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RESUMEN

Amarr asesores es una empresa dedicada a la asesoria y consultoria empresarial, cuya actividad
principal es dirigida hacia las micro, pequefias, mediana y grandes empresas a nivel nacional e incluso
internacional. En el desarrollo del presente plan se evidencia que es una empresa que presenta faltas en la
planeacion, gestion y desarrollo de estrategia publicitarias y de promocion sobre sus servicios, no se
encuentra activa en el sector de las redes sociales, por lo tanto, no tiene gran visibilidad ni niveles de
competitividad dentro de la industria en la que se desenvuelve.

Por esta razon se propone implementar el presente plan de mercadeo, el cual tiene como propdsito
disefiar un plan estratégico de marketing digital, enfocado en una de las redes sociales mas usadas a nivel
global en la actualidad, Instagram.

Se espera que, mediante la elaboracion de estudios de mercados, analisis internos, externos y
diversas propuestas se puede acaparar y sacar provecho de todas las oportunidades que representa
incursionar en el mercado virtual. La consecucion de esto es lograr crear una comunidad digital en torno a la
marca de Amarr asesores, que aborden temas de educacién empresarial, interaccion con los usuarios,
captacion de clientes potenciales, aumento de ventas, mejoramiento de servicios, y captacion mediante
contenido de valor. Con todo esto se espera lograr el posicionamiento digital que la marca necesita.

Palabras claves: (marketing digital, Instagram, plan, estrategia, propuestas, asesorias, servicio)
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ABSTRACT

Amarr Asesores is a company dedicated to business advice and consulting, whose main activity is
directed towards micro, small, medium and large companies at a national and even international level. In the
development of this plan, it is evident that it is a company that presents faults in the plan Ning, management
and development of advertising and promotion strategy for its services, it is not active in the social network
sector, therefore, it does not have great visibility or levels of competitiveness within the industry in which it
operates.

For this reason, it is proposed to implement this marketing plan, which aims to design a strategic
digital marketing plan, focused on one of the most used social networks globally today, Instagram.

It is expected that, through the preparation of market studies, internal and external analyzes and
various proposals, it is possible to capture and take advantage of all the opportunities that venturing into the
virtual market represents. The achievement of this is to create a digital community around the Amarr
advisers brand, which addresses issues of business education, interaction with users, attracting potential
customers, increasing sales, improving services, and capturing through valuable content. . With all this, it is
expected to achieve the digital positioning that the brand needs.

Keywords: (digital marketing, Instagram, plan, strategy, proposals, advice, service)
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CAPITULO 1.

Aspectos Generales de la practica

1.1 Centro de préctica.
Nombre o razon social: Amarr Asesores S.A.S
Misién

Organizar las diferentes empresas emergentes, capacitarlas y guiarlas a ser
internacionalmentereconocidas. En Amarr Asesores creemos a 0jo cerrado que la unién hace la
fuerza.

(Amarr asesores, 2022)

Vision
Ser una comunidad organizada que se consolide como la mejor en capacitacion y
posicionamiento empresarial, logrando con este reconocimiento que los entes financieros y
gubernamentales abranlas puertas a una industria con alto crecimiento y desarrollo en Colombia.
(Amarr asesores, 2022)
Objetivos institucionales
Amarr asesores (2022):
Caracterizarnos por brindar una excelente asesoria y acompariamiento a nuestros clientes.
Posicionar la marca de nuestros clientes de la misma forma como se ha posicionado lamarca
Amarr Asesores en la industria nacional.
Ofrecer servicios de altisima calidad los cuales favorezcan el crecimiento mutuo entrenuestros

colaboradores
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Estudio organizacional del Centro de Préactica

Figura 1. Organigrama

AMARR

JUNTA DIRECTIVA

GERENCIA

DEPARTAMENTO DEPARTAMENTO DE GESTION DEPARTAMENTO DEPARTAMENTO DEPARTAMENTO DE
FINANCIERO Y HUMANA COMERCIAL OPERATIVO COMUNICACIONES Y
ADMINISTRATIVO MARKETING

LIDER FINANCIERO LIDER DE GESTION LIDER COMERCIAL LIDER OPERATIVO LIDER DE MARKETING Y
HUMANA COMUNICACIONES

COORDINADOR DE CARTERA CONTADOR LiDER FORMADORES
¥ TESORERIA

MRENGRATIEORNE AURCRARE AUX GESTION SERVICIOS GENERALES/ s AsesoRes Asesores ASEsOR DE DISENADOR  COMMUNITY

R 6 EDIT
HUMANA OFICIOS VARIOS COMERCIALES OPERATIVO SERVICIO AL CLIENTE GRAFICO MANNAGER FOTIGRAFOS PITORES

Fuente: Amarr asesores

1.2 Objetivo de la practica empresarial.

Disefiar e implementar un plan estratégico de marketing dirigido a redes sociales
(Instagram) paradar a conocer la marca Amarr asesores en un publico objetivo y asi lograr un
mejor posicionamiento empresarial en el sector. La elaboracion de este plan de marketing parte de
la necesidad que tiene esta empresa de incursionar en el mercado digital, es importante definir los
pasos o pautas a seguir por medio de los cuales se pretende alcanzar los objetivos propuestos en la
estrategia, ademas, tener un buen plan estructurado ayuda a disminuir los riesgos de inversion en
publicidad y a enfocarse en los aspectos que pueden potencializarse y convertirse en el mejor
aliado para la captacion de clientes y el aumento de competitividad de la empresa en el sector

objetivo.
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1.3 Funciones

Liderar el desarrollo y ejecucion del plan estratégico de marketing digital para
consolidacién de lamarca teniendo labores como: anélisis y recoleccion de datos, optimizacion de
recursos, puesta enmarcha del plan, verificacion de efectividad, generacion de informes

correspondientes a junta directiva. (Amarr asesores, 2022)

1.4 Justificacion de la practica empresarial.

Actualmente la empresa Amarr Asesores carece de una estrategia de marketing digital y
posicionamiento en redes sociales dando como resultado la pérdida de clientes potenciales.
Tomando en cuenta que el siglo XXI es la era digital y la forma de ver el entrono estad cambiando
dirigiéndose hacia aspectos mas tecnoldgicos se ha visto la imperiosa necesidad de incursionar en
nuevos métodos de captacion de atencion del publico, es por esto que este trabajo va dirigido a
compensar la falta de aspectos digitales que se posee en Amarr Asesores, dirigiendo todas las
capacidades a implementar un método eficiente y eficaz de posicionar la marca AMARR en los
diferentes estandares de la industria de capacitaciones empresariales a nivel nacional.

Esta empresa segln la clasificacion Industrial internacional uniforme (2018) pertenece al
sector econdmico de actividades de consultoria informatica, de administracion de instalaciones
informaticas, programacion y otras actividades relacionadas con la informatica.

Este sector ha brindado servicios imprescindibles para cualquier compaiiia, ya que dentro
de este se ofrecen y demandan servicios como asesoramientos, desarrollos informaticos, de
aplicaciones, proteccion de datos informaticos, sistematizacion de procesos, entre otros.
Convirtiendo a este tipo de servicios como aliados para el crecimiento y adaptacion de las nuevas
formas de tecnologia de la informacion.

Por esta razon, se presenta como una necesidad incursionar en el mundo digital de las redes
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sociales en donde muchisimas empresas a nivel nacional e internacional tienen participacion, esto

con el fin de exponer por medio de esta aplicacién y de una manera adecuada (con un plan de

publicidad dirigido al sector empresarial) los tipos, la funcionalidad, importancia, ventajas y

beneficios que tienen los servicios brindados por Amarr asesores, y con ello, convertir a esta

comunidad o red en un canal de ventas digital en donde cualquier empresa sin importar su tamafo

o funcién pueda ademas de ser parte , solicitar cualquier servicio que requiera y que este ofrecido

dentro del portafolio digital disefiado dentro del plan de marketing propuesto.
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CAPITULO 2.

PROPUESTA PARA LA AGENCIA O CENTRO DE PRACTICAS

2.1 Titulo de la propuesta
Plan de Marketing Digital en Instagram.

2.2 Planteamiento de la estrategia.
Amarr Asesores es una sociedad por acciones simplificadas que ha dado inicio a su

practica comercial desde el 4 de septiembre de 2017. Esta empresa se dedica principalmente a las
actividades de asesorias y capacitaciones empresariales.

En otras palabras, Amarr es una organizacion dedicada al acompafiamiento de otras
empresas en donde su principal funcion es apoyar y capacitar a sus usuarios. Ofreciendo asi,los
servicios de asesorias financieras, legales, de estructuracion, fotografias y videos (todo enfocado al
ambito empresarial)

Siendo Amarr asesores una compafiia enfocada en el sector empresarial, es preciso
mencionar que no cuentan como una estrategia adecuada el area comercial que les permita ampliar
su participacion en el mercado objetivo. Esto evidencia que es imprescindible que la empresa
tenga presencia en los diferentes canales digitales con la finalidad de construir una comunidad
alrededor de su marca, que potencialice el crecimiento, la captacion de nuevos clientes, la
visibilidad y el posicionamiento de marca, logrando asi convertir a las redes sociales en un aliado
y canal de ventas directas.

Por consiguiente, en la empresa se considera pertinente realizar mediante esta practica de
trabajo una estrategia comercial de marketing digital enfocada en una de las redes sociales mas
usadas en la actualidad: Instagram, la cual cuenta con méas de 121 millones de usuarios mensuales,

y que por lo tanto, se puede esperar que mediante una buena planeacién y desarrollo de estrategias
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de marketing se logren grandes alcances ,ademas de la captacion de nuevos clientes, la
participacién comercial, y el posicionamiento de marca dentro del sector informatico a nivel local,
nacional e incluso internacional.

2.3 Justificacion.

En el mundo actual, la globalizacion se ha entendido como una forma de homogenizacion
global en donde las redes sociales son las protagonistas ya que se han convertido en una
plataforma y herramienta que ha transformado el mercado empresarial y la comercializacion de
productos y servicios. Basicamente, las redes sociales permiten crear comunicaciones rapidas,
efectivas y sencillas con los clientes y/o usuarios, y a su vez logran obtener grandes alcances y
visualizaciones sin limitaciones de lugar

Segin Lim vy Heinrichs (2013) El uso de sitios de redes sociales ha crecido
considerablemente en las empresas como una forma de proveer productos relevantes y elevar la
informacion de la empresa a usuarios potenciales, ademas de establecer una mejor relacion con los
clientes actuales, convirtiéndose hoy en dia en una herramienta estratégica que favorece la
innovacion en las empresas.

