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RESUMEN EJECUTIVO

A lo largo de los altimos afios, uno de los factores de éxito de una empresa, es
la implementacion de una estrategia que permita lograr mayor posicionamiento de
mercado, a través de los medios digitales. Interactuar con los clientes y conocer sus
necesidades, permite lograr una ventaja competitiva si la informacion es utilizada
correctamente.

El presente trabajo final de grado fue realizado en una empresa de marketing
digital y publicidad de la ciudad de Cérdoba, con el fin de brindar soluciones a sus
principales problematicas, para poder expandirse y posicionarse en el mercado.

A lo largo del trabajo se explicaron las razones por las que se definié como
objetivo general del trabajo, realizar una planificacion estratégica para alcanzar los
objetivos de la empresa.

Por otro lado, se elabor0 una propuesta con el fin de dotar a la empresa de
todos los recursos necesarios para apalancar el crecimiento deseado, mejorar los
procesos internos e implementar una estrategia de posicionamiento de mercado. La
misma se detall6 a través de siete planes, que incluyeron acciones especificas en el
area de recursos humanos, produccion, administracion y marketing.

Por ultimo, se indicaron los motivos de la implementacion integral de la
propuesta para lograr un crecimiento sustentable y mantener los estandares de calidad

establecidos.

Palabras clave: marketing digital, planificacion, estrategia, procesos y

publicidad.



ABSTRACT

Over the last few years, one of the success factors of a company is the
implementation of a strategy that allows achieving greater market positioning, through
digital media. Interacting with customers and knowing their needs allows you to
achieve a competitive advantage if the information is used correctly.

The present final degree project was carried out in a digital marketing and
advertising company in the city of Cérdoba, in order to provide solutions to its main
problems, in order to expand and position itself in the market.

Throughout the work they explained the reasons why it was defined as the
general objective of the work, to carry out a strategic planning to achieve the
objectives of the company.

On the other hand, a proposal was prepared in order to provide the company
with all the necessary resources to leverage the desired growth, improve internal
processes and implement a market positioning strategy. It was detailed through seven
plans, which included specific actions in the area of human resources, production,
administration and marketing.

Finally, the reasons for the full implementation of the proposal to achieve
sustainable growth and maintain the established quality standards were indicated.

Keywords: digital marketing, planning, strategy, processes and advertising.
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Capitulos I: Introduccion

Introduccioén

A lo largo de estas ultimas décadas las empresas a nivel global han sufrido una
gran cantidad de cambios en diferentes areas, en especial en los medios de
comunicacion, modificando la manera en como llegar al cliente.

En consecuencia, un factor clave para las empresas es la planificacion de una
estrategia de marketing digital para atraer nuevos clientes y lograr una ventaja
competitiva en el mercado. Por este motivo, las empresas demandan servicios de ésta
area, publicidad y disefio grafico.

El presente proyecto de aplicacion profesional se realiza para una empresa de
marketing digital y publicidad de la ciudad de Cérdoba recientemente fundada, que
cuenta con la problematica general de no poseer recursos econémicos- financieros
suficientes para poder posicionarse en el mercado.

En consecuencia, se realiza una planificacion estratégica como objetivo
general del trabajo, con el fin de analizar desde el punto de vista de la administracion,
los factores considerados claves a nivel estratégico, tactico y operativo, para que la
organizacion pueda lograr un crecimiento deseado.

Desde el capitulo cinco al ocho, se realiza un exhaustivo analisis externo e
interno para conocer las fortalezas, oportunidades, debilidades y amenazas de la
organizacion. A partir de ello, se elabora un diagndstico del estado actual y una
propuesta, desarrollada a partir de tres etapas: estratégica, tactica y presupuestaria.

El estudio se respalda a través del marco tedrico detallado en el capitulo tres,

bibliografia y anexos; ademas de los capitulos nueve y diez, que permiten tomar



conocimiento de conceptos claves y ampliar la informacion necesaria para entender el
desarrollo del presente trabajo.

Por otro lado, la metodologia utilizada, es una investigacion con enfoque
cualitativo ejecutada a partir de los siguientes métodos de recoleccion de datos:
entrevistas exploratorias a fuentes primarias y consultas de estudios a fuentes

secundarias; detallado en el capitulo cuatro.

Justificacion y Antecedentes Generales

La compafiia comienza a realizar sus actividades a principios de Febrero del
afio 2017, a partir de detectar la necesidad de tres empresas en planificar y ejecutar
acciones de marketing digital y publicidad. De esta manera, la empresa formada por
dos personas trabaja actualmente sin contar con una formalizacion fiscal,
planificacion ni estrategia. Ademas, no se cuenta con un nombre de fantasia con la
que se pueda trabajar el posicionamiento en el mercado.

En la actualidad la empresa se encuentra con la problematica que desea
expandirse adquiriendo nuevos clientes pero observa que los recursos no alcanzan
para poder brindar el mismo servicio. Ademas, de no contar con una estrategia que la
posicione competitivamente en el mercado.

La ausencia de una estrategia a mediano plazo y objetivos, genera un trabajo
destinado a resolver las distintas necesidades de los actuales clientes, sin poder ver
mas alla del corto plazo. En consecuencia, con el tiempo se pueden perder clientes al

no contar con una estrategia solida que diferencie del mercado o agregue valor.
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La falta de objetivos imposibilita la determinacion estratégica de los recursos
necesarios a corto, mediano y largo plazo y su correcta administracion y optimizacion.

Por otro lado, es importante tener en cuenta cuéles seran los planes orientados
a generar una empresa con salud financiera y econdmica que permita apalancar la
volatilidad de los mercados hoy en dia en Cérdoba. No contar con éstos, puede
imposibilitar el crecimiento de la misma o perder participacion en el mercado, de tal
manera que genere la quiebra.

La intencidn del trabajo final de grado es realizar una planificacion estratégica
que permita a la empresa enfocar todos sus esfuerzos en el logro de las metas a través
de una estrategia. Se estableceran objetivos a corto, mediano y largo plazo que
brinden una clara direccién del futuro que quiere lograr la empresa. Ademas se
realizard un analisis exhaustivo de las distintas fuerzas que coexisten en el mercado
para poder conocer la competencia y generar una propuesta de valor.

Con una planificacion se mantiene un enfoque holistico, pudiendo determinar
a partir de los objetivos y estrategia, los recursos que debe poseer la empresa para su
posterior optimizacion. Ademas, se plantean objetivos de cada area, que a su vez en
conjunto aportan al logro de la vision.

A partir de su implementacion se evaltan indicadores de cada area para
corroborar la eficacia de la estrategia y realizar los cambios necesarios. El correcto
control permite poder anticiparse a posibles escenarios de forma proactiva y
aprovechar las oportunidades del entorno.

De esta manera, la planificacion estratégica sienta bases y organiza la empresa,
posibilitando que todos sus componentes trabajen de forma integra y hacia un mismo

fin.
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Capitulo 11: Objetivo General y Especifico

Objetivo General

Disefar una planificacion estratégica para una empresa de marketing digital y
publicidad localizada en Cérdoba Capital, que le permite incrementar sus ventas un

100% desde Enero a Agosto del afio 2018.

Objetivos Especificos

e Definir nombre de la empresa, vision y mision, en el Gltimo trimestre del 2017.
Establecer la identidad corporativa para poder posicionarse en el mercado y

orientar todas sus actividades al logro de una vision conjunta.

e Analizar la situacién actual de la empresa y el entorno en el cual opera,
durante el tercer trimestre del 2017.
A partir de la realizacién de un diagnostico de microentorno y macroentorno
se evalGa cémo la empresa puede aprovechar estratégicamente sus fortalezas y

oportunidades para disminuir sus debilidades y amenazas.

e COrientar la ejecucion de las actividades estratégicamente en pos del logro de
los objetivos a corto, mediano y largo plazo; desde Enero a Agosto del 2018.
En base al establecimiento de objetivos se disefian planes de accion alineados

al logro de la vision.
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Capitulo I11: Marco Tedrico

En este capitulo se detallaran nociones y conceptos tedricos que permitan

comprender el desarrollo del trabajo final de grado.

Planificacion Estratégica

La planificacion estratégica es el “proceso a través del cual los
administradores formulan e implantan las estrategias, teniendo en cuenta el contexto
competitivo actual y futuro de la empresa.” (Hill y Jones, 2009, p. 10).

El proceso de planeacion es coherente, proactivo e integrado, abarcando los
tres niveles (estratégico, tactico y operativo). Posibilita a la empresa analizar su
posicionamiento actual y el que desean lograr en un futuro, haciendo una reflexion y
evaluacion del ambiente externo e interno (Martinez Pedros y Milla Gutiérrez, 2012).

Realizar una planificacion estratégica brinda los siguientes beneficios:

o Genera el pensamiento sistematico en el futuro para la direccion de la
organizacion.

¢ Identifica los cambios que se pueden ejecutar para mejorar el
desarrollo de la empresa.

e Permite identificar prioridades y establecer la direccion que debe tomar
la organizacion.

e Enfoca el comportamiento de todos los individuos a una misma meta.

e Proporciona una estructura que mejore la coordinacion y el control de

las actividades.
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e Gestiona los recursos disponibles para aprovechar las oportunidades.

El plan estratégico tiene un horizonte temporal que por lo habitual es de tres a
cinco afios. Decisiones estratégicas de mayor alcance (diez a quince afios), decisiones
de largo alcance (tres a cinco afos) y decisiones operativas (un afio 0 menos),

(Martinez Pedros y Milla Gutiérrez, 2012).

Pasos de una planificacion estratégica

El proceso de la planificacion estratégica comprende siete pasos que abarcan
la formulacion de estrategias, implementacion y evaluacion. Desde el primer paso al
cinco incluido se realiza un analisis y desarrollo de puntos claves para poder formular
estrategias. En el paso seis, se establecen y ejecutan cursos de accion para poder llevar
a la practica la implementacion de las estrategias. Finalmente, en el paso siete se
utilizan herramientas que permiten la evaluacién y control de las estrategias (David,
2013; Robbins y Coulter; 2010).

1- Desarrollo de las declaraciones de vision y mision

2- Andlisis Externo

3- Andlisis Interno

4- Establecimiento de objetivos
5- Formulacion de estrategias

6- Implementacion de estrategias

7- Control y evaluacién de resultados

14



Paso uno: desarrollo de las declaraciones de vision y mision

Toda planeacion estratégica comienza con el desarrollo de las declaraciones de
vision y misidn que le brindara una identidad y una direccion de lo que la empresa
quiere lograr.

Segun David (2013), el comienzo de una organizacién se basa en un grupo de
creencias sobre el producto o servicio que puede ofrecer a un cierto grupo de clientes,
en una determinada area geografico a un precio rentable. Dichas creencias son las que
la vision y mision apoyaran.

La vision responde a la pregunta “qué quiere llegar a ser la empresa” (David,
2013, p. 9), debe ser en lo posible corta y desarrollada por la mayor cantidad de
gerentes posibles para generar mayor compromiso. Ademas es inspiradora, abarca
todos los objetivos y es a largo plazo. (David, 2013; Martinez Pedrés y Milla
Gutiérrez, 2012).

