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Resumen
Este trabajo de grado, desarrollado en el marco de la Maestria en Innovacion y la
Maestria en Mercadeo Digital, formula un plan estratégico de marketing para Quinteplast
S.A.S., empresa colombiana dedicada a soluciones promocionales en plastico, que busca
incursionar en el mercado de figuras coleccionables. El estudio parte de la necesidad de
diversificacion de la compania y del crecimiento sostenido de esta industria tanto a nivel
global como en Colombia, donde eventos como SOFA han consolidado comunidades de

coleccionistas y consumidores de cultura pop.

La investigacion tuvo un caracter exploratorio y aplicado. Se emplearon herramientas
de analisis estratégico (PESTEL, Cinco Fuerzas de Porter, DOFA y Business Model
Canvas) y la metodologia Jobs To Be Done (JTBD) para comprender los trabajos
funcionales, emocionales y sociales que los coleccionistas buscan satisfacer. Con un
enfoque mixto, se aplicaron encuestas a 200 asistentes al SOFA 2024 y entrevistas a
distribuidores especializados, recolectando informacién cuantitativa y cualitativa sobre

tendencias, motivaciones y dinamicas de compra.

Los resultados mostraron la relevancia de la calidad y el disefio sobre el precio, la
preferencia por franquicias con licencia y ediciones limitadas, asi como la importancia de

canales digitales y ferias especializadas.

Palabras clave: marketing estratégico; figuras coleccionables; analisis PESTEL; matriz

DOFA; Business Model Canvas; Jobs to Be Done; Colombia.
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Abstract
This thesis project, developed within the framework of the Master’s in Innovation and
Digital Marketing, formulates a strategic marketing plan for Quinteplast S.A.S., a Colombian
company dedicated to promotional plastic solutions that seeks to enter the collectible
figures market. The study is based on the company’s need to diversify and on the sustained
growth of this industry both globally and in Colombia, where events such as SOFA have

consolidated communities of collectors and pop culture consumers.

The research had an exploratory and applied nature. Strategic analysis tools (PESTEL,
Porter’s Five Forces, SWOT and Business Model Canvas) were employed, along with the
Jobs to Be Done (JTBD) methodology to understand the functional, emotional, and social
“jobs” that collectors aim to fulfill. Using a mixed approach, surveys were conducted with
200 attendees of SOFA 2024 and in-depth interviews with specialized distributors,
collecting quantitative and qualitative data on trends, motivations, and purchasing

dynamics.

The results revealed the importance of quality and design over price, the preference for
licensed franchises and limited editions, as well as the relevance of digital channels and

specialized events.

Keywords: strategic marketing; collectible figures; PESTEL analysis; SWOT matrix;

Business Model Canvas; Jobs to Be Done; Colombia.
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Introduccion

Este trabajo de grado se enmarca en la linea de investigacion de Marketing en las
Organizaciones del grupo de investigaciéon G3PYMES de la Universidad EAN. El objetivo
central es proponer un plan estratégico de marketing para Quinteplast S.A.S., empresa
colombiana con experiencia en el diseno y produccion de articulos promocionales en
plastico, que busca diversificar su portafolio e incursionar en el mercado de figuras
coleccionables. Este campo se relaciona directamente con el estudio de la innovacion y el
mercadeo estratégico, y responde a la necesidad de fortalecer la competitividad

organizacional en entornos dinamicos.

Planteamiento del problema

El sector de coleccionables presenta un crecimiento sostenido a nivel global, impulsado
por franquicias de la cultura pop y el auge de eventos especializados (UnivDatos Market
Insights, 2024). En Colombia, convenciones como el Saldn del Ocio y la Fantasia (SOFA)
y Comic-Con congregan a miles de consumidores que valoran la autenticidad, la calidad
de los materiales, las ediciones limitadas y las experiencias de comunidad (La Republica,
2024). Paralelamente, el entorno regulatorio ha transformado las dinamicas del negocio de
Quinteplast; la Resolucion 810 de 2021 y la Resolucién 2492 de 2022 del Ministerio de
Salud introdujeron restricciones al uso de juguetes y promociones en alimentos
ultraprocesados, afectando el dinamismo del canal B2B tradicional de la empresa

(Ministerio de Salud y Proteccion Social, 2021, 2022).

En este contexto, Quinteplast enfrenta el reto de redefinir su estrategia competitiva,
explorando nuevas oportunidades de negocio orientadas al consumidor final (B2C). El

diagnostico se centra en (i) el analisis del entorno del sector del coleccionismo en Colombia
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y a nivel global; (ii) la aplicacion de algunos instrumentos de investigacién para obtener
datos referentes a las preferencias de consumo del publico objetivo; (iii) el disefio de una
propuesta integral de mercadeo para la nueva unidad de negocio de coleccionables; y (iv)
la definicién de canales iddneos (retail especializado, marketplaces, tiendas propias) y

estrategias de activacion (ferias, comunidades, experiencias phygital).

A partir de lo anterior, la pregunta que guia este estudio es:
¢ Como proponer un plan estratégico de marketing —sustentado en analisis del entorno y
comprension del consumidor colombiano— que permita a Quinteplast S.A.S. crear, lanzar
y posicionar competitivamente una unidad de negocio de figuras coleccionables en

Colombia?

Estructura del documento

Este informe esta organizado en nueve apartados: (i) introduccion, (ii) objetivos, (iii)
justificacion, (iv) marco institucional, (v) marco contextual y conceptual, (vi) disefio
metodoldgico de la consultoria, (vii) diagndstico organizacional, (viii) resultados de la

solucion, y (ix) conclusiones y recomendaciones.
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Objetivos

Objetivo general

Proponer un plan estratégico de marketing para Quinteplast S.A.S., dirigido a

incursionar en el mercado de figuras coleccionables en Colombia, basado en un analisis

exhaustivo del entorno local.

Objetivos especificos

1.

Identificar tendencias, preferencias del consumidor, segmentacion y
oportunidades de crecimiento, utilizando herramientas como estudios de
mercado y benchmarking de la competencia en el mercado colombiano de
figuras de coleccion.

Aplicar una metodologia de innovacion que permita identificar las necesidades
del publico objetivo de Quinteplast S.A.S en el mercado de figuras
coleccionables y generar propuestas de valor que se alineen con las
expectativas del cliente.

Formular un plan estratégico de mercadeo para el lanzamiento vy
posicionamiento de la nueva unidad de figuras coleccionables de Quinteplast

S.A.S en el mercado colombiano.
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Justificacion

Durante casi tres décadas, Quinteplast S.A.S. ha construido una sélida trayectoria en el
sector de articulos promocionales en plastico, apoyando a compafiias de consumo masivo
mediante el disefio y produccion de juguetes y elementos de mercadeo. Sin embargo, la
evolucion regulatoria en Colombia —con normativas como la Resolucién 810 de 2021 y la
Resolucion 2492 de 2022 del Ministerio de Salud y Proteccion Social— ha limitado el uso
de incentivos dirigidos a menores en productos alimenticios, reduciendo significativamente
la demanda de este tipo de promociones. A esto se suman cambios en las dinamicas del
mercado, que exigen a la empresa explorar nuevas oportunidades de diversificacion que

garanticen sostenibilidad y crecimiento.

La conveniencia de este proyecto se sustenta en la tendencia de expansién del mercado
global y nacional de coleccionables, el fortalecimiento de comunidades geek y el auge de
eventos como el Salén del Ocio y la Fantasia (SOFA) y Comic-Con, que congregan a
consumidores jovenes con poder adquisitivo creciente y alto interés en productos de
calidad, con licencias o ediciones limitadas (Bonafide Research, 2024; La Republica,
2024). Esta coyuntura representa una oportunidad para que Quinteplast incursione en un
segmento en auge, aprovechando su experiencia en diseiio 3D, moldes de inyeccion,

acabados y control de calidad.

Estudios académicos describen al consumidor “geek” como un fan altamente
involucrado cuya identidad se entrelaza con sus aficiones culturales. En un estudio
etnografico en México, Camacho (2023) observa que la cultura geek esta compuesta por
comunidades de fans en torno a narrativas fantasticas (comics, anime, videojuegos), y que
los geeks construyen sus modelos de conducta inspirados en esas narrativas segun su

etapa de vida y necesidades de orientacion. Por otra parte, Cristancho et al., (2022) revelan
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que las actitudes positivas y la motivaciéon hacia marcas de entretenimiento (Marvel, DC)
se traducen en una intencion de compra significativamente mayor en la poblacion geek
local. Esta pasion se refleja también en comportamientos colectivos; la mayoria participa
activamente en comunidades y eventos para compartir su aficion, obteniendo felicidad,

aceptacioén y un fuerte sentido de pertenencia grupal.

El impacto empresarial esperado radica en la creacion de una nueva unidad de negocio
orientada al consumidor final, que diversifique ingresos y posicione a Quinteplast en un
mercado de mayor valor agregado. Este proceso implica también una evolucion
organizacional, al pasar de un modelo B2B tradicional hacia un modelo B2C mas cercano
al consumidor, con aprendizajes en areas como branding, canales digitales y empaques
innovadores. Esto implica que las marcas deben conectar de manera auténtica con la
pasion geek, fomentando comunidades y experiencias significativas en lugar de recurrir
Unicamente a la promocion tradicional. Goémez & Gomez (2023) sefiala que muchas
empresas de entretenimiento han adoptado marketing de contenidos y una fuerte
presencia en redes sociales para cultivar vinculos emocionales con su audiencia. Y asi
mismo, recomiendan alinear las tacticas de mercadeo con la cultura pop; por ejemplo,
colaborando con influencers geeks, aprovechando el cosplay o lanzando productos
exclusivos, con el fin de brindar a los fans espacios de participacion y reforzar su sentido

de pertenencia.

Desde el valor tedrico, este proyecto aporta al campo del marketing y la innovacién al
integrar marcos clasicos (PESTEL, Cinco Fuerzas de Porter, DOFA y Business Model
Canvas) con la metodologia Jobs To Be Done (Christensen et al., 2016), que permite
profundizar en los trabajos funcionales, emocionales y sociales que impulsan las

decisiones de compra de los coleccionistas. Asi, la investigacion trasciende el ambito
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empresarial y contribuye al cuerpo de conocimiento académico sobre como las pymes

pueden aplicar metodologias agiles para transformarse en sectores culturales emergentes.

La relevancia social se manifiesta en varios niveles; en el fomento de comunidades
culturales y creativas, en la generacion de empleo local a partir de una nueva linea de
produccioén, y en la posibilidad de ofrecer productos nacionales de calidad que compitan
con importaciones costosas o imitaciones de baja calidad. Ademas, esta consultoria abre
camino a discusiones sobre sostenibilidad, al explorar empaques innovadores y el uso

responsable de plasticos.

El acceso al publico objetivo se ha llevado a cabo a través de la aplicacion de encuestas
y entrevistas en el marco del Salén del Ocio y la Fantasia (SOFA 2024) en Corferias

(Bogota), lo que asegura datos confiables como insumo para el analisis.

Finalmente, este estudio se enmarca en el campo de Marketing en las Organizaciones,
dentro del grupo de investigacion G3PYMES, en la linea de marketing estratégico e
innovacién empresarial. Desde esta perspectiva, la consultoria contribuye tanto al
proposito académico de la Universidad Ean como a la sostenibilidad y competitividad de

Quinteplast, consolidando un proyecto con relevancia tedrica, social y practica.



Propuesta estratégica de mercadeo para una unidad de negocio 18
de coleccionables para Quinteplast S.A.S.

Marco Institucional

Quinteplast S.A.S. es una empresa colombiana fundada en 1997, dedicada al disefio,
desarrollo y fabricacion de productos promocionales de plastico, principalmente figuras,
personajes y juguetes coleccionables para campafas de mercadeo. A lo largo de su
trayectoria, Quinteplast ha colaborado con las principales companias de alimentos vy
consumo en Colombia, produciendo recordadas figuras promocionales como las
colecciones de la paleta “Dracula” y multiples series de juguetes sorpresa para gelatinas o
yogur, entre otros. Su eslogan destaca la promesa de “crear ideas y conceptos
promocionales que potencian las marcas de nuestros clientes”, reflejando un enfoque B2B
donde el éxito del producto de Quinteplast se mide en el impacto comercial para la marca

cliente.