Si bien queda clara la importancia de la participacién en las redes sociales, es necesario
que esta se convierta en una participacion consciente y planificada estratégicamente. No basta solo

con crear un perfil de la marca, se necesita implementar estrategias de marketing en donde se

aprovechen al maximo todas las herramientas que cada red social tiene para dar al mercado
empresarial.

Andrade (2016) “El marketing se ha integrado en la estrategia de las empresas hasta formar
parte indisoluble de su ADN, como organizaciones que compiten en el mercado para ofrecer valor
a sus clientes” (p.62)

Esto convierte al marketing digital en la estrategia de mercado que esta detras de cualquier
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accion que se realiza online y hoy es indispensable que una empresa tenga presencia en la red.

Lépez (2018) Plantea: las empresas en la actualidad estan atentos a los cambios y estan en
constante creacion de contenidos originales, presentados en diferentes formas; en videos cortos,
graficos, infografias entre otros, y al tener que reinventar todo hacia el &mbito digital, para lograr
una posicién dentro de la red con un espacio en una plataforma virtual, para ofrecer los productos
aplicando estrategias de marketing digital.

En tal sentido, se entiende como las estrategias de marketing son realmente importantes y
necesarias en el mundo empresarial, las conductas tradicionalistas han pasado a la historia y si una
organizacion desea crecer y aumentar sus alcances es necesario que se encuentre activa en los
medios digitales, sobre todo en este caso en particular ya que es una empresa perteneciente al
sector tecnoldgico e informatico.

Dicho brevemente, para esta propuesta se pretende obtener gracias a la red social objetiva
(Instagram) grandes resultados tanto en la captacion de publico como en la creacién de una

comunidad digital a corto plazo, y a su vez en la creacion de contenido de calidad y el aumento de

clientes potenciales a mediano plazo, los cuales que estaran en el foco de ser fidelizados a la
marca.

2.4 Objetivos

Objetivo General

2.4.1 Disefar un plan estratégico de marketing digital enfocado en la red social de
Instagram.

Objetivos Especificos
2.4.2 Elaborar un estudio de mercado objetivo
2.4.3 Fundamentar tedricamente el plan de marketing

2.4.4 Proponer estrategias de marketing digital y desarrollo de contenido
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CAPITULO 3- Disefio Metodoldgico.
Con el fin de observar, describir y analizar el mercado objetivo para desarrollar de manera
adecuada los objetivos que integran la propuesta del plan de marketing se aplican los métodos de
investigacion: documental, descriptivo, cualitativo y cuantitativo.

> Investigacién descriptiva — documental

Segun portillo (2015) “La investigacion documental es aquella que se realiza a través de la
consulta de documentos (libros, revistas, peridédicos, memorias, anuarios, registros, codices,
constituciones, etc.).” (pl.)

» Investigacién cualitativa

Segun Herrera (2017) La investigacion cualitativa podria entenderse como “una categoria
de disefios de investigacion que extraen descripciones a partir de observaciones que adoptan la
forma de entrevistas, narraciones, notas, grabaciones, transcripciones de audio y video, etc.” (p.4)

» Investigacidn cuantitativa

La investigacion cuantitativa es un método estructurado de recopilacion y analisis de
informacidn que se obtiene a través de diversas fuentes. Este proceso se lleva a cabo con el uso de
herramientas estadisticas y matematicas con el propdsito de cuantificar el problema de

investigacion (Pro, 2022, p.4)
Las fuentes de recoleccion que se utilizaran son:

Fuentes primarias

Esta es la principal fuente de recoleccion de informacién y opinion confiable, ya que se

realizara por medio en una entrevista
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Entrevista

Entrevistas de orden semiestructurado para algunos integrantes del area comercial y

Gerencial en la empresa Amarr asesores

Fuentes secundarias

Esta fuente, se enfoca en el andlisis interno y externo del mercado, en donde se incluyen
(tendencias, comportamientos, tamafio, segmentacion, habitos de compra, entorno econdémico,

conocimiento de la competencia, entre otros)

3.1 Cronograma de Actividades.

Tabla 1. Cronograma de Actividades

CRONOGRAMA DE ACTIVIDADES

MES (SEMANAS) FEBRERO MARZO ABRIL MAYO

ACTIVIDADES 11 2| 3| 4] 1| 2| 3|4|1 2 3 4,1 2 3 4

Definicion de objetivos

Estudio de mercado ..

Estrategia de contenido

Creacion de contenido

Calendario editorial ..I

Publicaciones para captacion

Publicaciones ilustrativas --.--.-.

Brochure de capacitaciones

Publicaciones informativas

Pautas comerciales -.-.
NN

Seguimiento al crecimiento en la app

Fuente: Elaboracion propia
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3.2 Presupuesto

Tabla 2. Presupuesto general del trabajo de grado

PRESUPUESTO GENERAL DEL TRABAJO DE GRADO

Fuentes
Rubros Total
Estudiante IUE
Personal $2.560.000 $2.560.000
Servicios técnicos $100.000 $100.000
Gastos de trabajo de campo $150.000 $600.000
Equipos $1.890.000 $1.890.000
Material digital y suministros $100.000 $100.000
Total $5.250.000

Fuente: Elaboracion propia
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Tabla 3. Descripcion de gastos

DESCRIPCION DE LOS GASTOS DEL PRESUPUESTO GENERAL

o » Costo
Rubro Descripcion Funcion Total
Estudiante |[IUE
) ) Analista en redes y E-
Andreés Felipe
Personal Commerce $ 4.000 /hora $2.560.000
Castafo
40 horas/Semanales
o Llamadas,
Servicios ) Plan de datos y $100.000
o internet, o . $400.000
técnicos conectividad portatil. mensual
Celular
Gastos de trabajo Recurso para el trabajoy | $150.000
Traslados _ $600.000
de campo apoyo de la practica mensual
] Laptop HP 240 | Es de uso diario para el
Equipos $1.890.000 $1.890.000
G7 desarrollo del proyecto
] Material de apoyo con
_|Librosy _ . .
Material digital y | informacion exclusiva
. documentacion $100.000 $100.000
suministros sobre marketing
paga. )
estratégico.
TOTAL $5.550.000

Fuente: elaboracién propia.
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CAPITULO 4 - Marco teorico

4.1 Antecedentes

En este segmento, se hara un recorrido en la evolucién historia y las premisas que siguen
vigentes sobre el concepto de marketing en el sector empresarial. El cual ha estado ligado al
desarrollo econdmico a través de la historia su evolucion historica se puede resumir de la siguiente

manera.

La constitucion del marketing como disciplina académica se situa en los primeros afios de
1900. En 1898 se imparte el primer curso universitario sobre comercializacién en Alemania, y entre
1900 y 1910 diversas universidades de Estados Unidos ofrecen cursos relacionados con lo que
entonces se denominaban “industrias distributivas”, y que giraban en torno a los problemas de la
distribucion y de la venta. Asi, en 1902 en la Universidad de Michigan el profesor E.D. Jones
impartié un curso titulado “The distributive and regulative industries of the United States”, en cuyo

folleto descriptivo se utiliza por primera vez el término marketing. (Bartels, 1988, p.32)

Durante estos primeros afos se considera al marketing como un conjunto de actividades
encaminadas a mejorar la distribucion de los productos, desde una doble perspectiva: facilitar el

acceso del consumidor al producto, y reducir los costes. (p.34)

En ese sentido Durante los afios siguientes, la preocupacion de los académicos sigue
centrandose en la distribucion, como se refleja en la definicion que hace Clark en 1925 en el sentido
de que el marketing es “el conjunto de esfuerzos que efectuan transferencia de la propiedad de

bienes y se ocupan de su distribucion fisica” (Bartels, 1988, p. 149-150)
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Alderson (1957), que segun Munuera (1992) fue uno de los grandes pensadores del
marketing, quien, de hecho, es el primero en preparar una teoria funcional del marketing. Su
aportacion fundamental es elaborar una teoria de la firma que agrupe el punto de vista de los
académicos y de los directivos, y considerar la teoria del marketing como un aspecto de la teoria

general del comportamiento humano.

Pero tal vez los hechos que mas transcendencia han tenido en el futuro, ha sido la
constitucion de dos instituciones basicas en el desarrollo del pensamiento del marketing. De una
parte, en 1934 aparece el American Marketing Journal, que a partir de 1936 se transformé en el
actual Journal of Marketing. De otro, en 1937 se crea la “American Marketing Association”,
A.M.A., con el fin de promover el estudio cientifico del marketing, y que ha dado lugar a
numerosos debates, conferencias y comisiones para el 24 desarrollo y reflexion sobre el marketing

(AMA, 1988; Garda, 1988).

Afios después, aparece la primera definicion oficial realizada por la American Marketing
Association. AMA (1960) “es la realizacion de actividades empresariales que dirigen el flujo de

bienes y servicios desde el productor al consumidor o usuario”.

En este sentido establece que el fin Gltimo del marketing es entender como las empresas y
los consumidores se comunican entre ellos e intentan resolver sus necesidades en el mercado. Como
sefialan Bell y Emory (1971), los autores de los primeros textos consideraban que el propdsito del
marketing era proporcionar satisfaccion al consumidor, pero esta concepcion no fue claramente

articulada en terminos empresariales operativos hasta la decada de los cincuenta.
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Si bien los periodos pre conceptuales han sido extensos, se ha notado un cambio y una
evolucion multidisciplinar, en donde a través de los afios y con los cambios econdmicos e
industriales e histdéricos han cambiado la visién y han aportado en la ampliacion del concepto y en

la mejora de los procesos y practicas.
Ahora bien, con el inicio de la era digital comenzo el auge del término: Marketing social.

Lazer, et al. (1973) afirman que: “Durante los 50s y los 60s el marketing, se desarrolld de su base
tradicional hacia una estructura de cursos, actividades corporativas y de gobierno, esto represento

un cambio de filosofias, conceptos y una evolucion hacia la administracion de marketing2 (p.4)

De acuerdo con namashforoosh (1985) a partir del trabajo de Kotler y Zaltman se inicia el
periodo de socializacion en el marketing (1971-1980) este se caracteriza por el interés de las
empresas en el marketing social y se crea una inquietud por parte de los estudios en mercadotecnia

para resolver problemas sociales.

Durante los siguientes afios se mantuvieron los modelos, teorias y practicas tradicionales
sobre la disciplina del marketing, hasta que en los afios 90s el término marketing digital se dio a
conocer gracias al nacimiento de la nueva era de computadoras y equipos tecnolégicos mas

avanzados.