La mision es la declaracion de la razon de ser de la empresa que “responde a la
pregunta cual es el negocio o por qué existimos” (David, 2013, p. 10). “Es mas
especifica y centrada en los medios a través de los cuales competird en la industria”.
(Martinez Pedros y Milla Gutiérrez, 2012, p.22) Es importante dejarla en un
documento por escrito, ya que proporciona la base para que los individuos se

identifiquen con el propésito. (David, 2013; Martinez Pedrés y Milla Gutiérrez, 2012)
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Paso dos: Analisis Externo

Las organizaciones se encuentran rodeadas de distintas fuerzas externas que
constantemente cambian, afectando de forma positiva o negativa al logro de sus
objetivos. La finalidad de este analisis es poder identificar y evaluar las distintas
oportunidades y amenazas para que la empresa luego, pueda desarrollar e
implementar estrategias que permitan aprovechar las primeras y evitar al maximo
posible las consecuencias de las segundas. Dicho analisis se puede dividir en

macroambiente y microambiente (Kotler y Armstrong, 2008).

Macroambiente

En este ambiente se encuentran distintos factores externos que estan fuera del
control de las organizaciones y que generan un impacto. A traves del marco PESTEL
se puede analizar cada una de ellos para obtener un listado de posibles amenazas y
oportunidades y determinar el grado de influencia que pueden generar (Johnson,
Sholes y Whittington, 2006; Kotler y Armstrong, 2008; Martinez Pedros y Milla
Gutiérrez, 2012).

Las fuerzas externas se pueden clasificar en las siguientes categorias:

e Fuerza politica: existen decisiones gubernamentales que influyen en las
organizaciones e individuos como pueden ser leyes, dependencias del

gobierno y grupos de presion.

e Fuerza econdmica: aquellos factores que afectan al poder de compra 'y
consumo en una sociedad, por ejemplo: oferta monetaria, aumento de tasas de

interés, inflacién, ciclos econdmicos.
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Fuerza social: cambios en la sociedad que afectan al consumo dia a dia como
por ejemplo: incremento en la profesionalizacién de la poblacion, aumento de
natalidad. Otro ejemplo claro es la nueva generacién Y, a la cual las empresas
se encuentran constantemente estudiando para analizar los distintos intereses y
gustos que hoy tienen; ademas de las tendencias para el mediano y largo

plazo.

Fuerza tecnoldgica: son todas aquellas novedades que surgen constantemente a
través del uso de la tecnologia como es la creacién de nuevos productos,
mecanismos nuevos para mejorar algin proceso de produccion y reducir

costos, entre otros.

Fuerza ecoldgica: abarca el uso de los recursos naturales afectados por la
actividad de la empresa. Actualmente las tendencias marcan un aumento en la
preocupacion de la sociedad por la contaminacion, la escasez de materias
primas y animales en peligro. En consecuencia, se ha generado una creciente
intervencion del gobierno en la administracion de recursos, asi como, la
demanda de productos organicos, saludables y productos realizados con

elementos renovables.

Fuerza legal: son todas las regulaciones a nivel Nacional, Provincial o
Municipal que limitan el accionar de las empresas a ciertos estatutos. Por
ejemplo: ley de impuesto a las ganancias, cédigo de comercio, legislacién

laboral, legislacion sobre seguridad e higiene.
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Microambiente
En el microambiente se encuentran todas aquellas fuerzas que rodean a una
organizacion y que a diferencia de los factores del macroambiente se las puede
influenciar. El analisis de los mismos sirve para poder identificar las caracteristicas de
la industria y la posicidon competitiva de la empresa en ella, permitiendo sentar las
bases para la generacién de una ventaja competitiva (Koontz, Weihrich y Cannice,
2012).
Segun David (2013) Porter clasifica a dichas fuerzas en cinco:
¢ Rivalidad entre empresas competidoras
e Entrada potencial de nuevos competidores
o Desarrollo potencial de productos sustitutos
e Poder de negociacion de los proveedores

e Poder de negociacion de los consumidores

Con el analisis de los componentes se podra determinar cual es el grado de
rentabilidad que puede obtener la empresa, ya que se podra identificar los elementos
clave que generan un mayor impacto en la empresa de cada una de las fuerzas.
Ademas, de considerar en su conjunto todos los factores y evaluar el grado de
conveniencia a la hora de ingresar a una nueva industria o permanecer en ella
(Koontz, Weihrich, Cannice, 2012; David, 2013).

Es importante aplicar el modelo de las cinco fuerzas en unidades estratégicas
de negocios ya que las organizaciones pueden vender diversas clases de productos
/servicios y actuar en distintos mercados. Ademas tener en cuenta, que los factores no
son independientes entre si, ya que el cambio en uno puede desencadenar cambios en

otros (Koontz, Weihrich, Cannice, 2012; David, 2013).
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Rivalidad entre empresas competidoras

Segun Johnson, Scholes y Wittington, (2006) son organizaciones que
comercializan productos y/o servicios similares apuntando al mismo grupo de
consumidores.

Los siguientes son algunos de los factores que afectan a la rivalidad entre empresas
(Thompson, Peteraf, Gamble y Strickland, 2012).

e Enun mercado en donde la demanda crece lentamente las empresas comienzan
a aplicar distintas estrategias para poder incrementar el volumen de ventas y
luchar por la participacion del mercado.

e Mientras mayor sean los costos para los compradores de cambiar la marca de
un producto por otra, estaran menos dispuesto a hacerlo; por lo tanto menor
rivalidad habra. Los costos del cambio incluyen costos monetarios,
psicoldgicos, tiempo y molestias.

e Cuanto mayor sea la diferencia que exista entre los productos de las distintas
empresas la rivalidad sera menor. Esto sucede porque los compradores
generan lealtad a la marca por atributos que se ajustan a sus necesidades y no
tienen productos con caracteristicas iguales con qué compararlos.

Segun Thompson, Peteraf, Gamble y Strickland, (2012) la rivalidad puede ser
encarnizada o brutal cuando los competidores tienen prolongadas guerras por precios
y otras tacticas agresivas que atentan contra la rentabilidad de sus empresas. La
rivalidad puede ser feroz o fuerte cuando las empresas batallan constantemente por la
participacion de mercado, generando un margen de ganancias casi en cero. Ademas, la
rivalidad puede ser moderada o normal, cuando a pesar de la gran competencia la
mayoria de las empresas de la industria ganan utilidades aceptables. Por otro lado, la

rivalidad puede ser considerada débil, cuando la mayoria de los competidores
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consideran aceptable su nivel de crecimiento en ventas y participacion de mercado,
muy pocas veces ponen en practica tacticas ofensivas para ganar clientes de los rivales

y obtienen rendimientos sobre su inversion acorde a la expectativa.

Entrada potencial de nuevos competidores

Cuantos mayores sean las posibilidades que una empresa pueda ingresar
facilmente a una industria, mayor sera la competencia. Es por esto, muy importante
analizar los siguientes dos factores para determinar la gravedad ante un posible nuevo
competidor (Thompson, Peteraf, Gamble y Strickland, 2012).

Por un lado, la reaccidn de las empresas que pertenecen a la industria ante el
nuevo ingresante; ya que éstas pueden implementar acciones defensivas: descuentos
de precios, mayor publicidad, promociones de ventas, productos o servicios que
contengan caracteristicas similares a la nueva empresa, entre otros. Analizar este
factor, permitira para el recien llegado saber los costos elevados y riesgos a la hora
de ingresar (Thompson, Peteraf, Gamble y Strickland, 2012).

Por otro lado, existen barreras de entrada al mercado, las cuales pueden ser
altas o bajas, y es importante investigar para poder tener la mayor cantidad de
informacidn para tomar la decision de ingresar o no (Thompson, Peteraf, Gamble y
Strickland, 2012).

L os siguientes son algunos ejemplos de barreras de entradas con las que se
puede encontrar un nuevo competidor (David, 2013; Thompson, Peteraf, Gamble y
Strickland, 2012).

e Existencia de economias de escala en produccion, distribucion u otras

areas que pone en desventaja de costos al nuevo competidor.
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o Desventaja en costos con los competidores existentes debido a que
ellos pueden contar con ventajas significativa en sus costos gracias a su
experiencia y aprendizaje.

e Solida lealtad de los compradores a marcas establecidas.

o Fuerte efectos de red que condiciona la demanda del comprador,
debido a que a mayor cantidad de usuarios del producto/servicio,

mayor sera la demanda.

Desarrollo potencial de productos sustitutos

Segun David (2013) muchas empresas compiten con fabricantes de productos
sustitutos que forman parte de otra industria, estos productos cumplen con la misma
funcionalidad aunque tienen caracteristicas distintas como el tipo de material con el
que estan hechos (ejemplo: azucar refinada y edulcorantes). La existencia de
productos sustitutos pone un limite al precio que se puede cobrar antes que los
compradores cambien al otro producto.

Se incrementa la rivalidad entre los fabricantes de productos sustitutos de
acuerdo a si los compradores consideran que el precio del sustituto es atractivo debido
a su calidad, desempefio y otros atributos que considere. Ademas, si los costos de

cambiar de producto son bajos (Thompson, Peteraf, Gamble y Strickland, 2012).
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Poder de negociacion de los proveedores

Los proveedores de las empresas de una industria pueden representar una
fuerza competitiva fuerte o débil de acuerdo a como influyen en la negociacion de las
condiciones de la oferta a su favor.

Los siguientes son diversos factores que pueden afectar al poder de
negociacion de los proveedores (David, 2013; Thompson, Peteraf, Gamble y
Strickland, 2012).

e Lacomercializacion de insumos escasos por parte de los proveedores les
permitira tener un poder de negociacion alto respecto a precios u otras
condiciones de venta.

e Laexistencia de materia prima que mejore el desempefio o calidad del
producto/servicio de la empresa, le va a brindar un mayor poder de
negociacion al proveedor.

e Ladificultad o alto costo de cambiar de un proveedor a otro también le facilita
una mayor influencia en la negociacion al proveedor.

Analizar esta fuerza es muy importante porque cada vez mas se establecen
uniones estratégicas entre las empresas y los proveedores para reducir costos de
inventario y logistica, mejorar la calidad y disminuir la cantidad de desperfectos, entre
otros. Por lo cual, es determinante poder evaluar el nivel en que agrega valor el
proveedor para mejorar el producto/servicio y por ende la rentabilidad de la unidad

estratégica (David, 2013; Thompson, Peteraf, Gamble y Strickland, 2012).
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Poder de negociacion de los consumidores
Los compradores son la fuerza que mas afecta a la ventaja competitiva por lo
que es pertinente analizar el poder de negociacion que tienen. Para ello, es necesario
tener en cuenta que las presiones competitivas que generan en una industria dependen
del grado de influencia a la hora de negociar y de la sensibilidad al precio por parte de
los consumidores. En el caso de la primera, aquellos compradores con fuerte
influencia pueden exigir rebajas de precios, mejores formas de pago entre otros,
limitando la rentabilidad de la industria. En el segundo caso, consumidores con una
alta sensibilidad al precio generan una restriccion para las empresas de poder elevar
los precios sin perder ingresos. (David, 2013; Thompson, Peteraf, Gamble y
Strickland, 2012).
Los siguientes son algunos factores que permitiran tener mayor o menor poder
de negociacion:
e Mientras menor sean los costos de cambiar a marcas rivales o bienes
sustitutos, mayor sera el poder de negociacion.
o Ladébil diferenciacion existente entre los productos de una misma
industria incrementa su poder de negociacion.
e Cuando la demanda es débil y las empresas quieren incrementar sus

ventas los consumidores aumentan su poder de influencia.
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Paso tres: Andlisis Interno

Estd compuesto por todos aquellos componentes que estan dentro de la
organizacion como por ejemplo: recursos, actividades que conforman su cadena de
valor, mision, vision. El analisis interno permitira definir y evaluar debilidades y
fortalezas, para disefiar estrategias que conviertan a las primeras en las segundas;
generando una ventaja competitiva (Thompson, Peteraf, Gamble y Strickland, 2012;
David, 2013).