Mision: “Somos un equipo unido para disefiar y fabricar productos promocionales
innovadores de excelente calidad en plastico que impulsan las ventas y crean recordacion
en las marcas de nuestros clientes, fundamentandonos en la responsabilidad social

empresarial.”

Vision: “Estar posicionados en el mercado con liderazgo como aliados estratégicos de
nuestros clientes, siendo reconocidos por la experiencia, innovaciéon y seguridad de

nuestros productos promocionales, dentro y fuera de Colombia.”

Estas declaraciones subrayan el compromiso de Quinteplast con la innovacion, la
calidad y la responsabilidad social empresarial (RSE), ésta ultima, notable y pertinente
para la nueva unidad de negocio, ya que implicara adoptar practicas sostenibles (por

ejemplo, en empaques) coherentes con este valor corporativo.
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Estructura organizacional: Quinteplast es una Sociedad por Acciones Simplificada
(S.A.S.) de caracter privado. Cuenta con aproximadamente 75 empleados (dato a 2024)
distribuidos en areas funcionales tipicas de una empresa manufacturera mediana. Si bien

no se dispone publicamente del organigrama detallado, las areas principales incluyen:

Direccion General: lidera la gestion global y la toma de decisiones estratégicas.

Actualmente la dirige uno de los fundadores de la empresa.

Departamento de Disefio y Desarrollo: integrado por disefadores industriales,
ilustradores y expertos en modelado 3D, encargados de la creacion conceptual y
prototipado de nuevos productos. Esta area sera crucial en el desarrollo de las nuevas

figuras coleccionables.

Departamento de Produccién: responsable de la fabricacion en planta, manejo de
magquinaria de inyeccién de plastico y control de calidad. Quinteplast opera en Bogota, con
una planta dotada de maquinaria de inyeccidén y extrusion, capaz de producir grandes
volumenes diariamente. La empresa enfatiza el cumplimiento de buenas practicas de
manufactura y posee certificaciones de calidad (ISO 9001:2015, certificacion de producto

LENOR), lo cual respalda su compromiso con la excelencia operacional.

Departamento Comercial y de Marketing: gestiona las ventas (tradicionalmente
corporativas), servicio al cliente y relaciones con las marcas clientes, asi como la
coordinacién de proyectos promocionales. Con la nueva unidad B2C, es probable que esta
area se expanda o se complemente con nuevos roles especializados en marketing digital

y retail.

Departamento Administrativo y Financiero: maneja las finanzas, contabilidad, compras

e inventarios, asi como la administracion de personal y recursos humanos.
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La empresa opera desde su sede principal en Bogota D.C., ubicada en la Calle 162
#17A-44 (una zona industrial del norte de la ciudad). Esta localizacién estratégica facilita
la logistica nacional, con acceso a vias principales, y es cercana a clientes corporativos
importantes. Quinteplast se ha expandido en capacidad productiva a lo largo de los anos,
invirtiendo en maquinaria de ultima tecnologia que le permite atender pedidos grandes en

plazos cortos.

Sector econémico y posicion de mercado: Quinteplast pertenece al sector de
Fabricacién de Articulos de Plastico N.C.P. (no clasificados previamente) dentro de la
industria manufacturera. Este sector abarca empresas dedicadas a producir desde
envases y embalajes hasta piezas técnicas y juguetes de plastico. Segun el Estudio de
Mercado de Plastico en Colombia (EMR, 2024), éste ha mostrado un crecimiento
sostenido, alcanzando en 2024 un volumen de 2,67 millones de toneladas consumidas, y
se proyecta un crecimiento a una tasa anual compuesta de 5,1% hasta 2034, llegando a
4,18 millones de toneladas. Este comportamiento esta impulsado tanto por la demanda de
bienes de consumo (envases, juguetes, electrodomésticos) como por desarrollos en
materiales plasticos mas sostenibles. En paralelo, se ejercen presiones regulatorias para
mejorar la sostenibilidad, como el Pacto por los Plasticos lanzado por el Ministerio del
Ambiente de Colombia en 2023, que busca que todos los envases sean reciclables,

reutilizables o compostables en los proximos afos.

Dentro de este contexto, Quinteplast se ha posicionado como un proveedor
especializado y de nicho. No compite en commodities plasticas de gran volumen (por
ejemplo, resinas o laminas), sino en productos de alto valor agregado: piezas
personalizadas, figuras con alto nivel de detalle, productos promocionales con licencia,
entre otros. Sus principales clientes han sido empresas grandes de alimentos (confiteria,

cereales, comidas rapidas) para campanas promocionales nacionales. Esto le permitid
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gozar de una sélida reputacion como “aliado estratégico” en mercadeo BTL (below the
line). Sin embargo, la reduccion en la demanda de juguetes promocionales ha impactado
sus ventas en los ultimos anos, forzando a la empresa a mantenerse con algunos contratos
internacionales (exportd pequenos lotes promocionales a paises vecinos) y a explorar
nuevos mercados. En este sentido, Quinteplast no tiene una posicién consolidada en el
mercado de juguetes coleccionables, ya que es un sector en el que no ha participado
directamente. Sus competidores en este nuevo espacio serian diferentes: tiendas
especializadas importadoras, marcas globales de juguetes y eventualmente otras
empresas locales de plastico que puedan incursionar en figuras; aunque actualmente la
competencia local directa es limitada en fabricacion; la mayoria de los coleccionables son

importados.

No obstante, Quinteplast cuenta con varias fortalezas competitivas internas que le dan

ventaja para entrar a este mercado:

Capacidad Técnica y Flexibilidad: La empresa tiene experiencia en produccion
personalizada mediante inyeccion y extrusion, pudiendo adaptarse a requerimientos
especificos de diseno y color. Su linea de produccion ha manejado desde piezas diminutas

hasta juguetes armables complejos, demostrando versatilidad.

Tecnologia Avanzada: Posee maquinaria moderna (prensas de inyeccion
automatizadas, equipos de tampografia e impresién) que asegura alta calidad y eficiencia.

Esto es clave, pues los coleccionistas son exigentes con el acabado de las figuras.

Escalabilidad: Gracias a su infraestructura, Quinteplast puede producir grandes
volumenes diariamente. Si bien la demanda de coleccionables suele ser menor que la de
juguetes masivos, esta capacidad le permitiria manejar tanto tirajes cortos de ediciones

limitadas como tirajes mas amplios si un producto tiene éxito.
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Relaciones de Licenciamiento: A través de proyectos promocionales pasados,
Quinteplast ha trabajado con licencias reconocidas (Disney, Marvel, DreamWorks, etc.).
Esto le ha dado conocimiento sobre procesos de licenciamiento y credibilidad, lo cual

podria facilitar acuerdos para esta nueva linea de negocio, de ser requerido.

En resumen, Quinteplast es una empresa colombiana, de tamano mediano, que busca
transformar su modelo de negocio aprovechando tanto su legado en el mercado
promocional como las nuevas oportunidades en el mundo de los coleccionables. Este plan
estratégico se alinea a su marco institucional orientado a la innovacion, y representa una
apuesta por revitalizar la empresa, capitalizando su larga experiencia pero adaptandola a

las exigencias y oportunidades del mercado actual.
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Marco de referencia

A continuacion, se relacionan los fundamentos conceptuales y contextuales que guiaron
el estudio para el disefo de la propuesta estratégica de mercadeo para la nueva unidad
de negocio de Quinteplast S.A.S.. El propdsito es articular las principales teorias,
metodologias y modelos estratégicos con el analisis del entorno global y local del mercado

de coleccionables, a fin de construir una propuesta solida, pertinente y aplicable.

Marco Conceptual

Para lograr obtener resultados tangibles y con una solucion aterrizada a las
necesidades del cliente y el entorno, se combinan los marcos de mercadeo estratégico y

de innovacioén centrados en el usuario, detallados a continuacion:

Jobs to Be Done (JTBD)

La metodologia Jobs to Be Done (JTBD), desarrollada por el profesor Clayton
Christensen en 2003, parte de la idea de que los consumidores (en este caso los
coleccionistas de figuras) no compran productos solo por sus caracteristicas, sino para
cumplir un “trabajo” especifico en su vida, considerando tres dimensiones importantes:
funcional (resolver una necesidad practica), emocional (sentirse satisfecho, orgulloso o
conectado) o social (pertenecer a una comunidad o proyectar una identidad) en el marco

de una circunstancia especifica en sus vidas.

En el mercado de las figuras coleccionables, las motivaciones van mucho mas alla del
objeto de coleccidn, se consideran aspectos como la nostalgia (revivir la infancia o una
obra querida), autorrealizacion (completar una serie, conseguir piezas escasas),
pertenencia y estatus (distincion dentro de la comunidad), conexién afectiva con

personajes o historias, e incluso habitos arraigados. La propuesta de producto (incluido su
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empaque) debe disefiarse para resolver esos “trabajos” en las dimensiones antes
mencionadas. JTBD permite priorizar atributos que impactan directamente en la decisién

de compra y en la retencion.

Herramientas de diagnéstico estratégico.

PESTEL: captura factores politicos (licenciamiento, aduanas, normas de
sostenibilidad), econdmicos (tasa de cambio, poder adquisitivo), socioculturales (boom
geek, nostalgia), tecnolégicos (impresion 3D, canales digitales), ambientales (eco-diseno,

reciclabilidad) y legales (etiquetado, propiedad intelectual).

5 Fuerzas de Porter: cuantifica rivalidad (marcas globales y tiendas especializadas),
poder de proveedores (licenciantes, insumos especializados), poder de compradores
(retailers y coleccionistas informados), amenaza de sustitutos (merchandising alternativo,

coleccionables digitales/NFT) y amenaza de entrantes (marcas D2C internacionales).

DOFA: relaciona factores internos; fortalezas (capacidad técnica, calidad, escala,
experiencia en licencias) y debilidades (bajo reconocimiento B2C, dependencia historica
B2B), con factores externo; oportunidades (mercado en expansion, sostenibilidad como

diferenciador) y amenazas (volatilidad cambiaria, aranceles, saturacion de franquicias).

Business Model Canvas (BMC): alinea propuesta de valor (calidad de acabado,
storytelling, sostenibilidad, cercania cultural), segmentos (coleccionistas por
franquicia/estilo), canales (retail especializado, marketplaces, tienda online, ferias),
relaciones (comunidad, clubes, drops), fuentes de ingreso (ediciones base/premium,

bundles), y estructura de costos/recursos (I+D, moldes, licencias, marketing).
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Marco Contextual

El mercado global de coleccionables ha crecido de manera sostenida en las ultimas
décadas impulsado por tres motores; la nostalgia como vector emocional, el valor cultural
de las franquicias de entretenimiento y la percepcion de determinadas piezas de coleccion.
como inversiones alternativas. El informe de UnivDatos (2025) sobre el mercado global de
coleccionables, sefala que “se valord en aproximadamente USD 448.57 mil millones en
2023 y se espera que crezca a una TCAC sustancial de alrededor del 3.8% durante el
periodo de prondstico (2024-2032) debido a la creciente demanda de juguetes antiguos,
tarjetas de intercambio y objetos de interés de los afios 80 y 90.” La demanda la lidera
Norteamérica gracias a la potencia de la cultura pop, las ligas deportivas y las franquicias
de comics; no obstante, el consumo se ha generalizado entre generaciones millennial y Z
y se ha expandido a otras regiones. Grandes actores (eBay, Funko, Heritage Auctions)
dinamizan el ecosistema con lanzamientos frecuentes, alianzas y expansién geogréfica, lo

que eleva la rivalidad competitiva y la velocidad de innovacion, segun el mismo informe.

No se encontraron datos de mercado especificos para las figuras coleccionables en
Colombia. Sin embargo, se observa un interés creciente por estos productos, evidenciado
por el auge de tiendas especializadas como DC Hobbies y la existencia de comunidades
de coleccionistas activos en plataformas como TikTok y Mercado Libre. Segun el
Observatorio de Turismo de Bogot4, el Salén del Ocio y la Fantasia (SOFA) reunié en 2023
a mas de 170.000 asistentes y a mas de 200.000 en 2024; por su parte, Comic-Con
Colombia (Bogota y Medellin) superé las 100.000 visitas en 2023. Estos espacios no solo
dinamizan ventas, sino que fortalecen comunidades de fanaticos, elevan el estandar de

calidad percibido y fomentan el intercambio de informacion entre consumidores exigentes.
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Ahora bien, el contexto local presenta barreras relevantes: la competencia de
importadores y marcas globales con licencias muy reconocidas; la dificultad y costo de
acceso a licencias para productores locales; y factores macro/regulatorios (aranceles,
costos logisticos, restricciones a promociones con juguetes en alimentos) que presionan
los margenes. Aun asi, estas barreras también generan oportunidades para fabricantes
nacionales con proximidad al mercado, agilidad de desarrollo y narrativas culturales
propias, capaces de ofrecer propuestas de valor diferenciadas en calidad, precio,

sostenibilidad y experiencia.