En 1994, la historia del marketing digital toma un giro a manos de la empresa AT&T,
cuando crea el primer banner publicitario en el que se podia hacer clic, el cual form¢ parte de la
campafia “Vas A”. Esta iniciativa estaba enfocada en demostrar el poder de transformacion que

tenia el internet y logré generar un alto nivel de interaccion. (Flores, 2021 p.2)
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En ese mismo sentido segun la autora flores (2021) quien sintetiza los eventos relevantes de

la historia del marketing actual de la siguiente manera:

> El origen de avances tecnoldgicos, como Google, MSN y Yahoo! Busqueda web, los
cuales incrementaron los niveles de busqueda de las personas en todas partes del

mundo.

» En 2005, la historia dio pie a la creacion del email marketing, con el fin de
reemplazar al telemarketing y a la publicidad en el correo fisico. Con este avance, las

personas podian seleccionar qué publicidad querian recibir y cudl no.

» En 2009, la evolucion del marketing digital logré que las principales herramientas
gue te mencionamos lineas arriba se volvieran una necesidad para muchas marcas.
En este punto, las grandes empresas ya habian creado sus propias paginas web y

empezaban a generar sus primeras ventas en linea.

Cada uno de los avances mencionados anteriormente aportaron en lo que hoy se considera
un aspecto fundamental para el éxito empresarial de cualquier empresa, en la actualidad contar con

una buena estrategia de marketing digital es lo mas demandado en el nuevo mercado globalizado.

Es asi como el origen y la evolucion hasta el més reciente termino: marketing digital, se
posiciona como estrategia y herramienta publicitaria esencial en el siglo XXI, en donde sus
principales protagonistas son las diferentes redes sociales que conectan a millones de personas en la

web y que ademas tienen enfoques, usos, ventajas y beneficios diferentes.
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4.2 Marco conceptual

Concepto de marketing

El marketing un sistema de actividades empresariales encaminado a planificar, fijar precios,
promover y distribuir productos y servicios que satisfacen necesidades de los consumidores
actuales o potenciales” de esta manera el marketing nos permite llegar a nuestro publico objetivo o

meta estableciendo estrategias de acuerdo a sus necesidades (Stanton, 1996)

Para Philip Kotler (1196) "el marketing es un proceso social y administrativo mediante el
cual grupos e individuos obtienen lo que necesitan y desean a través de generar, ofrecer e

intercambiar productos de valor con sus semejantes™

Armstrong, et al (2003) sefialan que: El “Marketing es un proceso social y administrativo
mediante el cual grupos e individuos obtienen lo que necesitan y desean a través de generar, ofrecer

e intercambiar productos de valor con sus semejantes”. (p.156)

"El marketing es un sistema total de actividades de negocios ideado para planear productos
satisfactores de necesidades, asignarles precios, promover y distribuirlos a los mercados meta, a fin

de lograr los objetivos de la organizacion”. (Stanton, Etzel, & Walker, 2004)

Kotler (2008) afirma “El Marketing como un proceso mediante el cual las empresas crean
valor para los clientes y establecen relaciones solidas con ellos obteniendo a cambio el valor de los

clientes”

Segun la American Marketing Association (AMA) (2017) “El marketing es la actividad, el
conjunto de instituciones y los procesos para crear, comunicar, entregar e intercambiar ofertas que

tengan valor para los clientes, socios y la sociedad en general”
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Mesquita (2018) afirma: “Marketing es la ciencia y el arte de explorar, crear y entregar
valor para satisfacer necesidades de un mercado objetivo con lucro. EI Marketing identifica
necesidades y deseos no realizados. Define, mide y cuantifica el tamafio del mercado identificado y

el lucro potencial.” (p.1)

Thompson (2019) define: Marketing es un conjunto de actividades destinadas a satisfacer
las necesidades y deseos de los mercados meta a cambio de una utilidad o beneficio para las
empresas u organizaciones que la ponen en préactica; razén por la cual, nadie duda de que el

marketing es indispensable para lograr el éxito en los mercados actuales. (p.1)
Segun Rodriguez (2019) una definicion completa sobre Marketing es:

El marketing o mercadeo es un proceso cuya principal funcién es la generacién de valor,
buscando la mejor forma de comunicarlo y llevarlo de manera eficiente y rentable con el precio
justo a las manos del consumidor y de los clientes. El objetivo es conseguir clientes leales que
compren y recomienden los productos, los servicios y las marcas. Creando marcas en la mente de

los compradores, sellos de confianza que acomparfian la vida de las personas y de las empresas.

Concepto de plan de marketing

Segun Philip Kotler, (2006) el plan de marketing es un "Documento escrito que resume lo
que el especialista de marketing ha aprendido sobre el mercado, que indica como la empresa
pretende alcanzar sus objetivos de marketing y que facilita, dirige y coordina los esfuerzos de

marketing”
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Mifarro (2022) define el plan de marketing como:

La guia que orienta a la empresa a la hora de determinar los pasos a seguir en cada
momento. En este documento, con una investigacion desarrollada, el despliegue de su viabilidad
econdmica, la delimitacidn de objetivos a corto y largo plazo y el timming de acciones a realizar,

etc.; la empresa sabra cual es la mejor forma de atraer a los clientes potenciales y qué KP1 medir.
(P2)

Concepto de mercado

Stanton, Etzel y Walker (2007) definen el mercado (para propdsitos de marketing) como
"las personas u organizaciones con necesidades que satisfacer, dinero para gastar y voluntad de

gastarlo™ (p.2)

Para Philip Kotler, et al, (2004) definen un mercado como el "conjunto de compradores
reales y potenciales de un producto. Estos compradores comparten una necesidad o un deseo

particular que puede satisfacerse mediante una relacion de intercambio”

Concepto de Mercado virtual

El término mercado virtual (Market space) ha sido acufiado para describir estos negocios
electronicos desligados del tiempo y del espacio. En un mercado virtual se intercambian productos,

servicios e informacion por medio de las redes de computo (p.35)

Villahoz, et al (2005) definen el mercado electronico como: un sitio web en donde se
ofrecen funciones comerciales a empresas o personas que acuden a el para comprar sus Servicios o
productos. El mercadeo electronico asume ciertas funciones comerciales como la negociacion de
precios o la presentacion de catdlogos comerciales con la posibilidad de solicitar una oferta de

precios o un pedido en linea.
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Concepto de investigacion de mercado

Segun Naresh Malhotra, la investigacion de mercados es "la identificacion, recopilacion,
analisis y difusion de la informacion de manera sistematica y objetiva, con el proposito de mejorar
la toma de decisiones relacionadas con la identificacion y solucion de problemas y oportunidades

de mercadotecnia”
Segun la American Marketing Association (AMA) (2017):

La investigacion de mercados es la funcion que vincula al consumidor, al cliente y al
publico con el comercializador a través de la informacion: informacion utilizada para identificar y
definir oportunidades y problemas de marketing; generar, perfeccionar y evaluar acciones de
marketing; monitorear el desempefio de marketing; y mejorar la comprensién del marketing como
un proceso. La investigacion de mercados especifica la informacion requerida para abordar estos
problemas, disefia el método para recopilar informacion, administra e implementa el proceso de

recopilacion de datos, analiza los resultados y comunica los hallazgos y sus implicaciones. (p.1)

Concepto de Redes sociales

Celaya (2008) afirma “Las redes sociales son lugares en Internet donde las personas
publican y comparten todo tipo de informacion, personal y profesional, con terceras personas,

conocidos y absolutos desconocidos”

Redes Sociales (Facebook, Twitter, Google +, LinkedIn): Sitio que facilita las
comunicaciones de igual a igual dentro de un grupo o entre individuos, mediante la prestacion de
servicios para desarrollar contenidos generados por el usuario y para el intercambio de mensajes y

comentarios de diferentes usuarios. (Chaffey 2014)
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CAPITULO 5- Andlisis de resultados

En este segmento se realiza el andlisis de los resultados que abordan el estudio,
indagaciones y conclusiones de cada objetivo planteado en el capitulo 2 del presente proyecto. Se
inicia dando desarrollo al estudio de mercado objetivo, que tiene como finalidad identificar las
debilidades y fortalezas de la compafiia, conocer el nicho objetivo hacer un analisis interno
empresarial, al que debe apuntar el plan, ademas de identificar sus necesidades y con ello
desarrollar estrategias de marketing que permitan potencializar las fortalezas y oportunidades que
tiene la compafiia.

En segundo lugar, se procede a fundamentar tedricamente, los antecedentes, evoluciones,
necesidades que suple y beneficios que genera un buen plan de marketing digital, con el fin de
respaldar y apoyar la idea de gestion y darle un proposito tedrico. Finalmente se da desarrollo al
plan estratégico que parte de la informacion recolectada de los dos objetivos anteriores y que busca

cubrir las necesidades de promocién y marketing que tiene la empresa.

5.1 Estudio de mercado objetivo

5.1.1 Andlisis interno

Organigrama

Como se evidenci6 en la fase inicial de este informe (figura 1.1), la empresa posee un organigrama
estructurado en donde en el Departamento de comunicaciones y marketing se conforma por el Lider, el
disefiador gréafico, el comunnity manager, el fotografo y los editores. Es importante aclarar que cada uno
Cada uno realiza sus respectivas funciones para cumplir con los contratos de los clientes, mas no en un

sentido interno.



Codigo: F-DO-0025

\. = INSTITUCIGN INFORME FINAL DE PRACTICA -
iys [_I UNIVERSITARIA PROFESIONAL Version: 01
e Dt ENVIGADD
Ciencia, educacion y desarollo Péagina 24 de 69

Vigilodo Mineducacion

Portafolio

Amarr Asesores de manera general, brinda el servicio de consultoria y acompafiamiento empresarial

para cualquier tipo de empresa, dentro de su portafolio se encuentran las siguientes ofertas:

>

>

Capacitaciones y asesorias empresariales

Asesoria financiera

Asesorias y soluciones legales

Monetizacion

Estructuracion empresarial

Servicio personalizado (Acompafiamiento por parte de asesores)

Servicios audiovisuales (fotografia y video)

Imagen y posicionamiento de la empresa

Amarr asesores es una compafiia relativamente nueva, que se encuentra en proceso de
crecimiento y posicionamiento en el mercado actual mediante las experiencias laborales y sus
buenas recomendaciones gracias a su valor de trabajo (calidad) pero, convirtiendo estas
experiencias y la estrategia de marketing del “voz a voz” en su inico método o canal de
divulgacion comercial. Ya que a pesar de que es una empresa enfocada en el sector empresarial
presentan una falla en su area de mercadeo, ya que no cuentan con participacién activa en el sector
de las redes sociales. Su posicionamiento digital es casi nulo ya que solo cuentan con una pagina

de Facebook que ha estado inactiva desde el afio 2021.
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Ademas de lo anterior, es importante identificar las capacidades de la empresa a partir de
una de las divisiones de su estructura organizacional (departamento de mercadeo), el objetivo del
siguiente analisis es identificar la capacidad de respuesta que tiene frente a la funcién de la
comunicacion y el marketing interno, demostrando que tanto aprovechan sus recursos y
habilidades. Con el resultado de este analisis se puede plantear en la estrategia un posible plan de
accion en donde se aprovechen las oportunidades que se tiene y se disminuyan los puntos débiles de
accion.