Para poder realizar el analisis debemos tener en cuenta cuales son los
elementos que componen internamente una organizacion.

Recursos

Son un conjunto de activos que una empresa utiliza para poder desarrollar e
implementar estrategias que creen valor.

Se pueden clasificar en recursos tangibles (materiales) y recursos intangibles
(inmateriales). De acuerdo a las siguientes cuatro categorias generales se pueden
analizar (Martinez Pedros y Milla Gutiérrez, 2012; Johnson, Scholes y Whittington,
2006).

e Recursos fisicos: instalaciones y equipos, capacidad de produccion, edificios,

entre otros.

e Recursos financieros: capital, capacidad de endeudamiento, capacidad de

aumentar las utilidades, entre otros.

e Capacidad Intelectual: secretos comerciales, proceso de produccion innovador,

patentes, marcas, sistemas de negocios y base de datos de clientes
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e Recursos humanos: cantidad de personal. Ademas el conocimiento y

experiencia de los empleados es un recurso intangible muy importante.

Todos los recursos son relevantes a la hora del analisis pero hay que tener en
cuenta mas alla de la cantidad y del valor de cada uno, como la empresa los utiliza y

organiza de forma estratégica para cumplir sus metas.

Cadena de Valor

A través del analisis de cada una de las actividades que componen el proceso
que lleva a cabo la empresa se pueden determinar fortalezas y debilidades, que
influiran en el logro del éxito de la estrategia (David, 2013).

Michael Porter instaurd el concepto de analisis de la cadena de valor que
estudia al:

proceso que lleva a cabo la empresa como una sucesion de actividades que
afiaden valor al producto o servicio y que al final el consumidor comprara. El valor es
la cantidad que esta dispuesta a pagar el comprador por lo que la empresa ofrece
(Martinez Pedros y Milla Gutiérrez, 2012, p.87).

Mientras mayor sea el valor en relacion a los costos totales, la empresa sera
rentable

Segun Martinez Pedros y Milla Gutiérrez (2012) Porter desglosa las
actividades de una organizacidn en actividades primarias y de apoyo. A continuacion
se detallan las actividades primarias:

e Logistica interna: incluye la recepcidn, almacenaje, distribucion de insumos o
recoleccion de datos para producir el producto o servicio. Es importante
lograr la maxima eficiencia en cuanto a tiempos y costos para evitar retrasos

que dificulten el cumplimiento de plazo estimado de entrega al consumidor.
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Produccion: incluye todas las actividades que transforman la materia prima en

el producto o servicio final.

Logistica externa: una vez que esta listo el producto o servicio final se llevan a
cabo una serie de actividades que permiten la entrega del mismo a los

consumidores, por ejemplo: embalaje, almacenaje, distribucion.

Marketing y ventas: son todas aquellas actividades que hacen posible que el
consumidor conozca el producto o servicio y luego lo compre. Incluyen

publicidad, fuerza de ventas, acciones de marketing digital, entre otros.

Servicios: incluye actividades que generen un aumento o mantengan el valor

del producto/servicio, como por ejemplo; instalacion, mantenimiento.

Segun Johnson, Scholes y Whittington (2006) las actividades de apoyo se clasifican

en cuatro y mejoran la eficiencia de las actividades primarias.

Abastecimiento: hace referencia a la funcidén de compra de todos los recursos

necesarios para poder realizar las actividades primarias.

Desarrollo de la tecnologia: el uso de la tecnologia puede encontrarse en el
desarrollo del producto o servicio, en los procesos, en un insumo determinado
y en las actividades primarias y de apoyo. Ejemplos pueden ser: software para
la automatizacidn en alguna parte del proceso productivo, conocimiento por
parte de la empresa de cémo llevar a cabo determinadas tareas, tecnologia que

mejora las materias primas o el producto final.

Gestion de recursos humanos: abarca todas las actividades relacionadas con el

reclutamiento, seleccion, formacion, desarrollo y contratacién. La importancia
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de esta categoria es que le brinda respaldo a todas las actividades primarias y

de apoyo.

e Infraestructura: se asocia a todas las actividades que incluyen la direccion
general, planificacion, finanzas, sistemas de informacion, control de calidad y
sistemas de informacion. La infraestructura de una organizacion respalda en

forma global a toda la cadena de valor.

La cadena de valor se debe analizar teniendo en cuenta el producto o servicio
final de la organizacion ya que puede incluir caracteristicas especificas a tener en
cuenta. La evaluacion de cada una de las actividades permite identificar en cuéles se
encuentran ventajas que agreguen mayor valor al cliente y en base a eso poder enfocar

los esfuerzos para mejorarlas (Johnson, Scholes y Whittington, 2006).

FODA

Luego de haber realizado un analisis externo e interno de la organizacion es
necesario evaluar conjuntamente las fortalezas, debilidades, oportunidades y
amenazas identificadas para poder disefiar posibles estrategias que permitan
direccionar al éxito de las metas de la empresa.

Segun Martinez Pedros y Milla Gutiérrez (2012); David (2013) el objetivo de
analizar la matriz FODA es poder transformar las debilidades en fortalezas y las
amenazas en oportunidades. Los pasos para poder llevar a cabo la matriz son:

1. Listar las oportunidades y amenazas externas claves de la empresa.

2. Listar las fortalezas y debilidades internas claves de la empresa.
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3. Adecuar las fortalezas a las oportunidades y registrar las estrategias FO que

resulten.

4. Adecuar las debilidades a las oportunidades y registrar las estrategias DO que

resulten.

5. Adecuar las fortalezas a las amenazas y registrar las estrategias FA que

resulten.

6. Adecuar las debilidades a las amenazas y registrar las estrategias DA que

resulten.

Las estrategias FO o también llamadas maxi- maxi son la mas deseable o
potencialmente mas exitosa para una organizacion, ya que brindan la posibilidad de
utilizar las fortalezas y aprovechar las oportunidades.

Las estrategias DO o también llamadas mini-maxi buscan minimizar las
debilidades y maximizar las oportunidades; por ejemplo, una empresa que tiene una
debilidad en el area de produccion puede mejorarla obteniendo tecnologia del
ambiente externo aprovechando la oportunidad.

Las estrategias FA o maxi — mini utilizan las fortalezas de la empresa para
disminuir las amenazas externas. De esta manera, una empresa con fortaleza en el area
de marketing puede hacer frente a un nuevo producto de la competencia.

Por ultimo, las estrategias DA o mini-mini son una tactica defensiva ya que
buscan minimizar debilidades y amenazas; un ejemplo puede ser la reduccion o

liquidacion de una empresa (David, 2013; Johnson, Scholes y Whittington, 2006).
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Paso cuatro: Establecimiento de objetivos

Luego de haber establecido la vision, mision y analizado el ambiente externo e
interno de una empresa, se cuenta con informacion relevante para poder establecer los
fines que guiaran el accionar de la organizacion.

Los objetivos tienen que cumplir con una serie de criterios para poder motivar
e inspirar a los empleados, gestionar recursos en forma apropiada y brindar claridad a
la hora de ejecutar una tarea. Deben ser mensurables, es decir, que se deben poder
medir para evaluar su progreso. Ademas, ser especificos, brindando claridad en lo que
hay que lograr. Tienen que ser apropiados, es decir, alineados con la vision y mision.
De acuerdo al analisis externo e interno deber ser objetivos alcanzables, realistas. Por
ultimo, siempre tienen que tener un plazo determinado para cumplirlo (Martinez

Pedros y Milla Gutiérrez, 2012).

Paso cinco: Formulacion de estrategias

La estrategia se define como la “forma en que se determinan los objetivos
basicos a largo plazo en una empresa, la instrumentacion de los cursos de accién y la
asignacion de los recursos necesarios para alcanzar esos objetivos” (Koontz, Weihrich
y Cannice, 2012, pagina 111).

Rumelt define ciertos criterios o filtros para poder identificar estrategias que
no van a funcionar. El primer filtro hace referencia a que una estrategia debe crear o
mantener una ventaja competitiva. El segundo filtro define que la estrategia debe
formularse en respuesta a lo que sucede en el medio externo de la organizacion. El
tercer filtro expone que la estrategia debe estar alineada con las metas y politicas.

Por ultimo, una estrategia debe basarse en los recursos disponibles de la empresa

(Martinez Pedros y Milla Gutiérrez, 2012).
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Es importante tener en cuenta que para formular las estrategias de una

organizacion no sélo hay que tener en cuenta la informacion del analisis externo, sino

también la informacion del anlisis interno.

Sainz de Vicufia Ancin (2015) detalla en su libro que las estrategias se pueden

plantear de acuerdo a cuatro niveles:

1. Estrategia corporativa: en este nivel se incluye la vision, misidn, definicion de

unidades de negocio o negocio principal y estrategia competitiva, la cual se

puede clasificar en estrategia de liderazgo en costos, diferenciacion y

concentracion (Sainz de Vicufia Ancin, 2015).

2. Estrategia de cartera: se define cudl seré la estrategia a implementar para cada

unidad de negocio teniendo en cuenta la relacion de ella con el mercado. Para

poder establecer la relacion existente se utiliza la matriz (ANSOFF), que

vincula los productos nuevos y actuales con los mercados nuevos y actuales,

de la siguiente manera (Sainz de Vicufia Ancin, 2015).

MATRIZ DE OPCIONES ESTRATEGICAS DE CRECIMIENTO

nueyvos mercados

{ANSOFF)
.
"‘HE Productos
e Actuales Nuevos
""--..\_\_\_\_
Mercados —
Penetracian Desarrolle
Actuales de de
mearcado nuevos productos
Desarrallo 4
Nuevos de Diversificacion

Figura 1- Matriz Ansoff

Fuente: ’El plan de marketing en la prdactica”, Sainz de Vicuiia Ancin (2015)
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e Estrategia de penetracion de mercado: implica incrementar la
participacion de mercado de los productos que actualmente se
comercializan en los mercados actuales.

o Estrategia de desarrollo de nuevos productos: implica adaptar las
caracteristicas de los nuevos productos al mercado que ya se conoce.

o Estrategia de desarrollo de nuevos mercados: implica expandir
geograficamente el mercado del producto o insertar el producto en un
nuevo segmente de mercado, entre otros.

e Estrategia de diversificacion: implica el lanzamiento de nuevos

productos en mercados en los que todavia la empresa no comercializa.

3. Estrategia de Segmentacion, Posicionamiento y Fidelizacion: en este nivel de
selecciona el segmento o los segmentos a los que apunta la empresa, para cada
producto/mercado analizado en el nivel anterior. Ademas, se definiran las
caracteristicas especificas para posicionar cada producto/mercado. Por ultimo,
se establecera la estrategia de fidelizacion basada en dos pilares: el marketing
relacional y la gestion del valor percibido. La primera hace referencia a las
estrategias que implementa la empresa para mantener buenas relaciones con
los clientes. La segunda, implica conocer al cliente para poder incrementar el
valor que perciben de la compra realizada (Sainz de Vicufia Ancin, 2015).

