecciona todas las opciones Que correspondan.

] Pamigaciée

it
(] Control de Comején (Termitas)

(] Lavado y Desinfeccion de Tanques de Agua Potable
" | Recarga, Mantenimiento y Venta de Extintores



PLAN DE MERCADEO PARA FUMITECNICAS BUCARAMANGA 117

3. ;Cuanto hace que conoce la empresa v sus productos?

Marca solo un ovalo.

Menos de 1 atio
1 afio

1-2 anos

2-5 anos

Mas de 5 afos

4. ;Como describiria su experiencia zeneral con nmestra empresa’?
Marca solo un dvalo.

Excelente
Buendg
Fazular
Malo

5..Conoce a detalle todos los proeductos v servicios que ofrece Fumitecnicas

Bucaramanza?
Marca solo un ovalo.
%1
Mo
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§. ;Cuales som los atributo: mas importantes para usted al escoger un producto o
servicio en fumitecmicas? (Seleccione todas las que apliqguen)

Seleccions lodss (ag apiones gue coMmespondan.
|:| Pracio - calidad

[ | Rapidez del servicio

[ | Impacto ambientsl

|| Immervacion tenolégica

7. JQue tan satisfecho esta con los proeductos v'o servicios de Fumitécnicas
Bucaramanmga’

Marca sofo un ovalo.
Satisfiecho
Wenmral
Imsat=facho

8..Con que frecuencia adquiere los servicies de la empresa’

Marca solo un dvalo.

Mianoualments

Trimesmalmenie
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9_;Que canales utiliza para adquirir les servicios de Fumitecnica: Bucaramanga?
Marca solo un ovalo.

Drirectamente en la oficina

Llamada telefonica

Whats App

Fades sociales

Otros:

10, ; Como calificaria el servicio al cliente de Fumitecnicas Bucaramanga®

Marca solo un avalo.

Excelente
Eueno
Neutral
Malo
My malo

11.; Como calificaria la calidad de los servicios de control de plagas de

Fumitecnica: Bucaramanga’?

Marca solo un avalo.

Excelante
Buena
Neuiral
Mala
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12. Respecto al persomnal técnice, Jcumplen con el vestuario adecnade ¥ los
implementos que debe nsar?

Marca solo un dvalo.
Sl
Mo

Mras:

13, ;Que tan importante es para usted que Fumitecnicas Bucaramanga utilice

metodos innovadore: en el control de plagas?

Marca solo un ovalo.

Mz importants
Troporiants
Neagtral

Poco irmpamante
Nada imporante

14. ;Que tan importante es para usted que los productos utilizados por

Fumitécnica: Bucaramanga tengan un bajo impacto ambiental?

Marca solo un avalo.

Miry impartante
Impaortante
Meutral

Poco irmpamante
Nads importante

120
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15.;Qme valor agrezado le ofrece la empresa que nsted considera importante?
Salecciona odas 8% opoiones Que cormespondan.

[] Asesona personalizads

|| Garantis de servicio

DIE:MEFM
|| Innevacién en métodos de consral

16.;Ha notado cambios en los precios en los ultimos anos?
Marca solo un ovalo.

51

Mo

17. ;Recomendaria los servicios de Fumitecnicas Bucaramanga a otros?
Marca solo un ovalo.

51

Mo

Tal vez
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Apéndice C. Certificaciones

GOSERNACION DE SANTANDER  Ne: 8902012355

Foten 2 Arense No

mu JavEes  Perma KRALE O MDY

Tescever 1094108850 Drzse CRA0UMA CONZALET GOMED

Dep Rasizacons: Sabad Ambeertal - Secretara &4 SistClase Dec S3ca Too
0o Coma Conmec 3752 4808

AL RISPONOLR C/TE E5TE AUMERD RADISAZAON B 20043045509

ol Vodtndie GERTIFICADO SANITARIO DE L —— L
7 FUNCIONAMIENTO EMPRESAS
@- APLICADORAS Y/O EXPENDIO DE ‘ i
Liekssure o Lotis PLAGUICIDAS . Foresan i

CERTIFICADO SANITARIO EMPRESA APLICADORA CE PLAGUICIDAS No, 074 - 2024
EL SUSCRITO SECRETARIO DE SALUD DE SANTANDER
Enuso 2 sus Iacutades establacidas en la Ley 03 de 1979, Ley 715 de 2001, Decredy 1843 da 1931 y Resoundn 1229 de
W3

TENIENDO EN CUENTA:

Qua el safer JAIRO ENRIQUE REYES LANDINEZ, ropeasentanty legal do 1o empresa FUMITECNICAS - FUMIGACIONES

TECNICAS, dertfizada con NIT, 13743175.6, presentd ante esta Secretaria do Safud con radicado numero 20240020345 y

lummmsdnhredﬁ:w oMo OMpresa para aph ds phguicidas de lorma lemesire én
; areas pibicas. prod ° ok

Que, ds los & dos en ks oficios de sobsiled para |8 cevtificacdn santana, cumpien con los requisiies
establecdos en o Dacrato 1843 do 1001, entre efics, b polca de curmpimienio No. 1800535-8, oxrgada por la aseguradon
SEGUROS GENERALES SURAMERICANA SA. con wgenca desde 05-04-2024 hasta ¢ 0504.2025 y estampila del Fonds
Depatamastsl con eacino No, 2502400176942 def cnco (05) de sbel de 2024, s cual 5= achiere y 8o,

Que e corformidad con b Ley 715 de 2001, u,osmmmmmtmmmuuum«w,mu
Social, la Secretaria Local de Salud def musici L eaiz la pondente vista de i X s s e
empresa FUMITECNICAS - FUMIGACIONES ncmc«s por estar 1bicada en su jurisdicciin, emsenio Conceplo Técnizo
Sastan FAVORABLE, como consta en ef Acta de Vista para Empresa Apicadon de Plaguicicas de fecha 27 d2 labeero de

2024.