Por otra parte, investigaciones académicas como el estudio de Molina U. (2024), revela
que el mercado colombiano de figuras coleccionables esta desatendido en términos de
calidad y servicios. A partir de entrevistas con coleccionistas y distribuidores, el autor
evidencid6 una demanda creciente por figuras bien acabadas y por servicios
complementarios —como financiamiento flexible, asistencia para exhibicién o reparacion y
practicas de economia circular—, lo que respalda la necesidad de que cualquier propuesta
de negocio combine producto y experiencia. Las conclusiones subrayan que una estrategia
centrada en la satisfaccion del cliente, la sostenibilidad y la responsabilidad social crea

ventajas competitivas para nuevas marcas nacionales .

Otros trabajos abordan el componente emocional del coleccionismo. Garcia M. y Lépez
P. (2021) sefalan que coleccionar juguetes no solo implica adquirir objetos, sino
experimentar un acto estético y contemplativo; el simple hecho de atesorar figuras
despierta nostalgia, evoca memorias de infancia y genera fascinacion, de modo que la
satisfaccion deriva tanto del objeto como del proceso de busqueda. Esta mirada explica
por qué los coleccionistas valoran la historia detras de cada pieza y el ritual de su

adquisicion.
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El “community” marketing también es un factor clave. Aparisi (2024) analiz6 la base de
consumidores de Funko Pop y halld6 que los “funaticos” utilizan redes sociales para
compartir unboxings, exponer sus vitrinas y comentar lanzamientos, convirtiéndose en
promotores espontaneos de la marca. Estas dinamicas sugieren que las estrategias de
entrada al mercado deben fomentar la participacién de fanaticos en canales digitales y
aprovechar su entusiasmo para difundir productos. Un plan de marketing eficaz, por tanto,
no puede limitarse a vender; debe cultivar comunidades, potenciar el relato emocional y

ofrecer servicios que amplien la experiencia de coleccion.

Caso de éxito: Funko Inc.

De acuerdo con Entertainment Earth. (s.f.). The history of Funko Pops, Funko (la
democratizacion de las figuras de coleccion) logré capitalizar cinco “trabajos” clave del
consumidor: (1) conexion emocional con personajes/franquicias; (2) expresion de identidad
y pertenencia a una comunidad global; (3) accesibilidad (precio de entrada moderado que
facilita iniciar/expandir colecciones); (4) nostalgia (lineas retro); y (5) actualidad (time-to-
market veloz frente a estrenos). A esto sumoé una enorme variedad de licencias (miles de
modelos), disefio reconocible y mecanicas de escasez (ediciones limitadas) que alimentan
la conversacién y la percepcion de valor. La lecciéon; un portafolio amplio pero selecto,
sintonia con ciclos culturales, estrategia de comunidad y balance entre accesibilidad y
novedad. Debido a que las figuras de coleccidén generalmente son costosas, Funko logré
entrar a un mercado aspiracional, satisfaciendo la necesidad de tener su personaje favorito

a un precio asequible y con disefios estandarizados para bajar costos en la produccion.

Caso de fracaso parcial: Playmobil

En contraste, Playmobil enfrentd tropiezos al diversificar hacia propuestas que se

alejaban del “trabajo” central que sus clientes valoraban (juego fisico, creatividad abierta).
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Apuestas como videojuegos o la pelicula de 2019 no lograron resonar con su base; y
simplificaciones extremas para segmentos de primera infancia diluyeron atributos
diferenciales (detalle, sorpresa). Resultado: pérdida de traccion, tensiones financieras y
recortes de personal. La leccion: no sacrificar el nucleo de valor y validar hipotesis con

usuarios antes de ampliar a categorias ajenas al ADN de la marca.

Implicaciones para Quinteplast S.A.S.

A partir del analisis de los factores contextuales surgen lineas de accién importantes a

tener en cuenta para la nueva unidad de negocio:

Segmentacion y propuesta de valor.

Segmentar por franquicia/estética (cine, series, animé, arte-toy) y por nivel de

implicacion (coleccionista “hardcore”, entusiasta experto, curioso ocasional).

Formular propuestas que combinen acabado premium (pintura, detalle, control de
calidad), accesibilidad (linea base) y exclusividad (ediciones limitadas, numeradas,

firmadas).

Incorporar sostenibilidad como atributo (materiales, empaques reciclables/biobasados,
contenido reciclado, guias de cuidado) coherente con valores de RSE y expectativas

emergentes de consumidores.

Disefno de producto y empaque orientado a JTBD.

Empaques para exhibir y preservar (ventanas, proteccion UV, insertos seguros), que a

la vez cuenten historias (arte coleccionable, QR a contenidos, certificados).
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Planificar lanzamientos limitados para que coincidan con momentos especialmente

significativos para el publico objetivo

Canales y comunidad.

Omnicanalidad; combinando retail especializado, marketplaces, tienda online directa y

eventos (SOFA, Comic-Con, ferias locales).

Programa de comunidad (club de socios, preventas, beneficios, meet-ups, vitrinas de

colecciones de fans).

Colaboracion con influenciadores y creadores de contenido (unboxings, resenas

técnicas, tutoriales de cuidado/exhibicion).

Operacion agil y métricas.

Pilotos con series cortas para validar demanda, elasticidad de precio y percepcion de

calidad.

Métricas de “trabajos” satisfechos (satisfaccion con exhibicién/preservacion; orgullo de

pertenencia; recomendacion) ademas de ventas, rotacion y sell-through.

Licenciamiento.

Quinteplast cuenta con certificaciones de calidad y experiencia operando bajo licencias
de marcas internacionales de alta relevancia para el publico coleccionista en Colombia
(Disney, Marvel, DC Comics, Hasbro, etc.). Esta experiencia en cumplimiento técnico,
creativo y de marca la habilita para diversificar su portafolio entre lineas licenciadas de alta
demanda y desarrollos propios (art toys y colaboraciones con artistas colombianos),

observando los estandares regulatorios y los requisitos de los licenciantes.
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Riesgos y mitigaciones.

Tipo de cambio y costos: compras anticipadas de insumos criticos, ingenieria de valor,

escalamiento progresivo.

Rivalidad: diferenciacion por acabado, narrativa local, servicio posventa y rapidez de

reposicion.

Sostenibilidad: transparencia en materiales y certificaciones; comunicacion de impacto

y educacion al consumidor.

En conclusion, el mercado colombiano de figuras coleccionables ofrece un espacio real
para la creacion de una unidad de negocio rentable y sostenible si se encara con vision
estratégica y empatia profunda por el coleccionista. La arquitectura conceptual propuesta
teniendo en cuenta las dimensiones de la metodologia JTBD, combinado con PESTEL, 5
Fuerzas de Porter, DOFA y BMC, facilita pasar del diagndstico a la accién con claridad: (i)
seleccionar segmentos de mayor traccion, (ii) construir propuestas de valor que resuelvan
trabajos emocionales y funcionales, (iii) activar comunidades y operar con ciclos breves de
aprendizaje. Los casos revisados muestran que el éxito depende de alinear el producto
con el significado que el consumidor le atribuye y disefar experiencias (producto,
empaque, relato, comunidad) que fortalezcan identidad y pertenencia. Con estas bases,
Quinteplast puede transformar su experiencia industrial en ventaja competitiva B2C,
posicionarse como actor relevante del ecosistema, generar y capturar valor en un mercado

que combina pasion, memoria y cultura con exigencia y sofisticacion.
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Diseno Metodolégico de la Consultoria

El presente trabajo de grado adopté la metodologia de la modalidad de consultoria
profesional de la Universidad EAN, la cual combina enfoques de investigacién de mercados
con modelos de diagnéstico empresarial para generar una solucién estratégica. El énfasis
estd en comprender la problematica empresarial especifica y disefiar un plan de accién
practico. A continuacién se describen el enfoque general, las fases desarrolladas, las

técnicas de recoleccién de informacion y las herramientas empleadas.

Se optd por un enfoque mixto, integrando métodos cuantitativos y cualitativos, para
obtener una visién completa. El disefio es de tipo descriptivo: buscé explorar y describir las
caracteristicas, preferencias y comportamientos del mercado objetivo (coleccionistas y
distribuidores) y las condiciones del entorno, mas que probar una hipotesis causal. Esta
eleccion es coherente con los objetivos planteados, que requieren mapear tendencias,
identificar segmentos y evaluar percepciones, insumos necesarios para elaborar

posteriormente la estrategia de mercadeo.

Fases de la consultoria

Fase 1 — Analisis documental y planteamiento refinado del problema: Se reviso el
anteproyecto aprobado, se realizaron reuniones iniciales con directivos de Quinteplast
(briefing del reto) y se afind la pregunta de consultoria y los objetivos especificos. También
en esta fase se recopilaron fuentes secundarias sobre el mercado de coleccionables,

tendencias de marketing digital, etc., lo que alimenté el Marco Conceptual y Contextual.

Fase 2 — Diserio de instrumentos e investigacion de campo: Se definié el tamano de la
muestra y se disefnaron los instrumentos para la recoleccién de informacion primaria. Dado

el enfoque mixto, se decidié aplicar una encuesta a coleccionistas (cuantitativo) y realizar
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entrevistas en profundidad a distribuidores (cualitativo). Se elaboré un cuestionario
estructurado de 20 preguntas y una guia semiestructurada de entrevista. Se realizaron;
una prueba piloto del cuestionario con un grupo reducido de 10 personas para ajustar el
contenido y la claridad de las preguntas; y una prueba piloto con 2 distribuidores de figuras
coleccionables, para la entrevista a profundidad. El detalle del disefio de la investigacion

se encuentra en el Anexo A.

Fase 3: Trabajo de campo: Para la aplicacion de la encuesta, se aproveché el evento
SOFA 2024 (octubre 2024, Bogota) donde se congregd una gran cantidad de
coleccionistas. Se aplicd el cuestionario de Microsoft Forms en el recinto, utilizando
dispositivos moviles para mayor agilidad. Se completé un total de 200 encuestas
respondidas, asegurando diversidad en cuanto a género, edad vy tipo de coleccionismo.
Paralelamente, se condujeron 5 entrevistas en profundidad con representantes de
tiendas/distribuidores de figuras coleccionables. Estas entrevistas se realizaron de forma
mixta: dos en persona durante SOFA (tiendas que tenian stand en la feria) y tres via
videollamada en semanas posteriores. Cada entrevista durd entre 15 y 20 minutos,
siguiendo la guia pero permitiendo preguntas abiertas y exploratorias segun las respuestas

del entrevistado.

Fase 4: Anélisis de la informacion: En cuanto a los datos de la encuesta, se exportaron
los resultados de Microsoft Forms a Excel y se procesaron con estadistica descriptiva
(frecuencias, porcentajes, promedios). Se generaron graficos (barras, pasteles) para
visualizar las distribuciones de respuestas en las preguntas clave (p. €j., grupos de edad,
preferencias de franquicias, importancia del precio, del empaque, canales de compra
preferidos). Se identificaron temas recurrentes y se sintetizaron las opiniones, buscando

convergencias y divergencias entre los entrevistados.
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Fase 5: Formulacion de la estrategia (solucién): Una vez obtenido el diagnostico se
procedio a utilizar la metodologia JTBD para lograr identificar las tres dimensiones de los
trabajos (funcionales, emocionales y sociales) que los coleccionistas buscan resolver al

adquirir figuras:

e Funcionales: obtener productos auténticos, de calidad y con buen nivel de

detalle.

e Emocionales: conectar con la nostalgia, el orgullo de coleccionar y la

satisfaccion estética.

e Sociales: pertenecer a comunidades, compartir experiencias y proyectar
identidad cultural.