4. Estrategia Funcional: se define el precio, producto, plaza y promocién de la
empresa para implementar su estrategia de marketing. ( Kotler P, Armstrong

G., 2008)
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e Precio: “es la cantidad de dinero que los clientes deben pagar para
obtener el producto y/o servicio” ( Kotler P, Armstrong G.,
2008, p. 52)

e Producto: son los productos y/o servicios que ofrece la empresa al

mercado.

e Plaza: incluye todas las actividades que lleva a cabo la empresa para
poder colocar los productos o servicios en lugares donde el pablico
objetivo puede obtenerlos.

e Promocidn: incluye todas las actividades que ejecuta la empresa para

incentivar al publico objetivo que adquiera sus productos y/o servicios.

Para poder cumplimentar este paso, es necesario analizar y evaluar cada una
de las estrategias resultantes de la matriz FODA. De esta forma, lograr una seleccion

de aquellas que se implementaran en el proximo paso.

Paso seis: Implementacion de estrategias

La implementacion de las estrategias es un proceso operativo que se centra en
la eficiencia y que requiere la coordinacion de muchos individuos y habilidades de
liderazgo (David, 2013).

Para comenzar con este paso es necesario transmitir la responsabilidad a los
gerentes de las areas y empleados que llevaran a cabo la ejecucion. Luego realizar una
distribucion de los recursos de acuerdo a las prioridades establecidas en el cuarto paso

(David, 2013).
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Poner en accion las estrategias requiere una programacion de tareas o cursos
de accion por lo que el diagrama de Gantt facilitara la organizacion de esta etapa. Esta
herramienta muestra las relaciones de tiempos entre los cursos de acciones de un
programa determinado. Gantt establecio que una serie de sucesos interrelacionados se

deben ver como las metas de un programa (David, 2013).

Paso siete: Control y evaluacion de resultados

En este paso se realizara una evaluacion de la implementacién de las
estrategias. Para lo cual, primero se debe analizar por qué muchas empresas fallan en
la ejecucion de la estrategia. Martinez Pedros y Milla Gutiérrez (2012) exponen que
las principales barreras son de vision, personas, direccion y recursos.

Las primeras hacen referencia a que un gran porcentaje de los empleados no
comprenden la estrategia. El segundo expone que muy poco personal es
recompensado en base a las estrategias. En tercer lugar, a la hora de llevar a cabo la
estrategia no se tuvo en cuenta en detalle la cantidad de recursos disponibles. Por
ultimo, el tiempo dedicado a revisar las estrategias por parte de los directivos es muy
poco en relacién a analizar como corregir desviaciones ( Martinez Pedros y Milla

Gutiérrez, 2012).
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Capitulo IV: Marco Metodoldgico

Para poder realizar el trabajo se lleva a cabo una recoleccidn de datos y
analisis a través de la investigacion de tipo exploratoria, ya que brindar claridad sobre
temas de los cuales no se tiene informacion.

La investigacion tiene un enfoque cualitativo, es decir, no se busca realizar
una medicién numérica o trabajar con métodos estadisticos, se basa en un proceso
inductivo. Los datos que se recolectan pueden ser a partir de fuentes primarias o
secundarias. Se pueden utilizar técnicas cualitativas como por ejemplo entrevistas en
profundidad o grupales. Ademas se puede consultar bibliografia y otras fuentes
secundarias.

De acuerdo a los objetivos especificos planteados, la metodologia utilizada
sera la siguiente:

o Definir nombre de la empresa, vision y mision.

Se utiliza un enfoque cualitativo, ya que la informacion que se necesita
recolectar es subjetiva y no se puede medir. Por lo que se recurre a fuentes primarias a
través de entrevistas exploratorias a los duefios de la empresa, ver anexo N°1. Y

fuentes secundarias por medio de bibliografia expuesta en el marco teorico.
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Tabla 1l
Ficha técnica para recoleccion de datos

Tipo de Disefio Exploratoria

Método de recoleccion de datos Entrevistas exploratorias
Tipo de datos Primarios

Poblacion meta Duefios de la empresa
Tamafio de la poblacion 2 personas

Método Cualitativo

Instrumento Cuestionario
Procedimiento Muestral No probabilistico

Fuente: elaboracion propia

e Analizar la situacion actual de la empresa y el entorno en el cual opera

Se utiliza un enfoque cualitativo para realizar el analisis macro del entorno de
la empresa utilizando fuentes primarias y secundarias. Para las primeras, se recurre a
entrevistas exploratorias con los duefios de la empresa, clientes, personal de empresas
competidoras de la industria y paginas web o portales web de las empresas; ver anexo
N°2, N°3 y N°4. Por otro lado para las segundas, se investigara la competencia y las
variables externas que afectan al mercado a través de diarios, revistas de economia y

estudios de mercado realizados.
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Tabla 2

Ficha técnica para investigacion a traves del macroentorno

Tipo de Disefio

Exploratoria

Método de recoleccion de datos

Entrevistas exploratorias

Tipo de datos

Primarios

Poblacién meta

Duefios de la empresa y personal de empresas competidoras en la
ciudad de Coérdoba.
Poblacion total: 48 empresas competidoras de la ciudad de

Cérdoba

Tamafio de la muestra

18 personas de diferentes empresas competidoras de la ciudad de

Cordoba y 2 personas duefias de la empresa en estudio.

Método

Cualitativo

Instrumento

Cuestionario

Procedimiento Muestral

No probabilistico

Fuente: elaboracion propio

Tabla 3

Ficha técnica para investigacion de macroentorno

Tipo de Disefio

Exploratoria

Método de recoleccion de datos

Consultar estudios de mercado, diarios, revistas

Tipo de datos

Secundarios

Poblacién meta

Competidores de la industria y productos

sustitutos
Método Cualitativo
Instrumento Estudios de mercado, revistas, diarios, articulos

sobre la industria y otros datos secundarios

Procedimiento Muestral

No probabilistico

Fuente: elaboracion propia
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Para el analisis micro de la empresa se recolectan los datos de acuerdo a un
enfoque cualitativo y fuentes primarias a través de entrevistas exploratorias a los
duefios de la empresa y otros participantes, que a través de su trabajo o productos

agreguen valor al servicio entregado.

Tabla 4
Ficha técnica para investigacion de analisis del microentorno

Tipo de Disefio Exploratoria

Método de recoleccion de datos Entrevistas exploratorias

Tipo de datos Primarios

Poblacion meta Duefios de la empresa y clientes

Tamario de la poblacién 2 personas duefias de la empresa y 4 personas en

representacion de diferentes empresas clientes de

la ciudad de Cérdoba.

Método Cualitativo
Instrumento Cuestionario
Procedimiento Muestral No probabilistico

Fuente: elaboracion propia

e Orientar la ejecucion de las actividades estratégicamente en pos del logro de
los objetivos a corto, mediano y largo plazo.
Luego de realizar un andlisis macro y micro del entorno se recurre a un
enfoque cualitativo trabajando con fuentes primarias a través de entrevistas
exploratorias grupales con los duefios de la empresa para realizar la formulacion de

estrategias, establecimiento de objetivos y disefio de planes de accion en equipo.
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Tabla s

Ficha técnica para recabar informacién necesaria para la formulacion de

estrategias, objetivos y planes de accion

Tipo de Disefio

Exploratoria

Método de recoleccion de

datos

Entrevistas exploratorias

Tipo de datos

Primarios

Poblaciéon meta

Duefios de la empresa

Tamafio de la poblacion 2 personas
Método Cualitativo
Instrumento Cuestionario

Procedimiento Muestral

No probabilistico

Fuente: elaboracién propia
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Capitulo V: Etapa Diagnostica

Antecedentes de la empresa

La empresa de marketing y publicidad nace en Febrero del afio del 2017 en
respuesta a la necesidad de un cliente, que buscaba una persona encargada del
marketing digital y del disefio grafico de otras piezas para su empresa. A partir de
esto, dos personas comenzaron a elaborar el servicio que podian ofrecer y el costo; y
una vez aprobado por el cliente, comenzaron a trabajar. A medida que fueron pasando
los meses, adquirieron experiencia y vieron la oportunidad de poder vender el mismo
servicio a otras empresas. Elaboraron propuestas de ventas y adquiriendo dos clientes
mas de distintos rubros. Actualmente, la empresa cuenta con cuatro clientes y quiere
seguir expandiéndose en el corto plazo.

El servicio esta orientado a empresas Pymes de la ciudad de Cérdoba y
excepcionalmente algunas localidades, por ejemplo Colonia Tirolesa.

La empresa se encuentra formada por dos personas, una es especialista en
marketing digital y publicidad, y la otra se desempefia en el area de administracion.
Ambos trabajan de manera freelance manteniendo una comunicacion diaria con los
clientes.

Actualmente, no se cuenta con nombre de la empresa, mision y vision,

ademas de no poseer formalizacion legal.
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Diagnostico

Macroambiente
De acuerdo a las variables del analisis PESTEL se puede analizar el macro

entorno de la siguiente forma:

Fuerza Politica
Con el cambio de gobierno en Diciembre del afio 2015, el escenario politico

cambio asi como el panorama para la Argentina. A continuacién se nombraran
algunas politicas que influyeron a las empresas y consumidores afectando al consumo,
y por ende, a la industria del comercio tradicional y electronico.
La mayor apertura de Argentina a las importaciones y exportaciones, conlleva

a contar con una mayor cantidad de productos de origen extranjero en la actualidad
que compiten con los nacionales. Generando un nuevo desafio para la industria,
lograr diferenciar a través de campafias publicitarias y acciones de marketing los
productos y servicios con el incremento de competidores.

e Las politicas del gobierno impuestas durante el 2016 no generaron una

reactivacion significativa en las industrias, por lo que muchas debieron

cerrar o generar despidos masivos, afectando a la pérdida de clientes de la

industria.

e El gobierno nacional extiende la politica de comunicacion oficial

permitiendo concursar a las agencias de publicidad de todo el pais, la

comunicacion de sus acciones politicas en las distintas zonas de Argentina.

De esta forma genera una gran oportunidad para la industria.

e De acuerdo a politicas impuestas a favor de los emprendedores y la

evolucién del comercio tradicional, existe un crecimiento de modelos de
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negocio basados en tiendas online de ventas, ya que las redes sociales y
otras herramientas permiten a la gente poder comenzar a comercializar y
de esta forma generar una nueva forma de sustentarse econdmicamente. La
industria se ve afectada positivamente ya que todos los nuevos

emprendimientos son potenciales clientes.

Fuerza Economica
A partir de la recesion sufrida en 2016 con un 1,8% de crecimiento anual,

inflacion del 40% y una caida en el consumo, el presidente Macri ejecuta distintas
reformas econdmicas para poder salir de ese escenario. A partir de la obtencion de
inversiones extranjeras, apertura a las importaciones y exportaciones, entre otras, la
Argentina se encuentra en una fragil recuperacion de la economia (Fondo Monetario
Internacional, 2016).