FORTALEZAS. Actividades y atributos internos de la empresa que contribuyen y apoyan

en el logro de los objetivos.

DEBILIDADES. - Actividades y atributos internos de la empresa que dificultan o

interfieren en el éxito de la misma.

Funcién del departamento de mercadeo: En esta area la empresa se dedica Gnicamente a brindar sus
servicios, mas no en extender su cobertura empresarial ni en lograr una mayor captacion de

mercado

Tabla No 4. Analisis interno

Analisis del medio interno de la empresa Amarr asesores S.A.S
FACTOR COMPORTAMIENTO CALIFICACION
1 2 3 4 5
Publicidad Inexistente D
Promocion Inexistente D
Canales de interaccion | Medio D
Medios de difusion Escaso D
Calidad del servicio Permanente F
Posicionamiento Medio
Crecimiento Medio F

Fuente: elaboracion propia
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5.1.2 Andlisis del Mercado

Segmentacion del mercado

Con el fin de planificar la estrategia de marketing adecuada para el cumplimiento de los objetivos
de este informe, se plantean 3 tipos de segmentacion de mercadeo que se detallan a continuacion

con las siguientes variables.
> Variables Geograficas:

Consiste en la subdivision de los mercados en segmentos de acuerdo a la ubicacion, puede

ser ciudades, regiones, pais, etc.

El principal segmento de mercado de Amar asesores, se encuentra ubicado en el
departamento Antioquefio del pais, debido a que la sede principal se encuentra ubicada en el
sur de Area metropolitana de Medellin, especificamente en el Municipio de Itagiii, en donde

la cercania a muchas empresas locales permite la interaccion comercial.
» Variables demograéficas

Consiste en dividir el mercado en distintos grupos tales como: tamafio, ocupacion, ingresos

y nacionalidad. Esto constituye la base para diferenciar los grupos de consumidores.

e Tamario: La segmentacion por tamario de la empresa se define para atender a las
micro, pequefias, medianas y grandes empresas (MIPYMES) segln las necesidades
que cada una de ellas pueda tener. A nivel comercial se visualiza el poder presentar

propuestas de valor enfocadas a cada tamarfio de empresa.

e Ocupacion: La segmentacion por ocupacion abarca a empresas comerciales de

cualquier indole y actividad econémica.
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e Ingresos: La segmentacion financiera abarca desde ingresos minimos propios de

micro empresas, hasta ingresos mayores correspondientes a grandes empresas.

e Nacionalidad: Esta segmentacion abarca cualquier nacionalidad, debido a la

funcionalidad digital es posible lograr interacciones nacionales e internacionales.

» Variables psicograficas

Consiste en dividir a los clientes en diferentes grupos como: caracteristicas de la

personalidad, Motivaciones, Prioridades, Valores empresariales, estatus comercial.

e Caracteristicas de la personalidad: En este segmento se comprende que cada empresa
tiene un enfoque diferente, lleva su marca y eslogan de una manera caracteristica y

diferenciadora por la cual se debe encaminar y adoptar el proceso de cada asesoria.

e Motivaciones: En este segmento es comun que la principal motivacion sea aumentar

las ventas y rentabilidad empresarial.

e Prioridades: En este segmento, las prioridades varian dependiendo de la necesidad

que tengan, pueden ser legales, publicitarias, financieras, etc.

e Valores empresariales: Se comprende que cada empresa se rige dependiendo de sus

valores de trabajo

Estatus comercial: Sin importar el posicionamiento de marca y su nivel de crecimiento,

cualquier empresa es objetivo de mercado.
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> Variables conductuales

Consiste en dividir a los clientes en grupos segin su conocimiento, actitud, uso o respuesta a

un servicio.

e Nivel de Compra: Los clientes activos son considerados compradores fidelizados ya que
solicitan diferentes servicios para suplir una solucién y direccionamiento a cualquier

inquietud que no puedan resolver de manera interna.

e Actitud hacia el servicio: La empresa procura cumplir con las expectativas de
satisfaccion sobre el servicio brindado a sus clientes a través del mejoramiento continuo
de sus procesos de trabajo, ya su vez atendiendo a los clientes insatisfechos y buscando

soluciones a los problemas no resueltos.
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Tabla No 5. Segmentacion de mercado

SEGMENTACION DE MERCADO ORIENTADO A LA INDUSTRIA

VARIABLES GEOGRAFICAS

=

Ciudad — region

1. Ciudades nacionales (sede principal, Medellin)
2. Zona

2 Zona urbana

VARIABLES DEMOGRAFICAS

g' I?:;:E:g;on 2. Cualquier actividad econémica y comercial
4 Nacionalidad 3. Ingresos de cualquier indole (micro y grande empresa)
4. Posible cobertura nacional e internacional
VARIABLES PSICOGRAFICAS
1. Personalidad 1. Diferencias de marcas y percepcion
2. MgtlyaC|ones 2. Aumento de rentabilidad y ventas
3. Prioridades b diendo de | idad (leqal. publicitari
4 Valores dependiendo de la necesida (legal, publicitaria,
financiera)
5. Estatus ]
Cada empresa rige sus valores
5. Abarca sin importar reconocimiento y posicionamiento
VARIABLES CONDUCTUALES
1. Nivel de compra

; . 1. Comprador frecuente y comprador potencial
2. Actitud hacia el

servicio 2. Positiva, indiferente

Fuente: Elaboracién propia
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5.1.3 Mercado Objetivo

El mercado Meta u objetivo de la empresa, es el segmento al cual se va dirigir el disefio de las
estrategias tacticas, se puede identificar por la segmentacion de las variables analizadas anteriormente,
como se evidencid la cobertura que esta empresa puede tener en la industria es muy amplia, realmente
pueden acceder a gran parte del mercado empresarial, ya que se esta ofreciendo un servicio de tercerizacion
el cual es completamente necesario en cualquier ambito de una empresa, (sin importar su tamafio) en donde
requieran servicios externos con el fin de aligerar tramites, procesos o resolver problemas inmediatos o

corto plazo que presenten de manera interna.
Con el fin de identificar, definir y conocer con claridad al mercado meta, se deben
responder una serie de preguntas, tales como:
» ¢Qué es lo que se vende y cuéles caracteristicas tiene?
Se ofrece un amplio Portafolio de servicios en asesorias y/o consultorias empresariales.
» (A quién le pueden interesar los servicios de la empresa?

Le puede intereses a cualquier empresa que tenga problematicas o fallas en sus procesos

internos, o que deseen mejorar su plan de disefio o accion de algun area de la empresa.
» ¢Donde puedo encontrar al cliente?

El cliente lo encuentro en los mercados digitales, en la cultivacion de redes de comunicacion y

contactos.
» ¢Como puedo comunicarme con mi mercado y estar en contacto con éste?

Se puede comunicar de manera digital o mas tradicional, de manera telefonica.
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5.2 Posicionamiento

Un punto de partida para lograr el posicionamiento de esta marca en el mercado digital, es la
identificacion de los grupos de servicios que compiten con la empresa o que funcionan como sustitutos
cercanos. Ya que es necesario identificar la cantidad y variedad de competidores actuales, asi como los
competidores mas cercanos que son aquellos que tratan de satisfacer a los mismos clientes y necesidades, y

producen ofertas similares.
Competidores directos:

> 4 consultores: Empresa de consultoria dedicada a agregarle valor a las gestiones empresas-

Medellin
> Sion Asesorias Empresariales- Medellin
» Crear Empresa Asesoria y Consultoria Empresarial- Antioquia
» BDO Colombia: Consultoria de Negocios & Estrategia — Bogota

Como fue visto anteriormente en el desarrollo de los antecedentes, la creacion y evolucion del
marketing gracias a las herramientas como las redes sociales y la creacion de contenido, permiten que las
empresas disefien, planeen, direccionen y desarrollen sus estrategias de marketing enfocadas hacia los
nuevos mercados digitales que direccionan al mundo empresarial hacia los objetivos de posicionamiento

digital, captacion de clientes y ventas que tengan propuestos.

Para ejemplo de ello, y segun las estadisticas de marketing Digital En Colombia (2021) asi

se evidencia la siguiente evolucion de los mercados y escenarios digitales en el pais:

Analisis Ecommerce Estadisticas Marketing Digital Colombia 2021.
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» 87% han buscado un producto en internet en el Gltimo afio.

» 66% de los usuarios utilizan apps de comercio electronico y venta de productos.

» 67% de los usuarios realizaron compras online en 2020.

» 20% de los usuarios ya hacen pagos mediante billeteras moviles, Apple Pay, Movii,
» Laventa de comida llego a una cifra record de 60% de solicitud de pedidos.

Teniendo en cuenta esta transformacion digital que avanza de manera constante y muestra y un
mayor crecimiento respecto al comercio electrénico, es importante fundamentar los diversos enfoques
tedricos que ayudan a direccionar, desarrollar, y adaptar esas teorias para dar un desarrollo de una manera

adecuada a las estrategias de marketing que se pretenden plantear.

John A. Howard, profesor de la Universidad de Columbia, (1990) define el

direccionamiento del marketing como:
El proceso de:
1) Identificar las necesidades del consumidor.
2) Conceptualizar tales necesidades en funcion de la capacidad de la empresa para producir
3) Comunicar dicha conceptualizacion a quienes tienen la capacidad de toma de decision
en la empresa.

4) Conceptualizar la produccion obtenida en funcion de las necesidades previamente

identificadas del consumidor.