A partir de estos hallazgos, se plantearon diferentes soluciones que luego fueron
estructuradas dentro del modelo Business Model Canvas (BMC), de manera que cada
componente respondiera directamente a un trabajo identificado. El uso conjunto de JTBD
y BMC aseguré que la estrategia no solo fuera integral desde el punto de vista empresarial,
sino también relevante para el consumidor, garantizando coherencia entre las capacidades

actuales de Quinteplast y las motivaciones profundas de los coleccionistas.

Luego se prepard el plan de mercadeo; (i) recomendacion de lineas de producto
(caracteristicas y empaque), (ii) precio (posicionamiento de precio vs. competidores), (iii)
plaza (canales de distribucién fisicos y digitales) y (iv) promocién (campafas, contenidos,
influenciadores, pauta digital). Cada aspecto se basd directamente en la informacion
recolectada; por ejemplo, sabiendo que el 60% de encuestados compra principalmente en
tiendas online, se refuerza la necesidad de contar con un modelo de e-commerce robusto.
Se definieron también KPIs para cada iniciativa (p. ej., nUumero de seguidores en redes en

6 meses, porcentaje de venta en tiendas aliadas, etc.).
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Fase 6: Presentacion de la propuesta de consultoria a Quinteplast S.A.S.: El dia 2 de
diciembre de 2024, se realizd virtualmente, la presentacién a los representantes de
Quinteplast, del marco conceptual, contextual y metodolégico de la consultoria, los
resultados de la investigacion realizada (encuestas y entrevistas), los insights identificados
y la propuesta de nuevas lineas de productos y del plan de mercadeo preliminar. En esta
reunion los representantes de Quinteplast resaltaron la pertinencia del trabajo,
manifestaron que la propuesta estratégica estaba “muy alineada” con su propésito de
negocio y que seria utilizada como insumo para el proceso diversificacion de su portafolio

de soluciones en 2025.

Fase 7: Redaccion del informe final y recomendaciones: Finalmente, se organizé toda
la informacion en el presente documento siguiendo la estructura exigida por la Universidad
Ean. Se redactaron las conclusiones vinculandolas a los objetivos especificos (verificando
su logro o hallazgos relacionados) y se plasmaron recomendaciones accionables para
Quinteplast. Estas recomendaciones abarcan tanto aspectos estratégicos (ejecutar el plan
de marketing digital propuesto, establecer alianzas) como recomendaciones de RSE vy

economia circular.

Metodologia de diagnéstico

Para realizar el diagnéstico empresarial se combinaron las herramientas descritas
previamente (PESTEL, 5 Fuerzas, DOFA, BMC) de manera que se generara una vision
holistica, que sumada a los hallazgos de la investigacién de fuentes primarias consolido el
plan de la consultoria, privilegiando que este fuera accionable y basado en evidencia (datos

del mercado y mejores practicas).
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En conclusién, el disefio metodoldgico empleado garantizé una triangulacion de fuentes
(secundarias, cuantitativas y cualitativas) que robustece la validez de los hallazgos. Al ser
un estudio de caracter aplicado, no se generalizan resultados mas alla del caso de
Quinteplast, pero se obtuvieron insumos criticos para la toma de decisiones estratégicas

dentro del ambito definido.

Limitaciones

Antes de presentar los resultados de este trabajo de grado es pertinente exponer las
principales limitaciones del trabajo de grado sobre el plan estratégico para Quinteplast, asi

como las implicaciones que podrian tener sobre la validez y aplicabilidad de los resultados:

Metodolégicas

Muestra y alcance geografico: Las encuestas y entrevistas se aplicaron exclusivamente
durante el SOFA 2024 en Bogota, unico espacio donde se concentraron coleccionistas y
distribuidores. Se consultaron 200 asistentes y 5 distribuidores mediante muestreo por
conveniencia, lo que impide generalizar los hallazgos a la totalidad del mercado
colombiano. Otras regiones del pais, segmentos de edad y perfiles de coleccionistas no
quedaron representados, por lo que las preferencias y motivaciones detectadas deben
considerarse indicativas y no exhaustivas. Por tanto, los resultados no pueden ser

extrapolados a toda la poblacién objetivo colombiana.

Tiempo y recursos: La fase de investigacion, que abarcé 7 semanas para revision de
fuentes secundarias y recoleccidon de datos, mas 2 semanas para analisis, fue insuficiente
para captar variaciones estacionales, tendencias de consumo y comportamientos a lo largo

del tiempo. Ademas, el equipo estuvo integrado unicamente por los dos autores, sin apoyo
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adicional; esto limité la profundidad de las entrevistas, la extensién de la muestra y la
posibilidad de realizar pruebas piloto de productos o empaques. No se construyeron
prototipos ni se desarrollaron sesiones de co-creacion con la empresa, las ideas sobre
diseno de figuras y empaques se basan en conceptos y buenas practicas observadas en
la literatura y la aplicacién de la metodologia Jobs to Be Done, pero no fueron validadas

con usuarios reales.

Acceso y datos

Informacion empresarial restringida: Aunque se realizaron tres reuniones breves con
directivos de Quinteplast S.A.S., no se tuvo acceso a datos clave sobre costos de
produccién, estructura de precios, alianzas estratégicas, licencias vigentes ni estudios
previos que la empresa pudiera haber realizado. El diagnéstico de capacidades
productivas se realiz6é a partir de suposiciones (por ejemplo, se asumioé que la empresa
puede escalar la produccidén porque atiende a grandes marcas de alimentos), sin
verificacién técnica. Asimismo, no fue posible interactuar con los departamentos de
mercadeo o disefio de la empresa, ni conocer detalles sobre procesos internos que podrian

impactar la implementacion del plan.

Aspectos legales, de licenciamiento y regulatorios: No se accedi6 a informacién sobre
contratos de licencias, costos de royalties 0 normativas especificas para la fabricacién de
juguetes coleccionables. Esto obligd a trabajar con escenarios hipotéticos; se
recomendaron lineas con licencias, productos originales y propiedad intelectual propia sin
disponer de datos concretos sobre la viabilidad legal y financiera. Tampoco se evaluaron
posibles restricciones en la importaciéon de materias primas ni se analizaron en profundidad

las normas de seguridad aplicables a figuras coleccionables en el pais.
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Implementacién

Alcance limitado de la ejecucion del plan: Dado el caracter académico y los recursos
disponibles, el proyecto se concentré en la investigacion y el disefio conceptual de la
estrategia. No se contemplé una fase de desarrollo, implementacion, validacion ni de
seguimiento; por lo tanto, no se pueden validar los resultados ni medir el impacto real de
las recomendaciones. Las propuestas se disefaron de manera general y se dejaron

abiertas a ajustes, pero no se definieron metas cuantitativas ni cronogramas especificos.

Implicaciones

Estas limitaciones no restan valor al esfuerzo realizado ni a la utilidad de las
conclusiones como guia preliminar. Sin embargo, sugieren la necesidad de complementar
este estudio con investigaciones adicionales; ampliar la muestra a otras ciudades y
eventos; profundizar en el analisis financiero y legal de licencias; desarrollar procesos de
co-creacion conjunta, prototipos y validarlos con usuarios; y revisar los factores
macroeconomicos y regulatorios antes de ejecutar el plan. Sélo asi se podra asegurar que
las estrategias propuestas se ajusten a la realidad del mercado y las capacidades de

Quinteplast S.A.S., y que las decisiones se basen en datos robustos y actualizados.
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Diagnéstico Organizacional

A continuacion se presentan los resultados del analisis del entorno realizado, asi como,
los datos recolectados, acompafiados por visualizaciones graficas, y su correspondiente

analisis e interpretacion.

Situacion actual: Quinteplast S.A.S. enfrenta un punto de inflexion estratégico.
Internamente, es una empresa con amplia experiencia en manufactura de juguetes
plasticos y con un legado de innovacién en promociones. Posee infraestructura y personal
capacitado que constituyen una base sdlida para emprender la produccion de figuras
coleccionables. Sin embargo, su modelo de negocio tradicional ha perdido vigor por
factores externos como las regulaciones nutricionales en Colombia y la region han reducido
la demanda de juguetes promocionales (principal fuente de ingresos histérica). En
consecuencia, sus ventas han menguado y existe capacidad ociosa en planta que la
empresa busca reorientar. Al mismo tiempo, se identifica una oportunidad de mercado; el
nicho de coleccionables en Colombia esta creciendo, con una comunidad dispuesta a
consumir productos de este tipo, aunque mayoritariamente han dependido de
importaciones. No hay jugadores locales dominantes en este nicho, lo que significa que

Quinteplast podria posicionarse rapidamente si logra una propuesta convincente.

Andlisis del entorno (DOFA)

Fortalezas (internas):

o Experiencia en disefio y fabricacion plastica: Tres décadas en el mercado

promocional le han dado a Quinteplast S.A.S. un dominio técnico, un equipo

creativo y un proceso productivo eficiente.
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Relaciones previas con franquicias: Ha trabajado con licencias reconocidas
como Disney, Marvel y Dreamworks, lo cual valida su capacidad y puede ayudar

a gestionar nuevas licencias.

Capacidad de produccion versatil: Quinteplast ha desarrollado campafas
promocionales para empresas de consumo masivo como paleta Dracula de
Crem Helado del Grupo Nutresa o utilizando personajes de Disney, Marvel y
DreamWorks demostrando que puede producir grandes volumenes, pero
también ajustarse a series cortas. Tiene maquinaria moderna y personal idéneo.
Dado que la empresa no publica datos exactos sobre volumenes de produccion,
se optd por utilizar rangos de referencia basados en practicas comunes del
mercado promocional. En campafas de juguetes promocionales para consumo
masivo, es habitual que los tirajes se encuentren en miles o decenas de miles
de unidades, dependiendo de la marca y la distribuciéon nacional. Para efectos
explicativos del diagnéstico, se considerara ‘serie corta’ un rango entre 3.000 y
10.000 unidades y una ‘produccién grande’ como volumenes que superan las
decenas de miles de unidades (superior a 50.000 unds). Estos valores no
representan cifras de Quinteplast, sino un supuesto metodolégico para que el

lector pueda dimensionar la diferencia entre niveles productivos.”

Compromiso con calidad certificada: Sus certificaciones 1SO y de producto
(LENOR) indican robustez en control de calidad, algo crucial para satisfacer a

coleccionistas detallistas.

Bajos costos relativos: Al ser productor local, puede ahorrar costos de
importacién y ofrecer precios competitivos en el mercado colombiano con
margenes atractivos en comparacion con otras empresas que deben incurrir a
costos de importacion y logistica asociados a traer figuras desde fabricantes

internacionales.

Cultura de innovacién y mejora continua: Implicito en su misién y practicas,

dispuesta a adaptarse (como lo esta haciendo con esta nueva unidad).

Oportunidades (externas):
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e Mercado coleccionista en crecimiento: Cada ano mas eventos, mas tiendas
especializadas y mayor aceptaciéon cultural del hobby . Posibilidad de surfear

esa ola como pionero local.

e Consumidores valoran produccion local si es de calidad: Existe un movimiento
de “apoyar el talento local” en varios ambitos. Si Quinteplast lanza productos de
calidad comparable a importados, los coleccionistas locales podrian preferir
comprar sus productos por orgullo o conveniencia (disponibilidad inmediata,

servicio, etc.).

o Espacios digitales y comunidades para alcance directo: Las redes sociales
permiten que la nueva linea se promueva sin requerir enormes presupuestos en
medios tradicionales, aprovechando marketing de contenidos e influencers.
Ademas, el e-commerce reduce necesidad de invertir en puntos de venta

propios.

o Alianzas locales: Quinteplast podria colaborar con artistas colombianos para
crear figuras exclusivas, lo cual sumaria valor cultural inico. También asociarse

con eventos (p. . ser sponsor de un area en SOFA) para ganar visibilidad.

e Politicas gubernamentales de apoyo industrial: Programas de innovacion y
emprendimiento podrian brindar cofinanciacion o beneficios a proyectos
industriales innovadores, especialmente con componente de economia naranja

(industria cultural).

o FEscasez temporal de ciertos productos importados: Por temas logisticos
globales, puede haber faltantes de stock de figuras importadas en Colombia. Un

proveedor local agil podria aprovechar esas brechas ofreciendo alternativas.