Analizar los siguientes indicadores, permitira poder comprender como afectan

a la industria, conformada por las empresas de marketing y publicidad:

e PBI: la proyeccion promedio del crecimiento real de la economia era
del 3%, pero ésta bajé al 2,7% en Mayo; ya que la industria no esta
pudiendo recuperarse. Se estima que el sector agropecuarioy la

construccién impulsaran éste indice en el segundo semestre.

e Consumo: la proyeccion indica una reactivacion del consumo del 2,3%
debido al prondstico de una tasa de inflacion a la baja y expansion del

crédito.
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¢ Inflacién: el Banco Central de la Republica Argentina (BCRA)
proyecto6 una inflacién entre el 12 y 17% pero el grupo de banca de
inversion estimo para Mayo 23,5%, asi como las 38 principales

consultoras privadas estiman 22,1%.

e Tipo de cambio: de acuerdo a las politicas monetarias del BCRA y la
crisis de Brasil, entre otros factores; se estima que el délar este afio
fluctie entre $17,50 y $18,35.

Teniendo en cuenta el analisis de las variables se puede observar que a partir
de Mayo las estimaciones son favorables para la economia, por lo que el publico
objetivo de la industria tendra mayor capacidad de ahorro para poder considerar en
invertir en marketing y publicidad de sus negocios. Aunque la industria debera seguir
incentivando y educando a los comercios la importancia de la inversion en marketing
digital y publicidad para posicionar sus marcas e incrementar sus ventas. El
incremento o no del consumo afecta en gran parte al igual que la inflacién en la
industria para que funcionen las acciones ya que invertir en incentivar las ventas no

sirve de nada si la sociedad no cuenta con capital.

Fuerza Social
La sociedad a lo largo de los afios ha cambiado en todo aspecto, pero uno de

los més interesantes para este trabajo es el comportamiento del consumidor actual.
Argentina ocupa uno de los tres primeros lugares, en cuanto a mayor

porcentaje de poblacion que utiliza Internet en Ameérica Latina, asi como, mayor

tiempo que las personas estan en las redes sociales. Segun "We Are Social", agencia

internacional que combina comprension de redes sociales, habilidades digitales,
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relaciones publicas y marketing; en promedio los argentinos dedican 4:44 hsen la
computadora y 3:30 en el celular, de los cuales pasan 3 horas y 13 minutos al dia en
Facebook y otras redes sociales, segln datos del afio 2016. Ademas, es importante
destacar que en promedio los argentinos tienen mas de tres redes sociales, segun el
analista de telecomunicaciones Enrique Carrier.

Segln un estudio realizado por Kantar TNS para la Camara Argentina de
Comercio Electronico (CACE), las compras por internet alcanzaron una facturacion
de $102.700 millones de pesos, en comparacidn a compras en centros comerciales de
$45.634,7 millones de pesos segun datos registrados por el INDEC. Esta modalidad
de consumo constantemente se consolida, de tal forma que al dia de hoy el 90% de los
argentinos ya realizaron compras online, aunque sea una vez.

Los rubros que mas crecieron son: articulos para el hogar (+124%), cosmética
y perfumeria (+104%) y los accesorios para vehiculos (+98%). Aunque, los que

obtienen mayor cantidad de ventas son:

25% 23%

20% 19%
15% 13%
11%
10% 9%
5%
0%

Indumentariay ElectroyTecno Muebles, Decoy  Deportesy Viajes
Calzado Hogar Fitness

Figura 2- Rubros con mas ventas alcanzadas en Argentina

Fuente: elaboracion propia con datos de estudio realizado por CACE, 2016
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La distribucidn geografica de acuerdo a las compras online es la siguiente:

Distribucion geogréafica de compras online en Argentina
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Figura 3- Distribucion geogréafica de compras online en Argentina
Fuente: elaboracién propia con datos de estudio realizado por CACE, 2016.

De acuerdo al rango etario, la participacion en el total de compras online realizadas es

la siguiente:

45,00%
39,80%

40,00%

35,00%

30,00%

0,
25,00% 21,20%
19,20%

20,00%
15,00%
10%
5,00% l 3,10%
0,00% ]

Grupo A/ 25- Grupo B / 34- Grupo C / 18- Grupo D / 45- Grupo E / 55- Grupo F/ 65
34 afios 44 afios 24 afios 54 afios 64 afios + afios

Figura 4 — Participacion de compras online totales en Argentina segin rango etario

Fuente: elaboracion propia con datos de estudio realizado por CACE, 2016
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Es importante analizar que segun datos obtenidos por la consultora Comscore
el 83% de las compras online son influenciadas por las mujeres y el 56,7% son
realizadas por ellas. Y por otro lado, los millennials, generacion entre 21 y 34 afios
conforman el 57% del total de las compras.

Otro dato que es de referencia para todos los negocios a nivel nacional e
internacional, es la influencia que tienen en los consumidores los productos y
servicios que ayudan a cuidar el medioambiente y a la sociedad. Actualmente, éste
tipo de précticas estan generando un incremento del 30% de sus ventas a ritmos muy
sorprendentes porque la sociedad esta generando dia a dia mayor conciencia. Las
empresas mas grandes de Argentina estan invirtiendo muchisimo dinero en areas de
investigacion y desarrollo para obtener productos que tengan estas cualidades.
Ademas, actualmente se puede ver como crecio en la industria la inversion por parte
de las empresas en campafias de publicidad y estrategias de marketing que inviten a la
sociedad a mejorar en cuestiones como salud, igualdad de género, no discriminacion,
reciclaje y reutilizacion de productos.

Todos estos datos, dan una buena informacion para poder saber en quienes

deben hacer foco las publicidades y las estrategias de marketing y marketing digital.

Fuerza Tecnoldgica
En esta industria es imprescindible estar actualizados de todas las

innovaciones tecnoldgicas que pueden ayudar a mejorar el servicio que se ofrece a los
clientes incrementando las ventas.
Las siguientes son distintos tipos de tecnologias que se pueden utilizar de

acuerdo al tipo de actividad que desarrolle el comercio y medios de compra.
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Carteleria Digital: es un sistema que permite difundir informacion para
los potenciales clientes, ya sea a través de pantallas dentro del local
comercial difundiendo promociones, catdlogo de productos con
precios, o ubicados en puntos especificos donde se encuentran los
potenciales clientes aunque no se encuentre alli un punto de venta
(estaciones de subte, paradas de colectivos, etc). Ademas se puede
difundir desde imagenes a videos, entre otros.

Analitica digital para retail: son herramientas que permiten gestionar y
evaluar estrategias que se utilizan para estimular la venta. Se puede
medir lo que sucede en tienda por ejemplo: % de visitantes que compra
sobre el total del trafico de tienda, tiempo que pasa un visitante en la
tienda, entre otros.

Herramientas de este tipo pueden ser: google analytics que indica
cantidad de visitas, tipo de trafico, duracion de las visitas, entre otras.
Aplicaciones para celulares y tabletas: permiten fidelizar a los clientes
del comercio, ofreciéndoles descuentos/promociones y otras
facilidades.

Estanterias interactivas: es un display que le permite al potencial
cliente a través de una pantalla touch, obtener mas informacion acerca
de los productos de su interés.

Probadores virtuales: es una nueva tecnologia que se desarrollo pero
todavia no estd a prueba en locales. Son caAmaras que detectan a la
persona interesada y en base a sus caracteristicas fisicas y sus intereses

le muestran como se veria con distintos modelos de indumentaria.
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6. Toshiba TCxAmaplify: permite poder escanear los productos que se
seleccionan para comprar en un supermercado con el celular y una vez
que se llega a la caja, el celular le transfiere a la computadora el
listado, evitando colas largas.

7. Email marketing: una forma de mantener el contacto con los clientes
enviandole promociones a través de un envio masivo de emails.

Ejemplos de esta herramienta son: Mailchimp, JanjoMail, entre otros.

Fuerza Ecoldgica

Segun un estudio realizado por el Instituto Estia-Via para la Federacion de
Comercio Electronico y Venta a Distancia ( FEVAD), expone que realizar compras
online reducen un 35% el di6xido de carbono respecto a las compras tradicionales.
Esto se debe a que se limitan los viajes a través de medios de transporte.

Otros beneficios son:

e Ahorro energético: al existir muchos comercios como tienda online sin tener
un espacio fisico, se ahorra la luz y aires acondicionados.

e Reduccion de consumo de papel: al realizar compras a través de tarjetas de
crédito, débito y transferencias se evita el uso de papel, ya que podemos tener
acceso a las facturas y recibos a través de nuestro mail o homebanking.

e Disminucion de uso de bolsas plasticas: los negocios fisicos utilizan mayor
cantidad de bolsas plasticas que las necesarias. Si bien los productos se pueden
enviar en bolsas o cajas a los clientes a través de una empresa de correo no se

utiliza la misma cantidad para poder disminuir cantidad de bultos.
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Como se hizo referencia en la fuerza anterior, en el mercado cada vez se
pueden ver mas productos que reducen la contaminacién en el medioambiente y el
incremento del consumo de estos. Ademas las redes sociales han posibilitado la venta
de productos usados o donacion.

La concientizacion acerca el medioambiente, salud, derechos humanos y otros
se puede ver en todos los medios a través de campafias de propaganda que realizan
muchas asociaciones, fundaciones e inclusive empresas en el pais.

Cada uno de estos avances genera que la sociedad evolucione y elija consumir

servicios y productos ecoldgicos.

Fuerza Legal
A partir de Junio del presente afio comienza la aplicacion de la nueva Ley de

Emprendedores, que permite poder conformar una empresa en 24 hs a través de
internet bajo la figura de Sociedades por Acciones Simplificadas (SAS). La
implementacidn comenzara en la ciudad de Buenos Aires y luego se extendera al resto
del pais. Ademas se activara el capital semilla brindando financiacién y nuevos planes
para emprendedoras y emprendimientos con impacto social. La financiacion no sera
realizada solamente por el Estado, sino también por capital privado.

En Junio del presente afio, la Comision Nacional de Valores y el Ministerio de
Finanzas de la Nacion presentaron un nuevo régimen, a partir del cual las pequefias y
medianas empresas podran optar por un nuevo credito a traves del Mercado de
Capitales. Presentando un avalista (banco, fondo de inversion o Sociedad de Garantia
Reciproca) podran acceder a fondos a mayor plazo y menor costo.

Con estas nuevas iniciativas, las empresas y emprendedores podran
desarrollarse, crecer e invertir en la industria a través de camparias de publicidad o

marketing digital.
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Cabe destacar, que actualmente no existe una ley para el comercio electrénico
la cudl es necesaria para tener mayor seguridad en las transacciones a todos los
intermediarios, evitar la venta de productos engafiosos, definir responsabilidades para
las partes y sobre actos de terceros, evitar fraudes, entre otros.

Luego de realizar el analisis del macroambiente se puede concluir que la
empresa cuenta con un entorno fructifero, respecto a la variedad de oportunidades que
se observan.

Se puede evidenciar que la creciente demanda de servicios de marketing
digital y publicidad se debe a una relacidn causa efecto entre varias fuerzas.

El origen surge en la fuerza tecnoldgica, debido al aumento en el uso de
diferentes dispositivos e Internet, durante las tltimas décadas. Generando, un gran
cambio en la fuerza social, como se puede observar en el incremento de la utilizacion
de hasta tres redes sociales y dispositivos moviles, por los argentinos.