5) Y comunicar dicha conceptualizacion al consumidor
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En este sentido y segun Philip Kotler (2004) quien es considerado el padre del Marketing, afirma que

existen 5 enfoques de direccion de marketing que son:

» Enfoque de produccion:

Es una de las orientaciones mas antiguas, y sostiene que los consumidores
favoreceran los productos que estén disponibles y para los que tengan renta disponible y,

por lo tanto, la direccion debe centrarse en la produccion y distribucion de manera eficiente.
Enfoque de producto

Es una orientacion hacia la empresa y sostiene que los consumidores prefieren los
productos y formas de productos existentes, y el trabajo de la direccion consiste en

desarrollar buenas versiones de estos productos.
Enfoque de ventas

Sostiene que los consumidores no compraran una cantidad suficiente de los
productos de la empresa a no ser que esta haga un esfuerzo intenso en ventas y promocion,
tiene como objetivo méas que crear una relacién con el cliente, distribuir y dar salida a los

productos existentes para satisfacer las necesidades del mercado.
Enfoque de marketing

Esta es la orientacion mas reciente de negocio planteada por este autor, muchas
empresas han optado por implementar este enfoque que sostiene que, conseguir las metas de
la empresa dependen de determinar las necesidades y deseos de los mercados objetivos y de

ofrecer la satisfaccion deseada de manera mas eficaz y eficiente que los competidores
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Rojas (2018) afirma:

El marketing estratégico, y por ende el plan estratégico, les permite a las empresas realizar un
analisis de los individuos y las organizaciones pensando que el cliente no solo busca un producto o servicio,
sino también satisfacer una necesidad y darle una solucion a un problema con el producto que compra o la

consultoria que contrata. La solucion por lo general es tecnoldgica y cambia constantemente.

Con el plan de Marketing, escrito de manera sencilla, clara y concisa, se pretende que la empresa
logre alcanzar sus objetivos especificos dentro del ambiente de mercado en el que se desarrolla. Por lo tanto,
debe ser facil de entender si esté escrito de manera clara, pero que al mismo tiempo incorpore los detalles
minuciosos de cdmo se van a alcanzar los objetivos especificos de manera realista y adaptados a la situacion

real de la empresa.

Es asi como la interaccion e integracion entre marketing y redes sociales se ha coinvertido en uno de

los procesos internos mas importantes para el mundo comercial.

Las redes sociales se han convertido en el fendémeno mas influyente en la comunicacion en las
ultimas décadas (Kaplan y Haenlein, 2010). En ellas se permite y facilita la interaccion de la comunidad,
ayudando a fomentar la confianza y un sentimiento comun entre los miembros (Leimeister et al., 2006),
ofreciendo a la gente nuevas maneras de construir y mantener redes sociales, de crear relaciones, de
compartir informacion, de generar y editar contenidos y de participar en movimientos sociales, a través de

Internet (Lorenzo et al., 2011).

Las herramientas digitales permiten a las empresas estar en contacto con el universo de clientes
directos o indirectos. Asimismo, la creacién y distribucion de contendidos se ha convertido en un aspecto
sumamente importante para la efectividad del marketing, el cual requiere un lugar predominante en la

estrategia de cualquier negocio.
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Para obtener mayores resultados, éstas deben ser seleccionadas de acuerdo con los objetivos

especificos que las empresas establezcan. Se debe identificar y crear contenidos alrededor de las palabras y

frases clave para su industria, los temas de educacidn para su publico en su negocio y los puntos de

diferenciacion. Esto permitird emplear contenidos atractivos para sus clientes a través de los canales de

medios digitales adecuados (John Jantsch, 2007)

Segun la ESIC Business marketing school (2020)

Las redes sociales para empresas aumentan la visibilidad de tu marca e incluso pueden

ayudarte a mejorar la reputacién online de tu negocio o a comunicar las caracteristicas de tus

productos, impulsando notablemente tu estrategia de marketing digital. También son una fuente de

trafico hacia tu pagina web, blog o e-commerce, y facilitan la comunicacion entre tu empresa y tus

clientes.

Segun Melo (2019) El propésito del marketing en redes sociales es construir una marca y

aumentar la visibilidad, a través de piezas de contenido y promociones que generen una

comunicacion con potenciales clientes, y a la vez que se crea toda una comunidad interactiva. (...)
en el caso de la red social Instagram la autora afirma: Instagram pertenece a Facebook y ha crecido
aceleradamente a comparacion de las otras. Es una plataforma destinada a generar impacto con el

contenido visual. En ella puedes compartir momentos efimeros y utilizar los hashtags para generar

un gran alcance.
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Ademas de ello, Segun Melo (2019) las razones por las cuales las redes sociales son

indispensables en el mundo empresarial son:
1. Reduce costos
2. Mejora el alcance marca
3. Promociona la empresa
4. Aumenta la interaccion con el pablico objetivo en tiempo real
5. Permite la creacion de contenidos propios
6. Brinda la posibilidad de crear tendencias

En este punto ya es evidente la importancia y necesidad de implementar en el plan de marketing el
uso de las herramientas sociales, en este caso en particular de la red social Instagram. Esto, con el fin de
disefiar un plan con enfoque teérico de marketing completo, que contribuya a alcanzar los objetivos

propuestos en el presente informe.

Para lo anterior, se procede a sintetizar los resultados de las entrevistas realizadas al personal
perteneciente al departamento de comunicacion y marketing de la empresa, en donde se evidencian los
puntos de vista profesionales sobre el conocimiento de los clientes, la publicidad, el mercado y las

estrategias que han implementado para la promocion de la empresa o las que siente que faltan.

(Entrevistas y respuestas realizadas se encuentran en los anexos finales)
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5.3 Analisis de resultados de entrevistas realizadas.

En este segmento se analizan los resultados de las 3 entrevistas realizadas a los profesionales del

Departamento de marketing, en donde por medio de diversas preguntas abiertas y una pregunta de opcién

multiple en cada seccion se evidencian los conocimientos que tienen acerca de sus clientes, las estrategias

publicitarias, de servicio, de comunicacion y de promocion que tiene la empresa. Esto con la finalidad de

buscar informacion e identificar las caracteristicas que deben ser abordadas en el plan estratégico.

Conocimiento de clientes:

En estas variables los 3 profesionales mostraron completo conocimiento sobre sus clientes

potenciales, la satisfaccion de sus clientes actuales frente al servicio brindado y la participacion de estos en

los distintos medios digitales.

Figura No 2. Pregunta 1.

¢considera que como Departamento
tienen claro los conocimientos

béasicos sobre los clientes actuales y

clientes potenciales de la empresa?

LN
mNO

Fuente: elaboracion propia
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Publicidad

En este segmento tanto el lider del Departamento como el comunnity Manager conocen sobre la
competencia directa de la empresa, por otra parte dejan en claro que no implementan estrategias de
promociones, alianzas comerciales o descuentos para atraer a clientes potenciales, de esta misma manera
dejan evidencia la falta de contenido de valor por parte de la empresa e identifican a los medios de contacto
informales (contacto directo, via correo electrénico , telefonia y WhatsApp) como los medios de
comunicacion principal entre la empresa y sus clientes. Segun las respuestas de opcion multiple se

evidencia la completa necesidad de crear un plan estratégico adecuado para la compafiia.

Figura No 3. Pregunta 2.

¢considera que es necesario para la
empresa disefiar un plan estratégico
de publicidad?

mSl
mENO

Fuente: elaboracion propia
Servicio

En este aspecto los tres profesionales tienen completo conocimiento sobre el segmento al cual se
dirige la empresa, y ademas afirman que las cualidades que caracterizan y diferencian a los servicios que se
ofertan en la empresa son: La buena planeacion y desarrollo de cada asesorado, la variedad de aspectos en
los que se especializan, su excelente servicio, su compromiso con cada problematica e intereses de cada

cliente.
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En dos de las 3 respuestas se concluye que no deben deben hacer cambio en el portafolio de servicio,

ya que lo consideran completo y amplio.

Figura No 4. Pregunta 3.

¢ Considera que es prudente
hacer cambios en el portafolio
de servicio?

m S|
mNO

Fuente: elaboracion propia

Comunicaciéon y promocién

En este segmento los tres profesionales en sus respuestas evidencian la falta de promocién que
tienen como empresa, afirman que no utilizan herramientas promocionales, no cuentan con un perfil social
oficial de difusion publicitaria y tampoco tienen definido el presupuesto destinado a la promocion.

Concluyendo que es necesario implementar estrategias de promocién.

Figura No 5. Pregunta 4.

¢ Considera que la empresa necesita
una estrategia de marketing y
promocion de sus servicios?

u S|
mNO

Fuente: elaboracion propia
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CAPITULO 6 - Plan estratégico

6.1 Estrategia General
La estrategia general de marketing propuesta para Asesores Amarr, con el fin de lograr el

cumplimiento de los objetivos planteados, es la creacion de una comunidad digital (por medio de una cuenta
de negocios de Instagram) con el fin de lograr la mayor visibilidad y captacion de clientes potenciales. Al
ser una empresa de consultoria y asesorias empresariales se debe lograr innovacion en las estrategias

publicitarias que atraigan la atencion de los perfiles comerciales de la industria.
6.2 Plan de Mercadeo
El plan de Mercadeo parte del analisis de los resultados obtenidos en las entrevistas realizadas al
personal del departamento de marketing, para desarrollar este plan se da desarrollo a los siguientes pasos.
1. ldentificar mediante la herramienta DOFA, las oportunidades y fortalezas de la empresa.
2. Después de tener clara la segmentacion del mercado se describe la propuesta de valor

3. Realizar el andlisis tactico a través de las herramientas de las 4 ps: Producto, Plaza, Promocion y

Precio.

4. Proponer las estrategias de apertura (re direccionamiento y canales de comunicacién) de redes

sociales (Instagram)
5. Establecer las estrategias de branding, social media y disefio web.

6. Establecer el plan de accion que se integre por planeacion, disefio y fecha de publicacion.
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Anélisis DOFA

Dentro del Plan estratégico es muy importante conocer el macro entorno y esto se logra

por medio de un analisis DOFA no solo de la empresa, sino también de la competencia. Ambos se

mueven en un ambito que cambia constantemente y del cual deben de tratar de encontrar

oportunidades de negocio conociendo las necesidades de los clientes actuales y los potenciales,

abriendo nuevos nichos de mercado, valorando el potencial de esos mercados y disefiando el Plan

de Mercadeo que permita alcanzar los objetivos planteados.

En la tabla No se presenta el analisis de la empresa identificando su entorno interno por medio de

las fortalezas y debilidades y el entorno externo por medio de las oportunidades y amenazas.