Debilidades (internas):

e Desconocimiento del mercado B2C: Quinteplast siempre operd en un modelo
B2B; carece de experiencia en marketing al consumidor final, manejo de canales

minoristas, servicio postventa a clientes individuales.



Propuesta estratégica de mercadeo para una unidad de negocio 41
de coleccionables para Quinteplast S.A.S.

Marca poco conocida por consumidores: Su marca no es reconocida por los
coleccionistas, podria no generar confianza inmediata como si lo hacen marcas

internacionales establecidas.

Portafolio licenciado inicial limitado: Conseguir licencias adicionales de
franquicias populares podria tomar tiempo o requerir alianzas, mientras tanto

sus productos podrian no incluir personajes de mayor gancho.

Estructura comercial actual insuficiente: El equipo comercial actual esta
enfocado a ventas corporativas. Sera necesario reclutar o capacitar personal

para e-commerce, marketing digital, atencion al cliente final.

Restricciones financieras: Aunque no tenemos datos financieros detallados, se
presume que como pyme Quinteplast tiene recursos limitados para inversion en
mercadeo masivo o royalties muy altos, lo que impone cautela en la escala de

lanzamientos.

Amenazas (externas):

Competencia de marcas globales consolidadas: Funko, Hasbro, Mattel y otras
ya tienen base de fans leales. Convencer a un coleccionista de gastar en una

marca nueva en vez de en la préxima figura de su coleccion existente es un reto.

Pirateria y copias ilegales: Como se discutid, productos falsificados de bajo
precio saturan el mercado informal. Esto no solo quita ventas, sino que puede

erosionar la percepcion de valor si los clientes comparan solo por precio.

Fluctuacion del tipo de cambio: Si el peso se revalua fuertemente, las
importaciones bajaran de precio relativo, volviendo mas dificil para Quinteplast

S.A.S. competir en precio.

Posible reaccion de distribuidores establecidos: Algunas tiendas podrian
mostrarse reacias a promover una marca local desconocida por temor a baja
rotacion, limitando puntos de venta si no se trabaja adecuadamente la relacion

y se demuestra demanda.
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e Cambios en gustos o modas: El mundo geek también tiene modas (p.e;j., los
fidget spinners fueron furor y luego pasaron). Si la tendencia de coleccionar
figuras declinara o virara a otra cosa, Quinteplast tendria que adaptarse de

nuevo.

e Costos de licenciamiento y riesgos legales: Si se produce sin licencias
personajes que resultan estar protegidos, habria riesgos de sanciones. Y
obtener licencias puede llevar a royalties de 10-15% sobre ventas, reduciendo
margenes.

Con base en el DOFA, se evidencia que Quinteplast cuenta con bases internas
prometedoras pero debe cerrar brechas en mercadeo; el entorno le es favorable en cuanto
a mercado emergente pero retador por la competencia y la pirateria. En particular, las
fortalezas de capacidad productiva y calidad deben explotarse para lograr una real ventaja
competitiva; por ejemplo, se puede competir ofreciendo una calidad de detalle superior a
la de ciertos juguetes importados basicos, o tiempos de lanzamiento mas rapidos
(aprovechando produccion local, quiza sacar figuras de tendencias locales que los globales
no consideren). Las debilidades internas sefalan que el éxito no vendra solo con fabricar,
sino que Quinteplast debe transformarse comercialmente, aprender a crear marca y

comunidad, quizas contratando personal con experiencia en el mundo geek.

Analisis de Modelo de Negocio de Quinteplast (Business Model Canvas - BMC)
1. Segmento de Clientes

Empresas de consumo masivo (alimentos, confiteria, lacteos, snacks), marcas que
realizan promociones con juguetes plasticos, agencias BTL, distribuidores corporativos y
clientes internacionales de bajo volumen. Son clientes empresariales, no consumidores

finales.
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2. Propuesta de valor

Disefio, desarrollo y fabricacion de productos promocionales en plastico con altos
estandares de calidad, cumplimiento de normas, certificaciones y capacidad de
produccién. La empresa ofrece personalizacion, rapidez de entrega, confiabilidad técnica

y precios competitivos al producir localmente.

3. Canales

Ventas directas por el equipo comercial, contactos corporativos, propuestas y
licitaciones, participacion en ferias empresariales, relaciones con marcas de alimentos. No

opera retail ni e-commerce porque la venta es exclusivamente B2B.

4. Relacién con los clientes

Relacion contractual y técnica con empresas, servicio al cliente corporativo, desarrollo
de proyectos a medida, cumplimiento de requerimientos legales y de calidad. El valor para

el cliente esta en la confiabilidad, no en la interaccidn emocional ni comunitaria.

5. Fuentes de ingreso

Ventas por campanas promocionales para empresas, produccion por pedido, contratos
puntuales con marcas grandes. Algunos proyectos de exportacidon a paises vecinos.

Negocio basado en unidades grandes y produccion bajo demanda.

6. Actividades clave

Disefo industrial, modelado 3D, creacién de moldes, inyeccion y extrusién de plastico,
impresién, acabados, empaques y control de calidad. Trabajo de ingenieria de producto

para clientes corporativos.

7. Recursos clave
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Planta industrial en Bogota, maquinaria de inyeccion/tampografia, certificaciones 1SO
9001:2015 y LENOR, equipo de disefio 3D, experiencia de casi tres décadas y know-how

en productos personalizados.

8. Socios clave

Proveedores de resinas e insumos, agencias de mercadeo BTL, empresas clientes,
proveedores de moldes, certificadores de calidad, eventualmente licenciantes como

Disney, Marvel o DreamWorks segun campanas.

9. Estructura de costos

Materias primas, moldes, mano de obra, operacién de planta, certificaciones, logistica,
depreciacién de maquinaria y costos administrativos. La empresa compite ofreciendo

costos mas bajos que importar juguetes desde el exterior.

El BMC permitio identificar que el valor de la empresa radica en su capacidad técnica,
certificaciones de calidad, personal especializado y maquinaria industrial; pero también
evidencio brechas estratégicas para incursionar en el mercado B2C, como la ausencia de
marca de consumo, canales minoristas y relacionamiento directo con compradores finales.
El analisis revel6 que, aunque el negocio actual depende de clientes corporativos del sector
de alimentos y promociones, la coyuntura regulatoria (Resoluciones 810/2021 y
2492/2022) redujo la demanda de juguetes promocionales, generando capacidad ociosa
en planta. Este hallazgo confirmé la necesidad de diversificacion y sirvi6 como punto de
partida para el desarrollo del nuevo modelo de “Quinteplast Collectibles”. Asi, el BMC
permitié visualizar con claridad las fortalezas operativas existentes y las capacidades que
debian desarrollarse para migrar del modelo B2B tradicional hacia un modelo mixto con

enfoque en el consumidor final.
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Andlisis de resultados de la investigacion primaria

Procesamiento estadistico de datos

A partir de los datos obtenidos de 200 coleccionistas y cinco distribuidores mediante
entrevistas y encuestas aplicadas en el evento SOFA 2024 se logré obtener un panorama
representativo de la comunidad asistente y ofrecer indicadores cualitativos y cuantitativos
acerca de sus comportamientos y preferencias. Los hallazgos reflejan tendencias de
interés, expectativas acerca de la calidad de las figuras y percepciones sobre el estado de

compra, lo que pone en evidencia la situacion del mercado con el que se encuentra

Quinteplast S.A.S. en su iniciativa de establecer una nueva linea de negocio.

Caracteristicas demograficas de los compradores

¢ No hay una diferencia relevante por género (Figura 1).

e Mas de la mitad de los compradores (66.35%) se encuentran entre los 18-34

afios (Figura 2).
e Casila mitad son estudiantes (45.05%) (Figura 3).
e EI82.12% vive en Bogoté (Figura 4).
o EI76.73% de compradores son de estrato 3-4 (Figura 5).
¢ Principales consideraciones al momento de comprar figuras.

e Los consumidores en su mayoria (55.45%) prefieren figuras de accion y

decorativas (Figura 6).

e Las caracteristicas mas importantes que consideran al momento de comprar una

figura es la calidad y el diseno (Figura 7).

¢ Lo que mas les preocupa a los consumidores al momento de comprar una figura

es la calidad y la autenticidad (Figura 8).
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e Mas de la mitad (65.35%) considera que el potencial de reventa es algo

importante o muy importante al momento de comprar una figura.
¢ En general, compran las figuras en tiendas fisicas o convenciones.

¢ No hay una frecuencia de compra predominante en los consumidores (Figura
10).
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Conclusiones sobre la aplicaciéon de la encuesta

El andlisis del mercado de figuras coleccionables en Colombia evidencia que el perfil
predominante de los consumidores corresponde a jévenes adultos de 18 a 34 anos
(66,35%), en su mayoria estudiantes (45,05%), residentes en Bogota (82,12%) y
pertenecientes a los estratos 3 y 4 (76,73%). Este segmento valora productos accesibles
pero con disefo atractivo y calidad comprobada. En cuanto a preferencias, el 55,45% se
inclina por figuras de accién y decorativas, priorizando calidad y fidelidad al personaje por
encima del precio. Las franquicias mas demandadas son Dragon Ball, Marvel y Funko Pop,
reflejando la fuerza cultural de estos universos. En los comportamientos de compra, las
tiendas fisicas concentran el 63,35% de las adquisiciones, ya que los compradores
prefieren verificar directamente la calidad y el disefio. No se observa una frecuencia
uniforme de compra, pues esta varia segun lanzamientos exclusivos, eventos o capacidad
econdmica. Ademas, un 65,35% valora la posibilidad de reventa, lo que convierte al
coleccionismo también en un mecanismo de inversion. Factores externos como la cultura
pop, el cosplay y las resefas en linea influyen en las decisiones, reforzando la importancia
de la comunidad y la validacién social. En conjunto, los hallazgos muestran que la
oportunidad de mercado radica en ofrecer productos exclusivos, de alta calidad y con

experiencias fisicas y digitales que potencien la conexién emocional del consumidor.

Insights Clave

e Los coleccionistas buscan una experiencia emocional, conectandose con sus
personajes y franquicias favoritas a través de productos bien disefados y

auténticos.

e Para el coleccionista la calidad supera al precio, lo que abre oportunidades para
Quinteplast de posicionarse como una marca confiable que ofrezca figuras

atractivas y duraderas.
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e Bogota es el mercado clave, con una alta concentracién de consumidores

interesados y un ecosistema favorable para el coleccionismo.

e Generar comunidad y participar en los eventos es esencial para captar

compradores, generando espacios de interaccion y validacion social.

e Las estrategias de marketing deben alinearse con la cultura pop, destacando
tendencias como el cosplay y utilizando resenas e influencers para construir

confianza.

Analisis de los resultados

La solucién propuesta buscara justamente alinear las fortalezas internas con las
oportunidades del entorno, al tiempo que mitiga las debilidades y neutraliza las amenazas

identificadas.
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Resultados de la Solucion

La solucion se plasma principalmente en un Plan Estratégico de Mercadeo, el cual
abarca la definicién de la nueva unidad de negocio, su propuesta de valor, el plan de
producto (incluyendo empaque), estrategias de precio, distribucion y comunicacion, asi

como las herramientas de seguimiento (KPIs) para medir su desempenio.
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Figura 14. Diagrama de plan de mercadeo propuesto para Quinteplast. Creacién de

los autores.

A continuacion, describimos los resultados mas relevantes de la solucién propuesta y

el valor agregado que esta aportara a Quinteplast S.A.S.

1. Definicion de la Unidad de Negocio: Se propone crear una sub-marca o linea de
negocio dentro de Quinteplast llamada tentativamente “Quinteplast Collectibles”,

se sugiere mantener el nombre Quinteplast para aprovechar su identidad industrial.



Propuesta estratégica de mercadeo para una unidad de negocio 51
de coleccionables para Quinteplast S.A.S.

La definicién de la nueva unidad de negocio para Quinteplast surge de la aplicacién de
la metodologia Jobs to Be Done (JTBD) a los resultados de la encuesta e investigaciéon
realizada, la cual nos permitio identificar qué “trabajo” buscan resolver los consumidores
de figuras coleccionables en el contexto colombiano. Mas alla de comprar un objeto
decorativo, los encuestados en el evento SOFA 2024 expresaron que su necesidad central
es “adquirir un producto que los conecte emocionalmente con sus personajes favoritos,
que les permita expresarse como fanaticos y que agregue valor a su coleccién, todo bajo

una experiencia de calidad y exclusividad’.