En efecto, la estrategia de comercial de las empresas ha sufrido cambios, ya
que tuvieron que enfocarse en las ventas a traves de Internet. Por lo tanto, la demanda
por servicios de marketing digital y publicidad por parte de emprendimientos,
empresas Pymes y grandes empresas aumento.

Por otro lado, la fuerza legal denota falta de leyes que regulen el comercio
electronico, posibilitando acceso facil para que las empresas adquieran tiendas online.
No obstante, las operaciones online todavia no cuentan normativas para que se
realicen con mayor seguridad.

Se observan nuevas politicas econdmicas que benefician al incremento de
potenciales clientes para la industria, debido al gran namero de créditos para
emprendedores y empresas Pymes que pueden ser utilizados para invertir en el

marketing y publicidad de la empresa.
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Segun el anélisis de la CACE en 2016, Cérdoba es la segunda provincia con
mayor compras online registradas, por lo que la empresa estudiada se ve beneficiada.
Sin embargo, se recomienda plantear una estrategia comercial definiendo un publico
objetivo de empresas pertenecientes al rubro electrénico y tecnoldgico o de venta de
muebles, decoracion y hogar; ya que son los que tienen mayor participacién en las
ventas totales online.

Por ultimo, es necesario que la empresa a la hora de brindar servicios de
marketing digital y publicidad para sus clientes, oriente sus camparfias en las personas
entre 21 y 34 afios ya que registran el 57% del total de las ventas realizadas. Ademas,

tener en cuenta que el 83% de las compras estan influenciadas por mujeres.

Microambiente
De acuerdo al modelo planteado por Michael Porter, a continuacion se

detallaran las cinco fuerzas que caracterizan a la industria y que permiten definir la

posicion competitiva que tiene la empresa.

Rivalidad entre empresas competidoras
En la industria existen distintos tipos de empresas de publicidad y marketing

digital, si bien actualmente no se conoce con exactitud la cantidad, se los puede
clasificar en dos grandes grupos: emprendimientos o empresas en etapa de desarrollo
y empresas en etapa de crecimiento. En el primero encontramos en Cérdoba un grupo
de méas de 20 competidores, de acuerdo a entrevistas realizadas y relevamiento a
traves de internet y redes sociales. Los mismos se encuentran en etapa de desarrollo
contando en promedio con 3 a 5 clientes. En el segundo grupo contamos con

aproximadamente mas de 10 empresas que ya tienen afios de experiencia.
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La demanda de servicios de publicidad y marketing digital crece afio a afio ya
que el comercio tradicional estd mutando a comercio electrénico, debido a que
empresas nuevas directamente optan por tener una tienda online o porque adicionan a
su local fisico una tienda online. Esto genera una gran rivalidad entre los
competidores y por ende es necesario contar con una estrategia de negocio
establecida, ya sea para competir a través del liderazgo de costos, diferenciacion o

especializacion.

Al existir gran rivalidad los costos de cambiar de una empresa a otra son bajos,
ya que se puede encontrar una variada cantidad de empresas que brinden servicios
similares y buenas calidades a un precio aceptable. Ademas, muchas empresas para
poder realizar una camparfa de publicidad realizan concursos y la empresa ganadora

realiza el trabajo.

La empresa utilizada para realizar el trabajo final de grado pertenece al grupo
de empresas que se encuentran en etapa de desarrollo, por lo que tiene un alto nivel de

rivalidad con muchisimas otras que se encuentran en la misma situacion.

Entrada potencial de nuevos competidores
Teniendo en cuenta que actualmente realizar trabajos de marketing digital y

publicidad no requieren de un espacio fisico a diferencia de otros rubros no existen
altos costos fijos como una barrera de entrada. Ya que, muchas empresas que recién
comienzan pueden trabajar de forma freelance o alquilar espacios de coworking, hasta

que se considere necesario asumir el costo de un espacio fisico propio.

Por otro lado, si bien existe un mercado considerablemente creciente en la
provincia de Cérdoba, para que perdure en el tiempo una empresa en la industria debe

tener un servicio que agregue valor para el cliente, una red de contactos y experiencia
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para poder satisfacer necesidades basicas de un cliente tipo (creacion de paginas web,

gestion de redes sociales, entre otros).

Actualmente, existe un incremento de nuevos competidores que surgen como
emprendimientos y luego sélo algunos se establecen como empresas en etapa de

desarrollo.

Desarrollo potencial de productos sustitutos
En esta industria actualmente existen varios productos sustitutos que no

solamente satisfacen la necesidad del cliente, sino que muchos son gratuitos o tienen
un costo excesivamente bajo en comparacién con el servicio que brinda el resto de las

empresas de la industria. Entre ellos se pueden nombrar los siguientes:

o Gestor comercial de Facebook: es una herramienta que permite
ver estadisticas del publico, administrar anuncios, medir y extraer informes

publicitarios y analizar ventas; en forma gratuita.

o Tienda Nube: es una herramienta que permite disefiar paginas
web aptas para ventas online a partir de distintas plantillas, con distintos
medios de pagos, conectado a través de redes sociales y otras funcionalidades
a un costo maximo mensual de $800; siendo el precio minimo $12000

desarrollado por una empresa privada.

o Wix: similar a Tienda Nube con el adicional de poder crear

paginas web estaticas, blogs; a un precio maximo de US$ 24,50.

o Freepik: es un banco de recursos graficos a los cuales se puede

acceder en forma gratis o por un bajo costo.
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o Canvas: herramienta que te permite disefiar a partir de plantillas
una presentacion, imagenes para redes sociales, folletos, carteles, entre otros,

de forma gratuita o un bajo costo por plantilla.

Estos productos sustitutos son una gran amenaza para la industria, por lo que
hay que hacer hincapié como empresa en diferenciarse, demostrando al potencial

cliente el valor agregado que se ofrece.

Poder de negociacion con los proveedores

En esta industria los servicios que se brindan son muy variados, si bien existen
servicios generales comunes, como puede ser el disefio de una pagina web, disefio de
folleteria y camparias digitales a través de multimedios; dependiendo las empresas se
pueden brindar servicios personalizados ya que las necesidades de cada cliente son
distintas por rubro. Muchas empresas tienen alianzas estratégicas con proveedores de
imprentas, animacion 2D, disefio de carteles, entre otros. Pero a pesar de ello, existe
una gran diversidad de proveedores en la provincia de Cordoba, por lo que el poder de
negociacion es bajo.

De acuerdo a la investigacion llevada a cabo y entrevistas a empresas de la
competencia, existen servicios especificos que pocas empresas solicitan en donde los
proveedores no superan la cantidad de tres en Cérdoba, por ejemplo: disefio de video
con animacién 3D, realidad virtual, cAmaras 360, carteles con disefios complicados
para calar en materiales que no se utilizan por lo general como el acero. Estos son
algunos ejemplos en donde se puede observar un poder de negociacion alto, cuando
nos referimos a proveedores en la provincia de Coérdoba.

La empresa estudiada para el desarrollo de este proyecto no cuenta con

alianzas estratégicas con proveedores, si bien se cuenta con una red de contactos de
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proveedores para los distintos servicios, al cliente se le presentan por lo menos tres
presupuestos distintos para que pueda escoger de acuerdo a precios y distintos tipos de

calidades.

Poder de negociacion con los clientes
Hoy en dia las empresas Pymes todavia tienen un conocimiento bajo sobre la

diversidad de servicios que pueden ofrecer el marketing digital y publicidad. Al
observar cada vez mas, que muchos competidores de sus rubros estan obteniendo una
ventaja competitiva gracias a la inversion en estos servicios; se observa una mayor
demanda. Pero cuando se explica la diversidad de servicios que se pueden ofrecer, los

costos y tiempos, tienen una reaccion sorpresiva.

Se puede observar que a nivel general, el cliente tiene un alto poder de
negociacion por las siguientes razones:
e Existe una gran cantidad de oferta de servicios de marketing digital y
publicidad en Cérdoba a diferencia de la demanda, compitiendo principalmente a

partir de los precios.

¢ El cliente todavia tiene una baja valoracién y poco conocimiento de las
areas de marketing y publicidad, exigiendo a la empresa realizar trabajos que no
son del area, en menor tiempo y a un costo bajo. Las empresas que estan en etapa
de desarrollo acceden a trabajar en estas condiciones para que su cliente no decida

invertir en un competidor.
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Luego de realizar el analisis del microentorno se puede concluir que existen
varios desafios que la empresa debe afrontar para poder incrementar sus ventas. Entre
ellos, la alta rivalidad entre competidores, bajas barreras de entrada y bajos costos

para cambiar de una empresa a otra.

Por lo tanto, se recomienda primero definir el valor agregado que la empresa
brinda a los clientes, luego establecer el pablico objetivo al cual apuntar y por ultimo
una estrategia de negocio. Para esto, se visualiza que existe una gran porcentaje del
mercado que estd compuesto por un pablico objetivo de empresas Pymes y
emprendimientos, a los cuéles las grandes empresas de marketing digital y publicidad

no apuntan como clientes; generando una gran oportunidad comercial.

Por otro lado, se puede ver observar, que es necesario planificar y establecer la
ventaja competitiva que tendré la empresa para diferenciarse del resto de sus
competidores. Para ello, puede enfocarse en difundir en el mercado el servicio de
consultoria que brinda a los potenciales clientes, para poder optimizar el proceso de
ventas paralelamente a las campafias de marketing digital y publicidad que planea y

gjecuta.

Por ultimo, si bien existe un bajo poder de negociacion de los proveedores, al
existir mucha oferta en servicios no especializados (por ejemplo: gréficas), es
recomendable generar alianzas estratégicas para cada uno de los servicios que presta

la empresa y de esta manera reducir costos e incrementar el margen de ganancia.
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Anélisis Interno
A continuacion se realiza un andlisis de todos los aspectos que conforman a la

empresa elegida para realizar dicho trabajo.

Como se detall6 en los antecedentes, la empresa cuenta con una antigtiedad
menor a un afio, encontrandose en un periodo oportuno para poder invertir en su
desarrollo y crecimiento. S6lo dos personas conforman la misma a los cuales se ha

entrevistado para poder llevar a cabo dicho andlisis.

La empresa no cuenta con branding, lo que se observa como un gran obstaculo
para poder posicionarse en la industria. El branding implica el desarrollo del nombre
de la empresa, logo e identidad corporativa, entre otros. Los duefios manifestaron la
necesidad de definir en un plazo de maximo 2 meses el nombre, para poder lanzarse al

mercado Yy atraer nuevos clientes.

Los servicios que hoy se estan brindando a sus cuatro clientes incluyen:

Disefio grafico para campafias publicitarias

¢ Disefio de paginas web estaticas y para ecommerce

o Disefio de landing page

e Creacion y disefio de contenido para redes sociales

e Servicio de community manager

e Servicio de logistica y distribucion de productos de imprenta, carteles,

merchandising, entre otros.

e Servicio de disefio de videos
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e Servicio de locucion
e Servicio de consultoria en el area de ventas

Al dia de hoy no se cuenta con una cartilla de ventas determinada con todos
los servicios que se ofrecen y que se planean vender. Ademas no estan determinados
los precios ni la proyeccion de aumentos de acuerdo a la situacion econémica del pais

y de la competencia.

La estrategia de ventas no esta determinada, pero en base a los servicios
prestados por los competidores se puede observar que se cuenta con los contactos y
experiencia para ofrecer servicios competitivos para el mercado. Ademas cuentan con
el valor agregado de poseer un servicio integral que no solamente se enfoca en el
marketing digital y en publicidad, sino en el resto de factores que influyen a la venta.