Tabla No 2. Anélisis DOFA

FORTALEZAS (INTERNO)
Servicio al cliente
Equipo de trabajo
Instalaciones
Buena ubicacion (ciudad principal)
Buena estructuracion del organigrama
Estandares altos de satisfaccion en los clientes
Compresion y conocimiento del mercado objetivo

DEBILIDADES (INTERNO)

Crecimiento lento

Poca captacion de clientes

Poca visibilizacion y posicionamiento
Gestion de promocion y marketing inexistente

OPORTUNIDADES (EXTERNO)

Acceso de red ilimitado

Publicidad y alianzas de redes sociales
Uso actual de las redes sociales
Mercado digital

Creacion de nuevas empresas

AMENAZAS (EXTERNO)

Reformas tributarias

Situacion sociopolitica actual
Liquidez empresarial

Aumento de impuestos empresariales
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Dentro de las fortalezas destacan la calidad del servicio y los altos estandares de satisfaccion de los
clientes, demostrando que como empresa tienen una gran venta en cuanto al proceso y resultados de sus
servicios, dandoles gran ventaja respecto a sus competidores directos e indirectos. Ademas, cuentan con
excelentes capacidades de infraestructura y grandes habilidades profesionales dentro de todo el equipo de

trabajo que conforma a la empresa.

En las debilidades es evidente que el principal factor que resulta comun es la falta de gestion de
promocion y publicidad, que como empresa deben tener ya establecida. De ahi radica la importancia de
elaborar el presente plan de marketing que les permita aumentar en grandes escalas su Vvisibilizacion y

captacion de clientes.

Dentro de las oportunidades se destacan todos los factores digitales a los cuales con un buen plan
estratégico pueden sacarle el mejor provecho para la compafia. Demostrando como esta empresa tiene una
gran oportunidad comercial Ya que por medio de este mercado digital tienen la posibilidad de publicitarse

de manera ilimitada en la red, aumentar su competitividad y productividad en la venta de sus servicios

Teniendo en cuenta que las amenazas vienen de manera externa, es innegable que la situacion actual
de incertidumbre econémica y politica, en donde el pais se encuentra a visperas de cambio de Gobierno, y
posibles cambios de politicas, leyes, reformas y normativas pueden representar la mayor amenaza en la

industria local por parte de varias empresas de pequefio y mediano calibre.
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6.2.1 Propuesta de valor

En la propuesta de valor de cada compafiia se utiliza el aspecto diferenciador de las marcas,
logrando posicionamiento por medio de experiencias, beneficios, herramientas de sostenibilidad
ambiental, etc. en este caso la propuesta ampliara una caracteristica importante de la empresa, el

nivel de servicio ofertado.

Para establecer la propuesta de valor en cuanto a servicios Yy de acuerdo a los resultados del
analisis DOFA en la seccion de Fortalezas, y de acuerdo a las necesidades de los clientes actuales y
potenciales de la empresa. Ademas de la solucion principal que se ofrecen en los servicios del
portafolio empresarial se propone ofrecer a cada cliente un monitoreo trimestral posventa durante 1
afio y medio, en donde después de completar los servicios de consultoria y dar las pautas a seguir
para cada intervencion, se realice por parte del asesor encargado una visita o0 seguimiento trimestral
para verificar acompafiar y guiar. Ademas de esto, se propone en la propuesta de valor publicitaria
un mayor enfoque el &mbito humano empresarial. Esto se puede resumir como una propuesta de
valor de compromiso empresarial con los clientes, en el que se integra y se enfoca en la mas alta
calidad en cuanto a recursos humanos profesionales y calificados, con excelente actitud de servicio
al cliente, proactivos, dispuestos a trabajar en equipos para la resolucion de problemas y el

acompafiamiento pos venta.
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6.2.2 Analisis tactico de las 4 PS
» Propuesta de servicio

Como se menciona anteriormente Amarr asesores ofrece servicio de asesorias y consultorias
basado en diversos temas empresariales. Estos asesores comprenden diversas areas de la empresa en
las cuales esta: Finanzas y contabilidad, marketing y ventas, recursos humanos, gestién comercial y
legal. Es por esto, que Amarr Asesores al tener un portafolio tan completo ofrece su propuesta de

servicio con el fin de brindar soluciones a las distintas problematicas empresariales internas.
Sus servicios se pueden resumir como:

Tabla No 3. Tipos de servicios.

Tipo de servicio Micro Pequefia Mediana Grande
empresa empresa empresa empresa

Consultoria financiera

Consultoria Juridica

Consultoria de
Monetizacion

Consultoria de
estructuracion y
organigrama empresarial

Consultoria de publicidad

ST SICOKKK
ST SICOKKK
CKP SIKKK

ST SIOKKK

Servicios de multimedia
(Fotografia y video)

Fuente: elaboracién propia

Esta estrategia se basa en el amplio portafolio de servicios, con las caracteristicas y enfoque
de publico descritas anteriormente, con el fin de ser ofertado para las necesidades corto, mediano y

largo plazo.
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> Plaza

A nivel de plaza, la empresa cuenta con excelente infraestructura en la sede principal, a

manera de propuesta opcional para este plan se propone re disefiar la publicidad fisica de la sede, por

una mas llamativa y visible para los transedntes.

> Precio

En el presente plan estratégico no se define propuesta de cambios, reformas o restructuracion

de precios definidos de manera interna, ya que hasta ahora han dado buenos resultados en cuanto a

negociaciones y beneficios entre clientes y ganancias comerciales.

» Promocion

Esta es la propuesta principal de este analisis, para esto se planeta lo siguiente:

Mantener el logotipo usado y agregar eslogan de marca.

Estrategia de marca:

Logotipo

AMAR

ASESORES EMPRESARI

Eslogan

iLa solucion a las necesidades de tu negocio!

La difusion del nombre, logo y eslogan de la marca y de los principales puntos de diferenciacion del

servicio ofrecido se hard por medio de la integracidn de todas las estrategias de promocion que se

establezcan.




Codigo: F-DO-0025

\. = INSTITUCIGN INFORME FINAL DE PRACTICA -
iys [_I UNIVERSITARIA PROFESIONAL Version: 01
e Dt ENVIGADD
Ciencia, educacion y desarollo Péagina 46 de 69

Vigilodo Mineducacion

6.3 Estrategias de promocion

La estrategia de promocion se define a través de las actividades de BTL, las cuales gracias a la
integracion de las redes sociales se han convertido ya en el principal motor para lanzar activaciones para las
marcas en materia de publicidad. Ademas, también se define gracias a las estrategias de contenido que se

plantean para sumar al posicionamiento y promocion de los servicios.
6.3.1 Actividades BTL

Las actividades de BTL planteadas son claves para convertir a Amarr asesores en una empresa una
empresa que tenga comunicacion mas personalizada y con ello lograr un mayor acercamiento con sus
clientes, aumentando asi su propuesta de valor. Estas actividades se pueden segmentar de la siguiente

manera
6.3.2 Comunicacion personalizada.

El servicio personalizado en redes sociales permite un mayor acercamiento con los usuarios de la red
mediante la creacion de contenido disefiado para un nicho o mercado objetivo. Esta estrategia permite
aumentar el alcance dentro de las redes y logra beneficios como:

> Fidelizacién del usuario
Mayor engagement
Una relacion de «tU a tu» en las redes sociales

Romper las barreras de marca-consumidor

Crear experiencias Unicas y especificas que ayuden a la recordacion de marca

vV V VYV VY V¥V

Conocer mucho mejor a los usuarios de redes sociales sin violar su privacidad o crear situaciones
incémodas que los espanten, en vez de atraerlos

» Aumentar las probabilidades de venta y consumo.
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Para dar desarrollo de esta estrategia se proponen los siguientes pasos:
1. Conoce al usuario mas de lo que él se conoce
2. Crear videos y contenido personalizados
3. Crear contenido individual
4. Crear experiencias Unicas
5. Dar Follow back
6. Interactuar
6.3.3 Pago de publicidad
La publicidad en Instagram se refiere a publicaciones o Historias que se pagan por promocionar el
feed o perfil de Instagram. Este tipo de contenido se publicita como historia o publicacion y también,
pueden incluir botones de llamadas a la accidn (también conocidos como CTA) para generar trafico o

conversiones. Estos anuncios son una herramienta para el mercado digital. Convirtiendo a la publicidad en

Instagram una estrategia efectiva y facil de implementar.

6.3.4 Estrategia de Fidelizacion por CRM

Con el acercamiento y servicio personalizado de la redes se pretende crear una comunidad digital en
al cual mediante esa interaccion se pueda establecer una relacion duradera de Customer Relationship
Management (CRM) brindado seguimiento en todas las actividades o acciones alli realizadas.

La estrategia del marketing relacional pretende obtener la fidelizacion de clientes, creando
relaciones comerciales sostenidas en el tiempo e innovando en la captacion de clientes potenciales. La
forma de actuar de los consultores de Amarr asesores con sus clientes permite crear relaciones cercanas con
servicios que el consultor trabaja durante cada acompafiamiento. Y que seran expuestas en las redes sociales

como excelentes experiencias de atencion y mejoramiento que obtiene los clientes al trabajar con esta
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empresa.

Esta estrategia busca ademas de mejorar y cultivar una fidelidad en la relacion y la constancia de
gue se mantengan y compren mas servicios, va lograr que los clientes potenciales sean captados por estas
experiencias y recomendacion y deseen adquirir, y recomendar estos servicios.

Para este acercamiento inicial se debe implementar una base de datos de marketing de cada empresa.

En ella se informacion relevante sobre el servicio brindado, las necesidades resueltas y los procesos
de seguimientos vigentes. Esta informacidn permite administrar de cerca la relacion con cada cliente en
particular y mejorar el servicio de cada asesoria. Asi se puede llevar un registro de la fidelizacion de clientes
y se pueden recuperar aquellos que tomaron un servicio pero se perdi6 el contacto. Hay que incluirlos en las
camparfias publicitarias de satisfaccion y buenas experiencias. Ademas, a los que ya tomaron un servicio se
les hacen propuestas para que adquieran otros brindandoles posibilidades de negociacion y una tarifa
especial si se convierten en clientes frecuentes. Gran parte de esta estrategia se basa en usar los clientes y

experiencias antiguas para atraer la atencion de clientes potenciales.
6.4 Plan de accion

Para la presentacion del plan de accion de la propuesta de marketing digital planteada, es preciso recodar
que la aplicacion o red social seleccionada para este trabajo es Instagram. Que cuenta con una
audiencia potencial de mas de 928 millones de personas. Esta red permite Aumentar la percepcién
de la marca, visibilizar la cultura de la empresa, mostrar el equipo de trabajo, aumentar la
participacion y la lealtad del cliente, mostrar productos y servicios, incentivar la participacion del
consumidor con la marca, compartir las novedades de la empresa, hacer crecer la comunidad digital

e Impulsar ventas a través de aplicaciones o de terceros.
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Teniendo esto claro se presentan las estrategias de contenido a utilizar.