El analisis reveld informacion valiosa para las tres dimensiones fundamentales de este

trabajo:

e Funcional: poseer una figura fiel al personaje, con calidad, disefio y en lo posible

de edicion limitada.

e Emocional: sentir orgullo, satisfaccion y conexién al exhibirla en su espacio

personal.

e Social: generar admiracion y reconocimiento en la comunidad geek vy
coleccionista.

Bajo este marco, Quinteplast Collectibles se define como la unidad de negocio

especializada en la creacion, disefio y produccion de figuras coleccionables que resuelvan

simultaneamente estas necesidades funcionales, emocionales y sociales. Se sugiere

combinara dos enfoques estratégicos para su nuevo portafolio:

e Licencias con alto “pull” (franquicias globales como Dragon Ball, Marvel o animes
populares), que aseguran reconocimiento inmediato, conexién emocional con el

consumidor y alta demanda.
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e Propiedad intelectual original (arte-toy y colaboraciones con artistas colombianos),

que aportan identidad cultural, exclusividad y reducen la dependencia de regalias

externas.

En linea con lo anterior la unidad de negocio, ademas de partir de una oportunidad de

mercado, nace de un entendimiento profundo de los “trabajos” que los coleccionistas

desean resolver. De esta manera, Quinteplast Collectibles se perfila como una propuesta

integral que combina innovacién, cultura y valor emocional, alineada con las tendencias

globales del coleccionismo y las fortalezas productivas de la empresa.

2. Propuesta de portafolio de productos: La solucién contempla una cartera inicial

de productos diversificada para probar el mercado:

Linea A — Figuras licenciadas de cultura pop internacional: Se recomiendan
negociaciones para obtener licencias de 1 o 2 franquicias de alto impacto, pero
costo manejable. Por ejemplo, quiza en lugar de Marvel (muy caro), iniciar con
alguna franquicia retro que tenga fandom en Colombia, pero que esté menos
competida, como ThunderCats, Mazinger Z o personajes de videojuegos
clasicos. También explorar licencias de anime a través de acuerdos con
distribuidores locales (quiza obtener licencia de un personaje anime popular
pero no explotado por Bandai Namco aqui en Colombia). Con esa licencia,
lanzar una serie de figuras de ~15 cm articuladas, de calidad coleccionable. Se
sugiere ediciones limitadas (p.ej.: 1000 unidades numeradas) para crear
urgencia de compra. Estas figuras serviran de “enganche” porque son

personajes conocidos que atraeran a los fans hardcore si la calidad es buena.

Linea B — Coleccion Original Colombian Collectibles: Aqui entran los disefios
propios sin licencia. Por ejemplo, la serie de Razas de Perros Colombianos —
figuras estilizadas de perros criollos 0 emblematicos nacionales (como el raza
Wayuu o el popular criollo Callejero) con un disefio cute o artistico. Pueden venir
con tarjetdon educativo sobre la raza, alineando con RSE (conciencia sobre
adopcion y cuidado animal). Otra sub-linea puede ser Mitos y Leyendas:
pequenas figuras de seres de folclore colombiano (Madremonte, Mohan,

Llorona) con estilo caricaturesco. Estas lineas no requieren pagar licencias y
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apelan a la identidad local, creando un valor Unico que no compite directo con
Marvel o anime, sino que complementa. Pueden ser de menor tamarno (~10 cm)
y vendidas a precio ligeramente inferior, atrayendo también a publico infantil o
casual. Otra sub-linea puede ser la realizacion de alianzas con la ilustradora
Eliana Gémez con su novela grafica “El Templo de Bacatd” quien ha logrado
desarrollar una linea grafica de comics adaptando tribus colombianas a este
estilo y ha venido posicionandolo en la comunidad geek lo que facilitaria su

aceptacioén e incentiva la apropiacion de nuestra cultura

e Linea C — Ediciones Artisticas y de Co-creaciéon: Como propuesta
diferenciadora, lanzar colaboraciones con (i) Artistas locales: p.gj. invitar a un
reconocido ilustrador o grafitero a disefar el acabado de una figura (similar a
como KidRobot hace “Dunny” art toys). Esto atraeria a coleccionistas de art toys
y genera ruido en medios culturales. (ii) Fans destacados: realizar concursos en
la comunidad para que los fans propongan disefios y el ganador se produce en

una pequena edicion. Esto incrementa el engagement y sentido de pertenencia.

e Empaque innovador: En todos los productos, se aplicara la propuesta de
empaque sostenible y exhibible. La propuesta de esta consultoria es un disefio
de empaque modular: basicamente una caja de cartén reciclado, libre de
plasticos de un solo uso, con una ventana transparente hecha de bioplastico
compostable, y que se puede convertir en una base exhibidora. Por ejemplo, la
caja se arma al revés y sirve como pedestal o diorama de fondo para la figura
(se imprimen en su interior graficos alusivos). Esto surgi6 de ideas de los mismos
coleccionistas y afade valor. Ademas, cada empaque llevara un sello indicando
“Fabricado en Colombia con materiales sostenibles” y numeracién en ediciones
limitadas. Este empaque diferenciador cumple con lo que valoran los clientes
(protege, luce bien, es coleccionable por si mismo) y afade puntos a la imagen
RSE.

3. Estrategia de precios y politicas comerciales: Aprovechando la fabricacién local
y la ausencia de intermediarios de importacion, Quinteplast puede establecer
precios competitivos. La estrategia de pricing propuesta es una de penetracion
moderada: fijar precios ligeramente por debajo del precio de figuras importadas

equivalentes, para incentivar a probar la marca.
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Las figuras licenciadas (Linea A), de ~15 cm, articuladas y con accesorios, se
propondria venderlas en torno a COP 100.000 (aprox. USD 25). Como
referencia, una figura Marvel Legends importada cuesta unos COP 120.000-
150.000 en tienda. Con el precio propuesto se posiciona como “mas asequible,
misma calidad”. El margen aun seria viable ya que sin aranceles de importacion,
su costo de produccion estimado podria rondar 40k, dejando margen incluso tras

royalties.

Las figuras originales (Linea B y C), mas pequenas/simple, podrian tener un
precio alrededor de COP 50.000-70.000 segun tamafio. Esto las hace atractivas

incluso para regalos o coleccionistas casuales.

Las ediciones artisticas serian premium por su exclusividad, quizas COP
150.000 o mas, pero son tirajes pequenos apuntados a coleccionista dispuesto

a pagar.

Se estableceran descuentos por preventa y por packs: por ejemplo, si compras
la coleccion completa de 4 figuras de la serie de perros, obtienes un 10% off.
También preventa en crowdfunding es una tactica: lanzar campafas donde si se
alcanza cierto numero de pedidos, se produce la figura; esto minimiza riesgo de
stock no vendido y crea compromiso de la comunidad, similar a proyectos
HaslLab de Hasbro.

Hacia las tiendas aliadas, se definirda un precio mayorista dejando ~30% de
margen al retailer, que es estandar para juguetes. Para ello, se considerd en
costos al fijar el precio minorista. Si Quinteplast vende direct-to-consumer a
100k, a tiendas les podria vender ~70k para que ellos vendan a 100k;

Quinteplast gana un poco menos por unidad en ese canal, pero gana alcance.

Politica de garantia: se ofrecera cambio o devolucion sin costo si la figura tiene
defectos de fabrica dentro de cierto plazo. Esto genera confianza en la marca

(los importadores a veces no ofrecen esto por complejidad).

4. Estrategia de distribucién (Plaza): Formalizar acercamientos con las tiendas

especializadas. El plan sugiere contratar un representante comercial dedicado a la

nueva linea, quien visitara tiendas frikis en diferentes ciudades para presentar el
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catalogo y dejar unidades en consignacion inicialmente (asi la tienda no asume todo

el riesgo).

e-commerce propio: Se definié como crucial montar la tienda en linea propia en
el sitio web de Quinteplast Collectibles. Alli se ofrecera envio nacional
(negociando con un courier un precio plano a nivel nacional por paquete liviano).
Para impulsar el canal online, se dara un cédigo de descuento de 5% en la
primera compra a quienes se registren en la web, y se promocionara exclusivas

online (p. €j., una variante en color de cierta figura solo vendida en la web).

Eventos y ferias: Quinteplast invertira en tener un stand en las futuras ediciones
de SOFA, donde vendera productos, exhibira el proceso de disefio (podria llevar
una impresora 3D imprimiendo prototipos en vivo) y hara activaciones en sitio
con los asistentes. También se planea participar en las futuras ediciones de
Comic Con. En tales eventos, mas que ganancias directas, se busca marketing
experiencial y captacion de clientes (se tomaran como suscripcion al newsletter

de quienes compren o participen en sorteos).

Canal corporativo alternativo: Una idea afiadida es ofrecer las figuras originales
(como la linea de mitos) a empresas o entidades culturales para ediciones
especiales. Por ejemplo, vender sets de “Mitos colombianos” a Ministerio de
Cultura como material educativo-coleccionable. Esto diversificaria ingresos y

difunde la marca.

Distribucién internacional a futuro: Si resulta exitosa la linea, el plan a mediano
plazo sugiere explorar exportar a paises vecinos con comunidades
coleccionistas (México, Peru, Chile) ya sea directamente online o aliandose con

tiendas de alla. Pero inicialmente se concentrard en Colombia para consolidar.

5. Estrategia de promocién y comunicaciéon: a continuacion, se enumeran las

iniciativas definidas:

Branding y storytelling: Se cred un slogan para Quinteplast Collectibles: “jde
coleccionistas para coleccionistas!” enfatizando que la marca entiende al fan.
También se definid una paleta de colores y estilo visual para la marca: juvenil,

divertida, integrando elementos graficos de pixeles (retro) y siluetas de figuras.
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Toda comunicacion llevara un tono cercano y apasionado, hablando el lenguaje

geek.

e Redes sociales: Se priorizaran Instagram, Facebook y TikTok. En Instagram se
mostraran fotos profesionales de las figuras, videos cortos de unboxing, y lives
con Q&A. Facebook se usara para grupos y eventos (anunciar lanzamientos,
direccionar trafico a tienda online). TikTok servira para contenido mas
desenfadado: clips de fabricacion “detrds de camaras”, retos (ej:
#QuinteplastChallenge mostrando tu coleccion). Se calendariz6 publicar
contenido diario en al menos una red, y campanas especiales en fechas geek
(May the 4th, Dia del Comic, etc.).

e Contenido generado por el usuario (UGC): Se incentivara a los primeros clientes
a compartir fotos/unboxing de sus compras con un hashtag (#MisQuinteplast o
similar), haciendo sorteos mensuales entre quienes lo hagan (premio: figura

gratuita o cupén). Esto crea prueba social y mueve las redes.

e Influencer marketing: Se identificaron algunos influencers locales en el nicho —
por ejemplo, youtubers colombianos que hablan de cémics o toys, cosplayers
famosos, etc. Se prevé enviar kits de prensa con las figuras de muestra a 10
influencers clave, previo al lanzamiento general, para que hagan resefias y
unboxings. Se sugieren dos perfiles iniciales: el youtuber “GeekUrban” (50k
subs) y la cosplayer “LadyOtaku” (30k IG followers). Este movimiento busca

crear buzz en la comunidad objetivo.

o Campanfas publicitarias digitales: Se invertira en Facebook/Instagram Ads
segmentados a intereses (fans de Marvel, anime, residentes en ciudades
principales 21-40 anos). También Google Ads con keywords como “figuras de
accién Colombia” para que la tienda aparezca en busquedas. El presupuesto
inicial asignado es modesto (por ej. USD 500 al mes en total) pero suficiente

para alcance dentro del nicho. Se medird ROI de estos anuncios para ajustar.

e Lanzamiento oficial: Para el lanzamiento se planea un evento virtual (en live
streaming) presentando la primera coleccion de productos, con participacién de
directivos de Quinteplast y quizas un mini panel con algun invitado influencer.

Durante el live se dara un codigo de descuento Unico para compras en las
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siguientes 24h, incentivando las primeras ventas. Paralelamente, ese mismo
dia, se envia una nota de prensa a medios locales de economia y cultura (se
aprovechara la narrativa de “empresa colombiana innova para sobrevivir en
pandemia, lanza linea geek...” que podria atraer prensa). De hecho, un medio
como La Republica podria cubrirlo en seccion negocios dado el giro estratégico

(similar a historias de reinvencion empresarial).