Algunos de los servicios que planean ofrecer son:

e Analisis detallado del area de ventas del potencial cliente en bdsqueda de

fortalezas y debilidades.
e Capacitacion de ventas
e Estandarizacion del proceso de ventas a partir de creacion de procedimientos.

Por otro lado, cuentan con experiencia y una extensa red de contactos para
poder desarrollar campafias publicitarias con presencia en medios (television, radio,
diarios, revistas, entre otros). Lo que le permite ofrecer servicios a empresas que

cuenten con capital para poder invertir en una campafia grande de comunicacion.
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Cadena de Valor
De acuerdo a la cadena de valor planteada por Porter se analiza cada una de las

actividades primarias y de apoyo de la empresa estudiada.

Actividades Primarias
Logistica Interna

En este tipo de empresa de servicios la logistica interna implica desde la
recepcion del pedido de los clientes y toda aquella informacion necesaria para poder
realizar acciones de marketing digital y publicidad. Cuando un cliente solicita el
disefio e impresion de folleteria, carteles para via pablica o difusién de alguna
promocidn en redes sociales, se requiere de cierta informacion especifica del negocio

y rubro para poder brindar un servicio adecuado.

Actualmente, los duefios no reciben pedidos por un medio especifico, sino que
de manera informal los pedidos son recibidos a través de una llamada por teléfono,

whatsapp y en pocas oportunidades mail. Esta situacion genera:

o poca claridad en la comunicacién

o pérdida de informacion al no recordar a través de qué medio se habia

solicitado el pedido

o pérdida de tiempo y efectividad, ya que muchas veces no se entiende lo
que el cliente necesita 'y se producen disefios que luego hay que cambiar

completamente.

Para este tipo de servicios en imprescindible tener reuniones periddicas con
los clientes, para poder establecer: expectativas de lo que el cliente requiere y lo que
se le puede ofrecer. Ademas de recabar la informacion valiosa que es la materia prima

para luego poder realizar las producciones graficas y/o audiovisuales.
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En esta actividad se deben cumplir con las siguientes etapas:

o Definir el objetivo de la camparia
o Establecer el presupuesto con el que cuenta el cliente para invertir
o Definir medios a través de los cuales se difundira la publicidad

Es recomendable estandarizar procesos de pedidos para trabajar de una forma
mas profesional y eficiente, por lo que se propone analizar la posibilidad de crear

algun sistema que centralice los pedidos.

Produccién

La actividad de produccion consta de las siguientes etapas:

Creacion de idea publicitaria

o Disefio digital de distintas propuestas para la camparia

e Presentacion de propuestas al cliente y seleccidn de disefio final

e Presentacion final de disefio de campafia

e Impresion de carteles, tarjetas u otros para campafa grafica y/o
produccidn de disefios digitales para redes sociales, mailing, entre

otros.

Es importante destacar que los servicios son personalizados de acuerdo a
necesidades de cada cliente. Cada produccidn es Gnica y por ende, la produccion no se
puede estandarizar mas que en etapas y tener en cuenta indicadores de calidad que

todos los servicios cumplan.

59



Para poder realizar estas actividades la empresa cuenta con uno de los duefios
que es disefiador con experiencia en campafas publicitarias y estrategias de marketing
digital. Actualmente los duefios manifiestan que mantener el servicio a los cuatro
clientes con eficiencia es muy complicado y no estan pudiendo brindar el servicio
como les gustaria, ya que ambos trabajan paralelamente en otras empresas.

La produccién no cuenta con un procedimiento armado respecto a las etapas ni
indicadores de calidad, que se deben cumplir para cada servicio distinto que se ofrece.
En consecuencia, es muy dificil realizar un seguimiento de la etapa de produccién en
la que se encuentra cada pedido, ademas de poder garantizar que todos los servicios
cumplan con el nivel de calidad que se desea.

Logistica Externa

En esta actividad se lleva a cabo la implementacion de las acciones de
marketing digital, se retira de la imprenta la grafica solicitada y se coloca en los
puntos estratégicamente designados, y se llevan a cabo todas aquellas tareas que

permitan brindar el servicio final al cliente.

La empresa gestiona que todas estas tareas se lleven a cabo, pero muchas
veces no logran cumplir con los plazos estimados por falta de personal, organizacién
y tiempos.

Tampoco cuentan con una herramienta que posibilite realizar seguimiento de las
tareas cumplidas y las que todavia no se han realizado para cumplir con los objetivos

establecidos.

Las campafias publicitarias y acciones de marketing pueden durar desde dos
semanas a afios, pero por lo general se trabaja maximo a 3 0 6 meses. Pero, existen
servicios como la gestion de redes sociales que es una tarea que las empresas deben

realizar durante todo el afio, por lo que muchas veces se realizan contratos de
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servicios de un afio de vigencia. Paralelamente, la empresa puede estar requiriendo
servicios de disefio grafico para alguna difusion de promocion en especial. Es decir,
que el servicio se puede estar brindando por tiempos que varian de acuerdo a las

necesidades del cliente y muy dificilmente se puede estandarizar.

Para la empresa es muy importante poder evaluar su servicio final brindado y
analizar aprendizajes para los futuros. Se aconseja tener una herramienta que permita
recopilar todas las mejoras que se pueden realizar de acuerdo a la observacion de los
duefios y la retroalimentacion que se obtenga del cliente a modo de critica

constructiva. Esto permitira mejorar el servicio constantemente.

Marketing y ventas
Luego de haber implementado la campafia y obtenido los primeros resultados
la empresa se encuentra en condiciones de promocionar los servicios realizados para

poder hacer conocido su trabajo y captar nuevos clientes.

Al no contar con el nombre, slogan e identidad corporativa propia de la
empresa, no es posible crear pagina web ni difundir a través de redes sociales. Es
decir que esta actividad, no se esta llevando a cabo. Los duefios manifiestan que si
bien ellos cuentan con mucho entusiasmo en poder difundir sus servicios, primero
quieren contar con mas personal, identidad corporativa y herramientas que permitan el
seguimiento de las tareas y medicion de sus resultados. Una vez eliminadas esas

debilidades, se procedera a realizar acciones para poder buscar nuevos clientes.

Servicios
Ademas de realizar la implementacion de las campafias, la empresa realiza
seguimiento y medicion de los resultados, para poder presentarles a sus clientes las

estadisticas obtenidas de su publico objetivo. Esta tarea es muy importante porque
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permite determinar el nivel de satisfaccion del cliente con el servicio brindado y

generar fidelidad del mismao.

Luego de la implementacion se realizan en promedio entre una y tres
reuniones con el cliente para poder analizar resultados de la campafa y evaluar

acciones correctivas en caso que sea necesario para incrementar los resultados.

Por otro lado, existen servicios de mantenimiento que se brinda por ejemplo a

acciones de marketing digital:

e Mantenimiento de paginas web estaticas cargando nuevo contenido

e Servicio de carga de imagenes de productos 0 servicios en paginas eccomerce,

en caso que el cliente no quiera autogestionarlo.

e Capacitacion para gestionar paginas web

Ademas existen servicios extra al servicio principal que se ofrecen y crean valor,

como por ejemplo:

Atencion personalizada constantemente durante cualquier dia de la semana

e Gestion de instalacion de carteles en via publica y cartel propio del comercio

e Gestion de presupuestacion para los servicios o productos especificos que

pueda necesitar el cliente y la empresa no lo brinde.

e Servicio de entrega de material grafico en la empresa y posterior distribucion

en via publica, si lo requiere el cliente.

De acuerdo a entrevistas realizadas a clientes se puede observar que valoran

muchisimo la atencion personalizada y respuesta que tienen con la empresa para
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resolver dudas o consultas. Manifiestan que teniendo en cuenta que muchos es la
primera vez que invierten en este tipo de camparias, les brinda seguridad saber que la

empresa esta siempre disponible para explicarles o ayudarlos.

Actividades de apoyo
Abastecimiento

Actualmente sdlo se realizan los siguientes gastos para poder brindar los servicios:

e Compra de imagenes en bancos de imagenes de otros paises

e Compra de tipografias via online

e Compra de licencias de programas de disefio y edicion de video

Para brindar estos servicios actualmente no se requiere mas que estos items, ya
que existen pagos mensuales o de Unica vez que debe pagar el cliente que no se
relacionan con el servicio principal, por ejemplo: dominio o hosting de paginas web.
Esto sucede porque para poder disefiar es necesario el recurso humano que se detallara

mas adelante.

Desarrollo de la tecnologia
Actualmente el uso de tecnologias que genera un servicio competitivo en el

mercado son las siguientes:

e Google Analytics, brinda estadisticas e informes del sitio web del cliente.

e Business Facebook, permite administrar anuncios de acuerdo a acciones de

marketing digital y brinda estadisticas de las mismas.

e Adobe Illustrator, CorelDraw, Adobe After Effects y otros programas para

disefiar y/o editar videos
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Por otro lado, el conocimiento para disefiar, editar y gestionar pedidos a través
de su red de contactos es una tecnologia que los duefios consideran imprescindible

para poder brindar los servicios que hoy realizan.

Gestion de recursos humanos
Como se menciond anteriormente sélo se cuenta con dos recursos humanos
que ejecutan todas las tareas, y que no estan pudiendo cumplir con todos los pedidos

en tiempo y forma.

Actualmente se encuentran realizando el reclutamiento de un disefiador para
que comience a trabajar en el segundo semestre del presente afio. La busqueda se
realiza a través de referidos de conocidos y amigos, y fue publicado un anuncio en

una pagina de busqueda laboral.

El perfil que se busca es para trabajar de forma freelance y se le requiere ser
monotributista para facturar por sus servicios prestados. Ademas se requiere que esté
en el Gltimo afio de la carrera de disefio grafico y/o tenga experiencia en el disefio a
través de CorelDraw y Adobe Illustrator. Respecto a competencias debe ser una

persona responsable, proactiva, organizada y detallista en las piezas disefiadas.

Los duefios quieren formar un equipo de disefiadores de acuerdo a cOmo
crezcan las ventas cuando se lancen al mercado. Consideran que es necesario trabajar
en equipo por lo que en el mediano plazo se piensa en alquilar un espacio coworking,

para trabajar 4 hs diarias en el comienzo y formar identidad de equipo.

Todavia no esta definido como se establecera el organigrama que refleje las

responsabilidades de cada persona.
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Infraestructura

La duefios de la empresa a nivel general llevan a cabo entre los dos la
direccion general de la organizacién. La gestion de las finanzas cobros y pagos es la
responsabilidad de uno de ellos que se especializa en la administracion de las

organizaciones.

Actualmente no cuentan con una herramienta de planificacidn, sino que su
trabajo se destaca por trabajar dia a dia en base a las actividades que surgen. Todas las
semanas se retinen para planificar tareas que deben cumplir para la proxima semana y

de esta forma organizan el trabajo.

Los duefios consideran que tienen mucho para desarrollar respecto a esta
actividad de apoyo, comenzando por registrar la marca de la empresa cuando se

desarrolle y organizar legalmente y fiscalmente la misma.