1.

2. Apertura de la cuenta oficial

Estrategias de contenido

3. Desarrollo de temas de contenido

Los temas de contenido que se pueden desarrollar mediante las publicaciones, historias, videos y reels son:

>

>

Portafolio de servicios

Equipo de trabajo,(quienes somos, funciones y logros)

Mostrar experiencias de clientes satisfechos

Importancia de tener asesorias cuando se inician un negocio

Tips publicitarios

Tips para emprendedores nuevos

Tips para mantenerse activo en el mercado (enfocado en empresas posicionadas)

Tips para generar proyectos empresariales sostenibles (captacidn de clientes nuevos)

Tips para aumentar productividad en los equipos de trabajo

Importancia de tener buenos procesos internos.

Importancia de cada tema abordado en las asesorias.

Temas legales (a una escala pequefia y entendible)

Temas financieros (a una escala pequefia y entendible)

Interaccion sobre dudas e inquietudes

Interaccion diaria por medio de historias
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» Planeacion y disefio de contenido

» Guia de contenido y disefio del perfil.

Respecto a la planeacion y disefio gréfico que atraiga la atencion de los usuarios se propone seguir
los pasos de la siguiente guia de contenido:

1. Estética de la marca: definir las representaciones visuales que se quieren exponer, la composicion, el
enfoque y la armonia visual. Estos detalles pueden ser revisados y aprobados por el disefiador
gréfico, quien conoce a fondo el tema en cuestion. De esto podemos definir:

» Colores corporativos: Amarillo, Blanco y Negro

2. Composicion: Este determina el enfoque de armonia visual que se le da al perfil, abordan temas de
fondos, balanzas de espacios en blancos, colores dominantes y los temas.

3. El uso de hashtags: esta herramienta permite a los usuarios descubrir contenido con palabras claves,
por lo tanto, el buen uso de estos va permitir aumentar el flujo de interaccién, los seguidores y la
participacion en las publicaciones.

4. Fomentar la participacion de los usuarios: Instagram ofrece un gran potencial de participacion
generando un crecimiento organico para la marca, con el fin de alcanzar las audiencias deseadas.

5. Optimizar la presentacion y biografia: Se debe sintetizar la informacion necesaria para que los
usuarios conozcan el proposito de la cuenta, (objetivo, uso de eslogan, enlace directo de

comunicacion)
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El desarrollo de la anterior guia se presenta en la siguiente gréafica, en donde se evidencia la creacion

e implementacion de los pasos anteriores en el perfil empresarial.

Figura No 6. Perfil de Instagram.

7y N\

AMARR Publicaciones Seguidores Seguidos

Servicio empresarial

= Consultorias.

iSomos la solucién a las necesidades de tu negocio!
Medellin, Antioquia

Ver traduccioén

H =

&

AMARR

ASESORES EMPRESARIALES

Fuente: elaboracion propia
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Después de realizado los pasos de la guia de contenido se procede a describir la composicion y lo

que se quiere expresar en las piezas graficas que seran publicadas.
Para estas piezas es importante tener en cuenta:
» Informacidn concreta.
» ldentidad visual corporativa
» Material corporativo
» Material audiovisual Ilamativo.

A continuacion, se presenta el link directo para visualizar algunas piezas graficas disefiadas que aun

se encuentran en proceso de aprobacién por parte del disefiador a cargo.
Link publicaciones del Feed:

file:///IC:/Users/lUSER/Downloads/PUBLICACIONES%20DEL%20FEED.pdf

Link publicaciones de historias:

HISTORIAS.pdf



file:///C:/Users/USER/Downloads/PUBLICACIONES%20DEL%20FEED.pdf
file:///C:/Users/USER/Downloads/HISTORIAS.pdf
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Plan de implementacion y control de estrategias de contenido

Tabla No 3. Plan de implementacion de estrategias

Tipo de Actividades de promocion Frecuencia Horarios
publicidad
Publicaciones Feed | Informacion general 2 veces a la semana 12- 1 pm

Historias Tips, consejos, ideas, motivacion. Por lo menos 1 diaria | Mafiana 9 — 10 am
Reels Utilizar recursos humanos (equipo | 1 semanal 8-9 am
de trabajo)
Publicaciones Contar relatos de experiencias 1 semanal 12- 1 pm
Historias Preguntas, inquietudes, (generar 2 0 3 veces por Mana 9-10 am
interaccion) semana
Videos Cortos de capacitaciones, tips, 1 cada 2 semanas Tardes- 4-5

datos simples sobre las asesorias.

Fuente: elaboracién propia

Plan de inversion

Finalmente, el canal publicitario de Instagram supone grandes ventajas, sobre todo en el alcance

ilimitado dependiendo de la inversion que se realice en la publicidad de las publicaciones, es muy

importante definir estos costos ya que dependiendo de estos se permite medir el nimero de usuarios

alcanzados y los resultados de captacion del trabajo de promocion realizado. Para esto, se definen los costos

de dos meses de la siguiente manera.
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Tabla No. 4. Plan de inversion publicitaria

Concepto de Inversion Valor Mes Alcance Tipo de campanfa
Publicidad historias $150.000 | Junio | 22.000 usuarios Campafia de tréfico. CPC
Publicidad publicaciones fijas | $350.00 Junio | Mas de 45.000 Reconocimiento De marca
Publicidad historias $150.000 | Julio 22.000 usuarios Campanias de trafico
Publicidad publicaciones fijas | $350.000 | Julio 100 clientes Campafia captacion de clientes

$300.000 potenciales con potenciales
informacion de Y campafias de interaccion
contacto
Mas de 5000

interacciones

TOTAL $1.350.000

Fuente: elaboracion propia.

Instagram dentro de las herramientas que brinda a las cuentas de negocios virtuales, ofrece distintas
camparias publicitarias con objetivos de venta o nicho diferentes. Las utilizadas en la anterior tabla se

explican de la siguiente manera:

Campafia de trafico: Son Utiles para atraer la atencion del usuario haciendo que genere un clic.
Esto es llamado CPC “costo por clic” el cual esta entre los 150 y 200 pesos colombianos por clic. Es decir,
en este inicio de camparia se pretende utilizar un porcentaje de $150.000 pesos, con el fin de generar mas de

22.000 mil visitas a la cuenta.

Reconocimiento de marca: Este es Util para cuando se inicia con una cuenta empresarial, ya que su
funcién principal es dar a conocer la cuenta, su objetivo y lograr un reconocimiento de marca en el publico.
Estas se cobran por reconocimiento de impresiones alcanzados. Por cada mil impresiones se puede cobrar
desde 7000 a 20.000 pesos colombianos. En este caso con un presupuesto de inversion de $350.000 pesos

colombianos se esperan llegar a mas de 45.000 mil usuarios de la plataforma.
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Campafia de captacion de clientes potenciales: Esta campafia ayuda a obtener la
informacion de contacto de los clientes interesados en obtener mas informacion de los servicios ofrecidos.
Cuesta entre, es decir, clientes potenciales. Su costo esta entre $2.000 y $10.000 promedio (3.500) pesos
colombianos. En este caso con el fin de esperar un promedio de 90 100 datos de informacion de contacto de

clientes potenciales se invierte 350.00 pesos colombianos.

Camparias de interaccion: la campafa busca la interaccion con los usuarios mediante likes,
aumento de seguidores y comentarios. su costo esta entre 50 y 600 pesos colombianos por interaccion. En

este caso se invierten $300.000 pesos con el objetivo de tener mas de 5.000 interacciones en el perfil.

Finalmente, se estima que la inversion en las distintas camparias de publicidad que tiene Instagram
sea de $1.350.000 mil pesos colombianos. Esta inversion inicial no es estatica, es decir, dependiendo de los
resultados del primer mes de trabajo (junio) puede bajar o subir al siguiente mes de prueba (julio) esto

dependiendo de los analisis y la valoracion que se vaya realizando respecto a la gestién de marketing.
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CAPITULO 7- Conclusiones y
Recomendaciones
Con el respectivo desarrollo de este plan estratégico de marketing digital, los objetivos establecidos

en el capitulo 2 se cumplen de la siguiente manera.

1. Seelabora un estudio de mercado objetivo que permitio realizar un analisis interno de las
fortalezas y debilidades que tiene la empresa, logrando demostrar que tiene para ofrecer a
un nicho de mercado que fue segmentado en 3 variables: geograficas demograficas y
psicograficas. De esto se pudo concluir que el mercado objetivo son todas las empresas,
pero en especial las empresas que se encuentran en fases iniciales, aumento de
rentabilidad, posicionamiento o que desean mejorar y ser guiados en sus procesos
internos.

2. Se fundamentd y respaldo teéricamente la importancia y necesidad que tiene la empresa
frente a la elaboracion de un plan estratégico que aborde tematicas de publicidad y
promocion, esto debido a las debilidades identificadas en el estudio de mercado objetivo.

3. Se analizaron los resultados obtenidos en las entrevistas realizadas al equipo de trabajo
del al area de comunicacién y marketing, en donde se evidencia que los profesionales si
tienen conocimiento sobre sus clientes, pero todos coinciden en la nula intervencién
sobre la gestién de publicidad, comunicacion y promocion digital realizada por la

empresa para sus Servicios.
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4. Por medio del anélisis DOFA se identificaron los aspectos que representan una ventaja

competitiva para la empresa, que pueden ser aptos para potencializar sus beneficios, es
asi como se determina que la calidad del servicio y el nivel de satisfaccion de los clientes
representa la mayor cualidad empresarial y diferenciadora de la empresa con las demas
en la industria.

Gracias a la informacién recolectada se plantearon diversas propuestas de marketing,
estrategias de promocion y propuesta de contenido digital enfocadas en la red social de
Instagram, en donde se incluye desarrollo de temas de contenido, planeacion de disefio de
contenidos, guia de contenido y disefio del perfil, “plan de implementacion de estrategias
y el presupuesto final de inversion.