Programa de fidelizacion: Se implementara posteriormente un sistema de puntos
en la tienda online: cada compra suma puntos que luego se canjean por
descuentos o0 mercancia exclusiva (ej. acumulando 1000 puntos, obtendras una
figura gratis). Esto busca retener a los clientes recurrentes y animar a completar

colecciones.

RSE y economia circular en promocion: Para alinear con la vision responsable,
se incorporara un mensaje en comunicaciones: por ejemplo, campana “Por un
coleccionismo responsable” donde Quinteplast ofrece recibir de vuelta figuras
rotas para reciclar, o plantar X arboles por cada cierta cantidad de ventas (aliado
con fundacién ambiental). Estas acciones se comunicaran en redes, mejorando

la imagen de marca y atrayendo a consumidores conscientes.

Medicién de la satisfaccion: Post-venta, se enviara encuestas cortas a los
compradores para evaluar satisfaccion con el producto y servicio. Las opiniones
positivas se pediran permiso para publicarlas (testimonios), las negativas se

atenderan inmediatamente para mejorar. Esto cierra el ciclo de feedback.

6. KPIs e impactos esperados: Se definieron indicadores clave de desempeno para

monitorear el impacto de la consultoria y el plan al ser implementado:

Ventas: numero de unidades vendidas por mes; ingreso mensual de la nueva
linea; % de cumplimiento de la meta (la meta inicial es vender al menos 1000

unidades combinadas en el primer afio).

Penetracion de mercado: cuota de mercado estimada en tiendas especializadas
(dificil de medir con precision, pero se puede trackear numero de tiendas que

aceptan producto y reposicion).
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Comunidad y Marketing Digital: numero de seguidores en redes (meta: 5k en
Instagram a 6 meses, 10k al afo), engagement rate (porcentaje de seguidores
interactuando, meta >5%), visitas al sitio web y tasa de conversién de la tienda

online (objetivo: conversién del 2% inicialmente, e irla mejorando).

Eficiencia: tiempo promedio de produccién por figura; tasa de defectos

(mantener <2% productos con reclamos de calidad).

Satisfaccién del cliente: calificacion promedio en encuestas post-compra (meta:

>85%), resefas positivas vs negativas en redes.

Retorno de inversion en marketing: relacionar el costo en publicidad digital con

las ventas generadas online (ROAS — return on ad spend, meta >3x).

Impacto RSE: porcentaje de material reciclado en empaques (meta: 70% del
peso del empaque sea material reciclado); numero de empaques/devueltos

recolectados si se implementa programa reciclaje.

Estos indicadores permitiran a Quinteplast S.A.S. evaluar la agregacion de valor de la

consultoria. Por ejemplo, un impacto esperado es aumentar las ventas totales de la

empresa en un +15% el primer afio gracias a la nueva unidad, compensando la caida del

area promocional. También se espera un impacto en la imagen de marca: pasar de ser

percibida solo como fabricante B2B a ser reconocida en la comunidad geek local como una

marca creativa y responsable. Este intangible de marca puede abrir nuevas oportunidades

(por ejemplo, colaboraciones con marcas nacionales de entretenimiento, lineas de

mercaderia para eventos, etc.).

En cuanto a impactos por area dentro de Quinteplast S.A.S., la implementacion del plan:

Fortalecera el area de Diseno al empujarla a innovar con feedback directo del

consumidor final.

Creara la necesidad (y oportunidad) de un Departamento de Marketing Digital

interno, modernizando la empresa.
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e En produccion, introducira posiblemente nuevas técnicas (pintura de mayor
detalle, empaques especiales) que elevaran las capacidades técnicas generales

de la planta, beneficiando incluso futuros proyectos promocionales.

e Contribuirda a la estrategia de sostenibilidad corporativa al implementar el
ecodisefio en empaques, algo replicable a otras lineas de la empresa (por

ejemplo, en promociones futuras usar empaques mas verdes).

En suma, la solucion propuesta brinda a Quinteplast S.A.S. un plan estructurado para
lanzar, gestionar y consolidar su negocio de figuras coleccionables. Se trata de una
solucion integral: no solo se proponen productos, sino todo un esquema de mercadeo,
canales, alianzas y mejoras internas necesarias para el éxito. Se esperaria que, siguiendo
este plan, Quinteplast logre en los préximos 2 afos posicionarse como pionero colombiano
en coleccionables, generando una nueva fuente de ingresos sostenible y conectando
emocionalmente con una generacion de consumidores, lo cual es un activo valioso hacia

el futuro.
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Conclusiones y Recomendaciones

Conclusiones

1. Validez del Plan Estratégico en base al Diagnéstico: Se logré elaborar el plan
estratégico de marketing propuesto (Objetivo General) apoyandose en un
analisis exhaustivo del entorno y de la organizacion. El plan responde a las
condiciones reales identificadas: capitaliza las tendencias favorables del
mercado coleccionista en Colombia —crecimiento de la demanda, auge de
eventos y cultura pop—y al mismo tiempo esta alineado con las capacidades y
la necesidad de diversificacion de Quinteplast. Las herramientas de diagndstico
(PESTEL, 5 Fuerzas, DOFA) confirmaron que incursionar en este mercado es
una estrategia viable para revitalizar la empresa ante la contraccién de su
negocio tradicional. La estructura del plan (producto, empaque, canales,
comunicacion y KPIs) fue construida sobre la base de datos concretos de

clientes potenciales, lo cual aumenta su pertinencia y probabilidad de éxito.

2. Identificaciéon de tendencias y oportunidades de mercado: Se identificaron
detalladamente las tendencias y preferencias del consumidor coleccionista en
Colombia (Objetivo Especifico 1). A través del estudio de mercado se determiné
que las franquicias de superhéroes, ciencia ficcion y anime son las mas
populares, que los consumidores valoran altamente la calidad y autenticidad, y
que hay una creciente apreciaciéon por iniciativas locales y empaques
sostenibles. También se detectaron oportunidades de crecimiento en nichos
desatendidos (e.g., temas culturales locales, art toys) que Quinteplast puede
explotar para diferenciarse. El benchmarking implicito con la competencia global
mostrd huecos en precio y servicio postventa donde la empresa puede competir.
Esta informacion fue incorporada en la segmentacién del mercado y la definicion
de la propuesta de valor Unica para Quinteplast (figuras de calidad con disefio
local innovador y empaque ecoldgico), cumpliendo con creces el objetivo de

mapear oportunidades de mercado.

3. Propuesta de valor sélida e innovadora: Se desarrollé una propuesta de valor
unica y atractiva (Objetivo Especifico 2) centrada en: disefio creativo

(combinando personajes globales y conceptos locales inéditos), empaque
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innovador y sostenible (que anade valor coleccionable y refleja RSE) y calidad
competitiva a precio asequible. Esta propuesta se diferencia de la competencia
internacional al ofrecer contenido local y cercania con el consumidor
colombiano, a la vez que satisface las tendencias globales (nostalgia,
exclusividad). Las soluciones de empaque co-creadas con coleccionistas (cajas
reutilizables como exhibidores) atienden directamente un aspecto que el publico
objetivo considera crucial. La propuesta también se alinea con las fortalezas
productivas de Quinteplast, aprovechando su experiencia en manufactura para
garantizar la calidad prometida. En definitiva, la empresa cuenta ahora con un
concepto de producto-valor claro y diferenciador para presentarse en el nuevo

mercado.

Plan de comercializaciéon efectivo con enfoque omnicanal: Se disefd un
plan de comercializacion integral (Objetivo Especifico 3) que abarca estrategias
de distribucién y promocién adecuadas para asegurar la colocacién exitosa de
las figuras coleccionables. Este plan combina canales digitales (e-commerce
propio, redes sociales, marketplace) con canales fisicos (alianzas con tiendas
especializadas, presencia en eventos masivos), logrando una cobertura amplia
del publico objetivo. Se definieron estructuras de precios competitivas,
incentivos de preventa y programaciones de lanzamiento que maximizan la
adopcion temprana. Adicionalmente, se establecieron KPIs claros para medir el
desempeno en ventas, alcance digital, satisfaccién de clientes y retorno de
inversion de marketing, garantizando asi la capacidad de monitorear y ajustar la
estrategia segun resultados en tiempo real. En suma, el plan de comercializacién
propuesto es factible y esta orientado a resultados, incrementando
significativamente la probabilidad de que Quinteplast introduzca su nueva linea

con éxito y logre crecimiento sostenible a largo plazo.

Enfoque centrado en el cliente mediante JTBD: La aplicacion de la
metodologia Jobs to Be Done resultdé en un entendimiento profundo de las
necesidades y expectativas del publico objetivo. Se constaté que las figuras
coleccionables cumplen “trabajos” emocionales como evocar nostalgia, permitir
autoexpresion y generar sentido de comunidad, y cada componente del plan
(desde la seleccién de personajes hasta la comunicacion en redes) fue disefiado

para cumplir esos trabajos de forma superior a la competencia. De esta forma,
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Quinteplast puede adoptar una filosofia de innovacién centrada en el cliente, lo
cual no solo enriquecio el plan actual, sino que sienta las bases para mejoras
continuas segun la retroalimentacion del mercado. Esto cumple el objetivo de
utilizar JTBD para alinear la propuesta de valor con las expectativas del cliente
y demuestra la importancia de escuchar activamente al consumidor en la

construccion de estrategias de marketing efectivas.

Estrategia de marketing digital orientado a la comunidad y el engagement:
Se propone una estrategia digital que contempla estrategias de contenido,
segmentacién y comunicacién en las plataformas clave donde interactia el
publico objetivo. El plan incluye el uso de redes sociales (Instagram, TikTok,
Facebook) con contenido original frecuente, campanas con influencers locales,
y la creacion de una comunidad de marca activa mediante hashtags y
participacién de usuarios. También se integraron canales de venta en linea
optimizados y tacticas de remarketing para recapturar interesados. En conjunto,
estas acciones estan dirigidas a captar la atencion y el interés de los
coleccionistas en medios digitales, posicionando a Quinteplast como una marca
relevante en las conversaciones online del nicho. El enfoque en engagement
(concursos, UGC, fidelizacion) asegurara una presencia digital vibrante que
impulse tanto el reconocimiento de marca como las conversiones en ventas. La
estrategia digital propuesta tiene coherencia con las tendencias de consumo
mediatico de la audiencia (altamente digitalizada) y aprovecha eficientemente

los recursos disponibles para lograr un alto impacto.

En resumen, la consultoria alcanzo con éxito los objetivos planteados, produciendo una

propuesta estratégica de marketing robusto y contextualizado que puede ayudar a

Quinteplast en su objetivo de ingresar al mercado de figuras coleccionables en Colombia

de manera informada y estratégica. La propuesta no solo ofrece una hoja de ruta detallada

para el lanzamiento y crecimiento de la nueva unidad de negocio, sino que también

incorpora elementos de innovacion, sostenibilidad y enfoque al cliente que aseguran su
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alineacion con las demandas actuales del mercado y con la visidn institucional de la

empresa.

Recomendaciones

Derivado de los hallazgos y conclusiones anteriores, se plantean las siguientes

recomendaciones para Quinteplast, con el fin de mejorar, complementar e implementar

exitosamente el plan estratégico propuesto, garantizando ademas la sostenibilidad y

responsabilidad social del emprendimiento:

1.

Investigacién de mercado de alcance nacional: Si bien los datos obtenidos en el
SOFA Bogota 2024, se consideran sélidos para el nicho coleccionista, no son
extrapolables al mercado colombiano, por su disefio por conveniencia. Se
recomienda realizar una investigacién de mercado de alcance nacional, donde
se combinen eventos importantes como Comic Con, ferias locales y SOFA, junto
con medios digitales, para obtener muestras representativas por region
(Medellin, Cali, Bucaramanga, Costa Caribe). Esto permitira comparar regiones
y entender la realidad general del pais. Se sugiere estructurar la investigaciéon
con un modulo central comun que explore habitos de compra, disposicion a
pagar, identidad cultural y motivaciones, entre otros, junto con maddulos
especificos por ciudad para entender canales de venta y barreras locales. La
muestra minima por ciudad garantizara datos confiables y el analisis de
subgrupos, como coleccionistas activos versus aspiracionales. Estos hallazgos
permitirian ajustar el portafolio de productos y precios para cada regién, priorizar
canales de venta (tiendas especializadas, venta directa al consumidor) y alinear
campanas con eventos clave. Ademas, permitira conectar los resultados con
indicadores clave ya definidos por ciudad (penetracién, rotacion, costo de
adquisicion y retencion), cerrando efectivamente el ciclo de obtencion de
insights, toma de decisiones, ejecucion y seguimiento, lo que reducira la

incertidumbre en la expansion nacional.
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2.