Que of articulo 46 de! Decreto 2120 de 1995, supdmd B expedaon de las Licendas Santaras de Funcionamiento
conlemplada en fos arscuas 104 y 131 del Decrety 1843 de 1991, por 0 que e tipd de estadlacimientos 2bienas o ro al
pético, para la apertura y funclonamienio requieren del complimiento de |33 condiciones técnico sankarias, aparte de fos
requisins exgbies para garanizar 18 s2guridsd estatiecda en ¢ Cofigo Naconal de Seguridad y Canvivescia Ciudadan.

En mésto de io anleriomenie expuesio,
SE CERTIFICA SANITARIAMENTE:

Als empresa que se descrive 3 coninuactn para soalizer sus achvidades como ENPRESA APLICADORA DE PLAGUICIDAS
Y DESINFECCION DE AMBIENTES Y SUPERFICES

ES Y SUPERFICES en ¢l Depatamerto de Santender,

NOMBRE FUMITECNICAS - FUMIGACICNES TECNICAS
NIT, 137431755
REPRESENTANTE LEGAL JAIRD ENRIGUE REVES LARDINEZ
| CEDULA CIUDADANIA 13743.175
Anpeica Maria Vilasena Pabin
Ragisyo Profasional No. 24315 del CPIQ
ASISTENTE TECNKO Niberto Bautista Guldmoz
Tayeta Pro'asicnal Ko 10 351 dal Minsterio de 2qncstura
DIRECCION Care:a 33 Mo _102-31 BamoCadas
[ TELEFONOS {300)4933533 - (315)2085645 - (6076359220
MUNICIFIO FLORIDASLANCA
D€ DEPARTAMENTO SANTANCER

Hmmmka‘omvﬂduhmadmeha«ﬂdemazmsdwdpoedcwdwm de
ncumplmiento al Decreto 1843 dal 22 de jubo de 1901 o

Aoed  Lowmy Gaer Virsed OnoraseSag oo
Reand  Runon Yessd Urte Comrerss Cotrsnadr CGrpg of Gouton
Poyeod  Dara Castn Gorraes Comer Provcons U

Cote 370 13 13T ebnIE Amai iy Theiaramirgs (Conmaa(PRe|yt e CEI0H50 | Coavgs Farrw 823006
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Cf-dig-:l-: R-Z0-33
DESCObI:It Certificado de Prestacion de Servicios | Fecha Agoss 2024
ur sBr
Pagina: 1 de 1

CERTIFICADO DE PRESTACION DE SERVICIOS ID No. 7499

DESCONT S.A.5. ES.P., sociedad identificada con NIT No. B04.002.433-1 certifica que
JAIRO ENRIGQUE REYES LANDINEZ identificada{a) con MIT Mo. 13743175-6 | cuenta con los
servicios de recoleccion, transporte, manipulacion y disposicion final de los residucs peligrosos
ylo especiales generados en el desarrolle de su objeto social, en su sede ubicada en
CARRERA 33 # 102-31 municipic de FLORIDABLANCA, departamento de SANTANDER;
Esporadicamente, en virtud de la existencia de un contrato vigente desde el 13 de julio de

2009.

DESCONT 5.A.5. E.5.P. informa que este comunicado es generado exclusivamente para
cormoborar la disponibilidad del servicio ¥ no comesponde a un cerificado de entrega o

disposicion final.

Se expide a solicitud del interesado el 23 de diciembre de 2024,

Cordialmente,

Frrmda digisimenie oo ILGA
MMETH LI ALNIRLD
Homies oe recno dmienic
O i LA JAHETH L ORET
TR TR DT AR

TV B o [RSCTIHT R E5E,
-

nLi:j:sJAHE iH LOPeZ-AGUDELO

Re enante LEEEI
DESCONT 5.A.5. E.S.P.




PLAN DE MERCADEO PARA FUMITECNICAS BUCARAMANGA 124

, Libertad yorden
REPUBLICA DE COLOMBIA

El Servicio Nacional de Aprendizaje SENA

En cumplimiento de la Ley 119 de 1994

Hace constar que

JAIRO ENRIQUE REYES LANDINEZ

Con Cédula de Ciudadania No. 13743175

Curso y aprobo la accion de Formacion

MANEJO RACIONAL DE PLAGUICIDAS

con una duracion de 6() horas

En testimonio de lo anterior. se firma el presente en Floridablanca. a los doce (12) dias del mes de abril de dos mil veinticuatro (2024)

Firmado Digitalmente por

/%?ﬁ/”?g‘

ZEGRID FRANCISCO CADENA CASTANEDA

Subdirector (E) 96773896 - 12/04/2024
CENTRO ATENCION SECTOR AGROPECUARIO FECHA REGISTRO
REGIONAL SANTANDER
La autenticidad de este documento puede ser verificada en el registro electronico que se encuentra en la pigina web hup: /certificados.sena.edu.co, bajo el numero
9122002935911CC13743175C.
armel no tene validez sin la firma del Coordinador del Grupo Gestién Salud Ambiental

o"'m"\ %&mém
0. ==

CARNET APLICADOR DE PLAGUICIDAS No. CAP-242-2024

NOMBRES Y APELLIDOS CEDULA CIUDADANIA
JAIRO ENRIQUE
REYES LANDINEZ 13.743.715
EMPRESA APLICADORA PLAGUICIDAS VIGENCIA
FUMITECNICAS - FUMIGACIONES TECNICAS 05-ABRIL-2025

Coordinador Grupo de Gestién en Salud Ambiental