Con la estrategia planteada de marketing digital se pretende obtener mayor visibilidad, y
fidelizacion de clientes, creando relaciones comerciales sostenidas en el tiempo,
innovando en la creacion de estrategias para la captacion de clientes potenciales, creando
una comunidad digital que ademas de un canal de ventas se convierta en una comunidad
de aprendizaje e interaccion empresarial.

La implementacion de estas herramientas digitales permite el aumento y potencializan del
grado de competitividad que se tiene dentro de las industrias, si los perfiles empresariales
0 personas a cargo llegan a la cuenta de Amarr asesores para informarse o solucionar
alguna inquietud, probablemente vuelvan para adquirir un servicio de asesoria y

acompafiamiento, asi es como se construyen y movilizan las ventas en el mercado digital.
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Recomendaciones
Para la continuacion del desarrollo del plan propuesto, se recomienda a Amarr asesores fortalecer y
aumentar su personal en el area de Comunicacion y marketing, es necesario tener personal enfocado
en la publicidad interna y otro en los servicios de mercadeo ofrecidos al mercado.
Se recomienda para la empresa enfatizar en el contenido de valor ofrecido a su audiencia digital,
esto es muy importante ya que el buen uso de este tiende a humanizar la marca, a educar sobre esta,
y a hacer que conecte mas con las motivaciones y expectativas de los clientes haciéndoles sentir que
de parte de la empresa tienen total compromiso con la necesidad que tengan.
Se recomienda el uso de alianzas estratégicas comerciales, que brinden beneficios econdmicos para
los clientes y a su vez generen canales de publicidad para la empresa.
Se recomienda el fortalecimiento de las campafias publicitarias, la innovacion en la creacion de los
contenidos, el cuidado con la estética audiovisual, ya que esto va a permitir ir formando un perfil
innovador gque poco a poco se ira posicionando en el mundo digital y a su vez podra incrementar sus
relaciones comerciales de una manera fuertes y duraderas
Finalmente, se recomienda un arduo trabajo en equipo, donde se intercambien y propongan ideas de
contenido, disefios y planeacion de contenido y estrategias. si el objetivo de la empresa es mejorar su
rentabilidad y productividad es importante medio y mejorar la colaboracion del personal en todos los
procesos internos, en este caso en el area del mercadeo. Sin duda estas estrategias ayudaran a
potencializar en grandes escalas el posicionamiento y aumento de ventas que brindan en Amarr

asesores empresariales.



Codigo: F-DO-0025

O
\.. = imstirucion

L UNIVERSITARIA INFORME FINAL DE PRACTICA —
_JjUEEWMM PROFESIONAL versién: 01
T Pagina 61 de 69
ANEXOS

Anexo 1.
Guia de pautas
Nombre de la empresa: AMARR asesores S.A.S

Informacién bésica

1. ¢A qué area de la empresa pertenece?: Pertenezco al departamento de comunicacion y marketing
2. ¢Cudl es su funcion laboral?: Soy la lider del area

Conocimiento de los clientes

1. ¢Sabe quiénes podrian ser sus clientes potenciales?: Si, realmente puede serlo cualquier tipo de

empresa

2. ¢Saben qué es lo que piensan/opinan sus clientes de su servicio?: Hasta el momento en nuestras
encuestas de satisfaccion hemos obtenido buenos resultados por nuestros servicios y atencion al

cliente.
3. ¢Sus clientes fijos son activos en medios digitales? En su gran mayoria si

4. considera que como departamento tienen claro los conocimientos basicos sobre los clientes actuales

y clientes potenciales de la empresa? SIXNO

Estrategias publicitarias

1. ¢Conoce los precios y diferencias con respecto a la competencia? Si, no todos, pero tengo

conocimientos d ellos mas importantes

2. ¢con que frecuenta la empresa realiza descuentos, promociones o alianzas comerciales que

ofrezcan beneficios?: Los pagquetes de promociones no se hacen con regularidad peor si tendemos a
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dar descuentos a nuestros clientes fijos que requieran mas de un servicio

¢la empresa ofrece contenido de valor?: Realmente no tiene establecida una accion de contenido

de valor.

¢cuales son los medios de comunicacion de la empresa con sus clientes? La interaccion
interpersonal y directa en nuestras instalaciones es la principal, ademas de las vias telefonicas, y de

correos electronicos.

¢considera que es necesario para la empresa disefiar un plan estratégico de publicidad? SI _X

NO

Estrategias de servicio

¢ Qué diferencia al servicio que ofrece la empresa? ¢ O que lo caracteriza?: Sin duda nos
caracteriza la resolucion de los problemas y el apropiamiento sobre los intereses particulares de cada
cliente, nos centramos en brindar por medio de las consultorias un plan de consultoria con toda la

informacidn necesaria para la satisfaccion de nuestros clientes.

¢ Tiene claridad sobre el segmento al que se dirige la empresa? Por supuesto, nuestro sector

principal es acoge todo el sector empresarial. Sobre todo, el local.
¢ Considera que es pertinente hacer cambios en el portafolio de servicio? SI_ NO X

Estrategia de comunicacion y promocion

¢Utilizan herramientas promocionales? ¢ Cuales?: No se encuentran activas, no tenemos mucha

participacion digital.
¢ Cuentan con un presupuesto destinado a la promocién?: claro.

¢ Tienen perfil social? En caso de responder que si, ¢en qué redes? ¢Se obtuvieron resultados

hasta el momento?: Solo tenemos la pagina principal de Facebook, peor ha estado inactiva desde



Codigo: F-DO-0025

]
\.. = imstirucion .
@ ~ UNIVERSITARIA INFORME FINAL DE PRACTICA

= DE ENVISADD PROFESIONAL Version: 01
- e‘d;C?ijydﬁmouo Pagina 61 de 69

hace un tiempo.
4. ¢Considera que la empresa necesita una estrategia de marketing y promocién de sus servicios?
SIXNO _
Anexo 2.
Guia de pautas
Nombre de la empresa: AMARR asesores S.A.S

Informacién bésica

1. ¢A qué area de la empresa pertenece?: Al departamento de comunicacion y marketing

3. ¢Cual es su funcidn laboral? : Soy el comunnity manager y encargado al mando de direccion los

trabajos publicitarios de nuestros clientes.

Conocimiento de los clientes

o

¢ Sabe quiénes podrian ser sus clientes potenciales?: Si, cualquier empresa

6. ¢Saben qué es lo que piensan/opinan sus clientes de su servicio?: Desde mi area de experiencia

hemos tenido buenos resultados

7. ¢Sus clientes fijos son activos en medios digitales?: Si, algunos solicitan creaciones de redes o

mejoramiento de ellas.

8. ¢considera que como departamento tienen claro los conocimientos basicos sobre los clientes

actuales y clientes potenciales de la empresa? SIx NO
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Estrategias publicitarias

¢ Conoce los precios y diferencias con respecto a la competencia?: No muy bien

¢con que frecuenta la empresa realiza descuentos, promociones o alianzas comerciales que
ofrezcan beneficios?: No soy el encargado de establecer los precios, pero si tengo entendido que las

promociones no se hacen con frecuencia
¢la empresa ofrece contenido de valor? No lo creo.

¢cudles son los medios de comunicacion de la empresa con sus clientes? Cuando es directo con

nosotros, por via de correos electronicos, WhatsApp y telefonica,

¢considera que es necesario para la empresa disefiar un plan estratégico de publicidad? SI _X

NO

Estrategias de servicio

¢ Qué diferencia al servicio se ofrece la empresa? ¢O que lo caracteriza?: Realizamos un
excelente trabajo en cada area de asesoria, hay excelentes profesionales disefiando planes de accion

para cada caso
¢ Tiene claridad sobre el segmento al que se dirige la empresa?: Se dirige a todo el empresarial
¢Considera que es prudente hacer cambios en el portafolio de servicio? SI _ NO X

Estrategia de comunicacion y promociéon

¢ Tienen identificados a sus diferentes publicos?: eso creo
¢Utilizan herramientas promocionales? ¢ Cudles?: Para promocionarnos a nosotros mismo, no.
¢ Cuentan con un presupuesto destinado a la promocién?: Si

¢ Tienen perfil social? En caso de responder que si, ¢en qué redes? ¢Se obtuvieron resultados
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hasta el momento?: Tenemos uno y esta inactivo

6. ¢Considera que la empresa necesita una estrategia de marketing y promocién de sus servicios?

SIXN
Anexo 3.

Guia de pautas

Nombre de la empresa: AMARR asesores S.A.S

Informacién bésica

4. ¢A qué area de la empresa pertenece?: Al area de comunicacion y marketing

5. ¢Cuél es su funcidn laboral?: Soy el disefiador grafico

Conocimiento de los clientes

9. ¢Sabe quiénes podrian ser sus clientes potenciales?: en mi area si, cualquiera que necesite disefio

de publicidad

10. ¢Saben qué es lo que piensan/opinan sus clientes de su servicio? En general quedan muy

satisfechos con los resultados

11. ¢ Sus clientes fijos son activos en medios digitales? Si

12. ¢ considera que como departamento tienen claro los conocimientos basicos sobre los clientes

actuales y clientes potenciales de la empresa? Sl x NO

Publicidad

11. ¢Conoce los precios y diferencias con respecto a la competencia? No mucho.

12. ¢con que frecuenta la empresa realiza descuentos, promociones o alianzas comerciales que

ofrezcan beneficios? La verdad no tengo conocimiento.
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¢la empresa ofrece contenido de valor? Creo que al no darse publicidad siento que no han

visibilidad ese aspecto.

¢cudles son los medios de comunicacion de la empresa con sus clientes? Por via informal,

WhatsApp y telefonica, aunque también por Gmail.

¢considera que es necesario para la empresa disefiar un plan estratégico de publicidad? SI _X

NO

Servicio

¢ Queé diferencia al servicio que ofrece la empresa? ¢ O que lo caracteriza? Brindamos asesorias

de todo tipo, muy completas.
¢ Tiene claridad sobre el segmento al que se dirige la empresa? Al de todas las empresas.
¢ Considera que es prudente hacer cambios en el portafolio de servicio? SI __ NO X

comunicacién y promocion

¢ Tienen identificados a sus diferentes publicos? Maso menos
¢Utilizan herramientas promocionales? ¢Cuéles? Nosotros no
¢ Cuentan con un presupuesto destinado a la promocién?: supongo

¢ Tienen perfil social? En caso de responder que si, ¢en qué redes? ¢Se obtuvieron resultados

hasta el momento?: Creo que no tenemos activos.
¢Considera que la empresa necesita una estrategia de marketing y promocion de sus servicios?

SIXNO _
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