Conformar un equipo dedicado y fortalecer capacidades digitales: Se
recomienda a Quinteplast crear un equipo interno exclusivo para la nueva linea
de coleccionables, que incluya al menos un gestor de comunidad/marketing
digital y un coordinador comercial minorista. Este equipo debera recibir
capacitacion en tendencias del mercado geek, manejo profesional de redes
sociales, comercio electrénico y atencién al cliente B2C. La inversion en talento
humano con estas competencias digitales sera crucial para ejecutar el plan de
marketing de manera efectiva y mantener un dialogo constante con la

comunidad de coleccionistas.

Ejecucion gradual con enfoque de piloto y aprendizaje: Dado que es un terreno
parcialmente nuevo para la empresa, se recomienda implementar el plan en
etapas piloto controladas. Por ejemplo, lanzar primero una coleccién pequefa
(2-3 figuras) en tiraje limitado para sondear la respuesta del mercado. Monitorear
de cerca las ventas, comentarios de clientes y cualquier inconveniente logistico.
Con base en ese aprendizaje inicial, ajustar procesos (de produccion, empaque,
comunicacion) antes de escalar a lanzamientos mas grandes. Esta
aproximacién le permitira corregir rapidamente errores y optimizar la oferta
segun la reaccion real del publico, reduciendo riesgos financieros y de

reputacion.

Mantener la innovacion y la escucha activa post-lanzamiento: Una vez lanzada
la linea, es vital que Quinteplast continle innovando y escuchando a sus
clientes. Se sugiere institucionalizar practicas de co-creacion constantes (por
ejemplo, foros trimestrales con coleccionistas lideres para idear nuevas figuras
0 mejoras), asi como analizar constantemente las tendencias emergentes
(nuevas franquicias populares, formatos de coleccion en auge, etc.). Invertir en
[+D, como explorar en el mediano plazo tecnologias de pintura digital o
manufactura aditiva para ediciones cortas, puede dar ventajas competitivas
adicionales. La empresa debe cultivar una cultura de mejora continua donde el
feedback de la comunidad sea incorporado en los siguientes ciclos de producto,

garantizando asi relevancia sostenida en el mercado.

Profundizar alianzas estratégicas con licenciatarios y eventos: Se recomienda

afianzar y ampliar las alianzas clave identificadas. Por tanto, es necesario que
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Quinteplast incorpore en el diseno de la nueva unidad las implicaciones
econdmico-contractuales del licenciamiento; royalties, garantias minimas,
aprobaciones y auditorias, con el fin de proteger los margenes y la sostenibilidad
financiera del proyecto. Adicionalmente, se sugiere iniciar conversaciones
tempranas con diferentes estudios o representantes de franquicias (incluso
regionales) para asegurar un pipeline de personajes atractivos a futuro.
Negociar, cuando sea posible, acuerdos de licencia flexibles que permitan tirajes
limitados (para no sobre comprometer inventario) y colaboraciones creativas
(p.€j: licencia para reinterpretar personajes de cultura otaku propios, lo que
podria abaratar costos). En eventos, mas alla de participar con stands, buscar
oportunidades de colaboracion con organizadores: por ejemplo, patrocinar
concursos de cosplay con premios de la marca, o crear una figura
conmemorativa del evento conjuntamente (lo cual daria visibilidad masiva).
Estrechar lazos con la comunidad geek organizada (clubes, influencers) y con
otras empresas del sector (tiendas, distribuidoras) generara un ecosistema

favorable alrededor de Quinteplast Collectibles, elevando su prestigio y alcance.

Enfatizar y comunicar el compromiso con RSE y economia circular: Para cumplir
los lineamientos de responsabilidad social y sostenibilidad, Quinteplast debe
asegurar la aplicacion real de las medidas ecolégicas planificadas vy
comunicarlas efectivamente a sus stakeholders. Se recomienda implementar un
programa de reciclaje donde los clientes puedan devolver empaques o figuras
dafadas para su correcto reciclaje, quizas ofreciendo un pequefio descuento a
cambio. También, considerar el uso de plastico reciclado post-consumo en una
proporcion de la materia prima para las figuras (ensayando que no comprometa
la calidad). Cada accion en pro de la economia circular debe ser visibilizada: por
ejemplo, incluyendo en la caja un texto “Este empaque es 100% reciclable — jno
lo botes, reutilizalo o reciclalo!” e informando en redes peridédicamente los logros
verdes (cantidad de material reciclado empleado, reduccion de huella, etc.).
Asimismo, se sugiere integrar causas sociales: un porcentaje de ciertas ventas
podria destinarse a fundaciones (por ejemplo, si se vende la linea de perros,
aportar a refugios de animales). Estas iniciativas reforzaran la imagen de
Quinteplast S.A.S. como empresa responsable, diferenciandola aun mas en un

mercado donde la consciencia ética del consumidor es creciente.



Propuesta estratégica de mercadeo para una unidad de negocio 66
de coleccionables para Quinteplast S.A.S.

7. Monitorear indicadores y ajustar estrategia sobre la marcha: Finalmente, se
recomienda establecer un sistema riguroso de seguimiento de los KPls
definidos. Organizar reuniones mensuales del equipo para revisar métricas de
ventas, trafico online, feedback de clientes y desempenio financiero de la linea.
Si algun indicador clave queda por debajo de lo esperado (por ejemplo,
conversién en la tienda online baja, o ventas débiles en cierta ciudad), investigar
la causa y ejecutar acciones correctivas sin dilacion (ajustar campana
publicitaria, capacitar mejor a tiendas, optimizar la web, etc.). De igual forma, si
ciertas estrategias superan expectativas (por ejemplo, cierta franquicia se vende
muy rapido), estar preparados para ampliar produccion o reenfocar recursos
hacia ese éxito. La agilidad en la toma de decisiones basada en datos reales
sera fundamental en los primeros anos de la nueva unidad para pasar de la fase

de introduccién a la de crecimiento sostenido en el ciclo de vida del producto.

En conjunto, estas recomendaciones buscan asegurar que Quinteplast S.A.S., no solo
lance su linea de figuras coleccionables con buen pie, sino que también logre consolidarla
y expandirla como un pilar importante de su negocio en los afos venideros, manteniendo
al mismo tiempo los valores de innovacion, calidad y responsabilidad social que distinguen
a la empresa. Con un liderazgo comprometido, un equipo adecuado y las estrategias aqui
propuestas, Quinteplast S.A.S. tiene el potencial de convertirse en un caso de éxito
colombiano de transformacion e innovacién empresarial en la industria de productos de
entretenimiento. Se invita a la empresa a dar seguimiento a la implementacion del plan con
determinacion y flexibilidad, aprovechando cada aprendizaje del mercado para reafirmar

su posicion y cumplir la visidn trazada de ser lider nacional en este nuevo segmento.
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Anexos
Diseno de la Investigacién
La investigacion se llevé a cabo en el SOFA 2024 en Corferias en la ciudad de Bogota,
bajo un enfoque mixto; cuantitativo y cualitativo, utilizando un disefio descriptivo que
permitiera explorar y analizar las preferencias, motivaciones y comportamientos de compra
de los consumidores. Se utiliz6 como técnica cuantitativa la encuesta; eligiendo como

instrumento el cuestionario y como técnica cualitativa; la entrevista a profundidad.

Muestreo

Se realizé un muestreo no probabilistico por conveniencia, definiendo las siguientes
muestras:

Cuantitativo: 200 personas que se identifiquen como coleccionistas de figuras.

Cualitativo: 5 marcas de distribuidores de figuras coleccionables.

Se buscd asegurar una representacion adecuada en términos de edad, género y
ubicacion geografica, priorizando la inclusion de participantes en la ciudad de Bogota, dada

su relevancia como centro cultural y comercial.

Instrumentos de Recolecciéon de Datos

Cuestionario:

El cuestionario disefiado consta de 20 preguntas estructuradas en varias secciones que
abordan aspectos demograficos, intereses en figuras coleccionables, caracteristicas
esenciales y comportamiento de compra, asi como influencias y preocupaciones del
consumidor. Las preguntas incluyen opciones multiples y escalas de importancia para

facilitar el analisis cuantitativo.
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Ficha Técnica del Cuestionario

Titulo del Cuestionario: Coleccionista en Accién: Descubriendo las pasiones de la

cultura Pop, geek y cosplay.

Objetivo: El cuestionario busca obtener una comprensién integral del perfil del
coleccionista, sus motivaciones, comportamientos y preocupaciones, lo que permitira a

Quinteplast adaptarse mejor a este nicho de mercado.

Tamano de la Muestra: 200 personas

Tipo de Preguntas: De seleccién multiple y abiertas.

Duracion Estimada para Completar: 10 — 15 minutos

Método de Recoleccion: Presencial a través de un formulario de Microsoft Forms.

Enlace al cuestionario: https://forms.office.com/r/AwB78c8N7R

Analisis Previsto: Los datos obtenidos del cuestionario fueron analizados utilizando

técnicas estadisticas descriptivas para identificar patrones y tendencias.

Entrevistas a profundidad

Las entrevistas a profundidad se llevaron a cabo con distribuidores de figuras
coleccionables, con el objetivo de obtener informacién detallada sobre las dinamicas del
mercado y las tendencias actuales en el sector. Este método cualitativo permitira explorar
aspectos que no pueden ser capturados completamente a través de encuestas,
proporcionando un contexto mas rico y matizado sobre las preferencias y comportamientos

de compra de los consumidores.
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Los objetivos de la entrevista se centraron en comprender el enfoque estratégico de los

distribuidores de figuras coleccionables, analizando las franquicias y personajes mas

populares entre los coleccionistas. Se buscaba explorar las tendencias emergentes en el

mercado, como la demanda por ediciones limitadas y materiales sostenibles, asi como

evaluar la percepcién de valor entre productos con licencia y sin licencia, lo cual influye en

sus estrategias de ventas. También, se pretendia identificar los canales de distribucion

mas efectivos, tanto fisicos como digitales, segun la experiencia de los distribuidores.

Tipo de Entrevista: Se utilizd un formato semiestructurado que combinara
preguntas abiertas y cerradas, permitiendo al entrevistador seguir lineas de
indagacion que surgieran durante la conversacion.

Duracién: Cada entrevista tuvo una duracién promedio de 35 minutos, lo que
permitira profundizar en cada uno de los temas abordados.

Numero de Entrevistas: Se realizaron entrevistas a 5 distribuidores de figuras
coleccionables, en su mayoria administradores o duenos de negocios dedicados a
esta actividad. Los entrevistados incluyeron: (1) El gerente de una tienda geek de
Bogota con mas de 10 afios en el mercado, (2) Un distribuidor de Medellin enfocado
en importacién de figuras de anime, (3) El encargado de coleccionables de una
reconocida cadena de jugueterias nacionales, (4) Una emprendedora que vende
Funko Pops online a través de Instagram, y (5) El duefio de una tienda de cémics
y figuras en Cali. Esta variedad cubrié tanto perspectivas de empresas establecidas

como de nuevos actores digitales.

Preguntas formuladas en la entrevista a profundidad

1.

Enfoque de la tienda: ;Cual es el enfoque principal de su tienda en términos de

productos y franquicias ofrecidas?
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2. Proporcion de hombres y mujeres que compran en la tienda:
Aproximadamente, ;,qué porcentaje de sus compradores son hombres y qué
porcentaje son mujeres?

3. Promedio de edad de los compradores: ;Cual es el rango de edad promedio
de los clientes que compran en su tienda?

4. Preferencias de compra de los clientes: ; Cuales son las figuras/franquicias
mas solicitadas por los clientes?

5. Valor promedio de venta por cliente: ;Cual es el valor promedio de una compra

por cliente en su tienda durante la feria?