Luego de realizar el andlisis interno se puede concluir que la empresa
principalmente debe enfocarse en dos pilares: identidad corporativa y optimizacién de

procesos:

La empresa evidencia una falta de identidad corporativa que en consecuencia
genera imposibilidad de crecimiento futuro. Esto se debe a que al no haber definido
una marca, cartilla de ventas y vision, entre otros; la empresa no puede posicionarse
en el mercado ya que no cuenta con contenido para difundir en los medios (redes
sociales, revistas, diarios, etc ). Por lo tanto, se recomienda establecer la identidad
corporativa en grupo con todas las personas que conforman la empresa para poder
generar compromiso y sentido de pertenencia. Establecer lo mencionado es la base

para definir la estrategia de negocio de la empresa.
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Por otro lado, se observa la necesidad de enfocar el trabajo en algunos puntos
especificos para lograr optimizar los procesos. Principalmente, la actividad mas débil
es la produccidn debido a retrasos, desorganizacion y falta de personal. Se recomienda
definir una herramienta de seguimiento de pedidos para poder saber en qué etapa del
proceso productivo se encuentra, los plazos a cumplir y los responsables. Ademas

listar los indicadores de calidad que hay que cumplir.

Por ultimo, respecto a la actividad de logistica interna se recomienda disefiar
una herramienta para que los clientes realicen pedidos por un solo medio y definir un

responsable encargado de gestionar los mismos.
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Capitulo VI: Conclusiones Diagnosticas

Conclusiones Diagndsticas

Luego de realizado el analisis externo e interno se puede concluir que las areas
de publicidad y marketing digital cuentan con una gran oportunidad a explotar en
Cordoba, debido al incremento de consumo a través del comercio electrénico por

parte del consumidor final.

Con el tiempo la forma de captar a nuevos clientes estd mutando desde una
difusion de productos/ servicios a partir de folletos o carteles en via pablica a una
campafa con acciones de marketing digital a través de redes sociales. Esto se
evidencia en las estadisticas que demuestran a Argentina ocupando uno de los tres
primeros lugares en la utilizacion de redes sociales por los habitantes. Es decir, que el
consumidor final se encuentra la mayor parte del tiempo utilizando las redes sociales
o la television. Esto, genera que la industria enfoque la mayoria de sus estrategias a

través de estos medios.

Por otro lado, el argentino con el tiempo fue perdiendo el miedo a la
realizacion de compras online, debido a que de acuerdo a las estadisticas realizadas
durante el afio 2016, el comercio electrénico facturd casi el doble que el comercio

tradicional.

Marcando una tendencia creciente a este tipo de comercio es que hoy las
empresas Pymes y emprendimientos estin comenzando a invertir o aumentar sus

inversiones en este rubro.

La rivalidad creciente en la industria de empresas de publicidad y marketing se

ve influenciada por las acciones politico-econdmicas implementadas por el gobierno,
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que afectan al consumo y al ahorro obtenido por las empresas. De esta manera, el

publico objetivo de las empresas se reduce, por ende existe una mayor rivalidad entre
ellas para poder ganar una porcion del mercado. Muchas empresas no subsisten a esta
realidad y las que se mantienen han logrado mantener las ventas en un nivel aceptable

gracias a enfocarse en la gestion de redes sociales, principalmente.

La empresa elegida para la realizacién del trabajo se encuentra en una etapa de
desarrollo que necesita de mucho trabajo para poder crecer y expandirse en el
mercado de Cordoba. Si bien cuenta con cuatro clientes fijos actualmente, la alta
rivalidad existente en la industria y el gran potencial de nuevos competidores; generan
la necesidad de resolver con rapidez sus debilidades para poder lanzarse en el

mercado y comenzar a posicionarse.

Es muy importante, poder contar con una marca, mas recursos humanos,
organizacion y una cartilla de ventas, para captar nuevos clientes y difundir los
trabajos realizados. Estas mejoras brindaran infraestructura para crecer y cumplir con

todos los pedidos.
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FODA

De acuerdo a lo expuesto en el andlisis externo e interno en el capitulo

anterior, se presentan a través del analisis FODA: las fortalezas, oportunidades,

debilidades y amenazas observadas; con el objetivo de plantear estrategias en pos

del cumplimiento de objetivos de la empresa.

En las siguientes tablas se presentan las fortalezas y debilidades indicando

el nivel de relevancia para la empresa, donde ++ es muy relevante y — muy

irrelevante.

Tabla 6
Relevancia de fortalezas de la empresa

Relevancia
Fortalezas |+ | 0| - |-
Amplia red de contactos en medios, proveedores para
F1 campafias gréficas y digitales. X
Se brinda un servicio integral (publicidad, marketing
F2 digital y consultoria en el &rea de ventas). X
F3 | Conocimiento y experiencia en realizacion de servicios. | X

Fuente: elaboracidon propia
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Tabla 7
Relevancia de debilidades de la empresa

Relevancia
Debilidades ++ |+ ] 0| - | -
Poca claridad de objetivos a corto, mediano y largo
D1 plazo. X
D2 Falta de mision vision y marca. X
D3 Falta de personal de disefio gréfico. X
Falta de herramientas que permitan estandarizar
D4 pedidos, organizar tareas y realizar un seguimiento. X
Falta de cartilla de venta que detalle todos los servicios
D5 que se ofrecen. X
D6 Poca claridad en las responsabilidades finales. X
D7 Falta de personeria juridica X

Fuente: elaboracion propia

En las siguientes tablas se presentan las oportunidades y amenazas de acuerdo

al nivel de impacto que pueden generar en la empresa y la probabilidad de que

ocurran. Luego se utiliza la matriz de impacto para poder visualizar las principales

oportunidades y amenazas que hay que tener en cuenta para definir la estrategia de la

empresa.

Tabla 8
Oportunidades de la empresa

Impacto Probabilidad de Ocurrencia
Oportunidades ++] + | 0| - | -] 0% | 25% | 50% | 75% [100%
Demanda creciente de empresas para
OP1 |invertir en marketing digital y publicidad.| X X
Incremento de consumo a través del
OoP2 comercio electronico. X X
Incentivos para desarrollar
OP3 emprendimientos. X X
Incremento en el uso de redes sociales e
OP4 internet. X X
Desarrollo de nuevas tecnologias para
OP5 gestionar una empresa X X
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Desarrollo de nuevas tecnologias para

OP6 | mejorar eficiencia de campafias digitales

X

Fuente: elaboracion propia

Tabla 9
Matriz de impacto de oportunidades de la empresa
Oportunidades
Probabilidad de Ocurrencia
0% 25% 50% 75% 100%
++ OP1/0OP2/0P4/0OP6
+ OP3 OP5
Impacto 0
Fuente: elaboracion propia
Tabla 10
Amenazas de la empresa
Impacto Probabilidad de Ocurrencia
Amenazas ++ |+ 0| -| - | 0% | 25% | 50% | 75% | 100%
Al Consumo bajo de la poblacion X X
Alta rivalidad entre competidores de
A2 la industria. X X
Barreras bajas para que ingresen
A3 nuevos competidores. X X
Incremento de productos sustitutos
A4 en marketing digital. X X

Fuente: elaboracion propia
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Tabla 11

Matriz de impacto de amenazas de la empresa

Amenazas

Probabilidad de Ocurrencia

0% 25% 50% 75% 100%
++ Al A2/A4
+ A3
Impacto 0

Fuente: elaboracion propio
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Matriz FODA

Luego del andlisis realizado anteriormente, la siguiente matriz permite
visualizar las principales variables que la empresa debe tener en cuenta para poder

plantear la estrategia y objetivos de la siguiente manera.

Tabla 12
Matriz FODA

Debilidades

Amenazas

Poca claridad de objetivos a corto, mediano
y largo plazo.

Alta rivalidad entre competidores de la
industria.

Falta de personal de disefio gréfico.

Incremento de productos sustitutos en
marketing digital.

Falta de cartilla de venta que detalle todos
los servicios que se ofrecen.

Poca claridad en las responsabilidades
finales.

Fortalezas

Oportunidades

Amplia red de contactos en medios,
proveedores para campafias graficas y
digitales.

Incremento de consumo a través del
comercio electrénico.

Conocimiento y experiencia en realizacion
de servicios.

Incremento en el uso de redes sociales
e internet.

Se brinda un servicio integral (publicidad,
marketing digital y consultoria en el &rea de
ventas).

Desarrollo de nuevas tecnologias para
mejorar eficiencia de campafias
digitales

Demanda creciente de empresas para
invertir en marketing digital y
publicidad.

Fuente: elaboracion propia
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A partir de lo evaluado se pueden plantear las siguientes estrategias.

e Estrategias Maxi- Maxi

Utilizar la amplia de red de contactos en medios, proveedores para
campafas publicitarias y de marketing digital para aprovechar la demanda

creciente de empresas que invierten en estas areas.

Difundir el servicio integral que brinda la empresa como ventaja
competitiva, para aprovechar la demanda creciente de inversiones en publicidad y

marketing digital por parte de las empresas.

Difundir el servicio integral que brinda la empresa como ventaja

competitiva, para los emprendimientos que se estan desarrollando en Cérdoba.

Utilizar el conocimiento y experiencia en realizacion de servicios, para

aprovechar el incremento en consumo a través del comercio electronico.

Utilizar el conocimiento y experiencia en realizacion de servicios de

marketing digital, para aprovechar el incremento de uso de redes sociales.

e Estrategias Mini- Maxi

Eliminar la falta de personal de disefio grafico, para aprovechar el incremento

de redes sociales e internet, que permite difundir la busqueda laboral actual.

e Estrategias Maxi- Mini

Brindar un servicio integral y difundir el valor agregado para los
potenciales clientes, disminuye la posibilidad de que estos escojan productos

sustitutos.
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e Estrategias Mini- Mini

Se considera que una estrategia mini-mini es fusionarse con otra empresa que
permita complementar los servicios que brinda, utilizando todos los recursos y

convertirse con el tiempo en una empresa en crecimiento.

De acuerdo a la matriz FODA se puede concluir que la empresa debe trabajar

en los siguientes puntos mencionados para poder crecer.

La prioridad de la empresa debe ser establecer los objetivos y
comunicarlos a todos los empleados para generar compromiso y orientar todas las
actividades al logro de la vision. A partir de ello, es necesario definir la estrategia
comercial en base a su valor agregado, que es el servicio integral (publicidad,

marketing digital y consultoria en ventas) que brinda.

Por otro lado, es necesario establecer la cartilla de venta con todos los
servicios detallados para poder realizar una campania de difusion a los potenciales

clientes y posicionar a la empresa en la industria.

Para poder desarrollar lo mencionado anteriormente, la empresa debe
asegurar contar con una estructura que pueda sustentar el crecimiento que se
puede lograr a partir de la estrategia de posicionamiento. Por lo tanto, es
imprescindible contar con todos los recursos necesarios, en especial los humanos

para poder atender todas las distintas necesidades que presenta cada cliente.
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Capitulo VII: Objetivos de la Propuesta de Aplicacion Profesional

A partir del diagndstico realizado en el presente trabajo se ha podido observar
que la empresa no cuenta con un futuro establecido al que quiere llegar y por lo tanto,
tampoco estrategias ni planes de acciones para lograrlo. Ademas no cuenta con una
marca que permita posicionarse en el mercado, recursos para expandirse, ni una

herramienta de gestion para evaluar indicadores y establecer acciones de mejoras.

Debido a esto, los objetivos de la propuesta de aplicacion profesional son los

siguientes:

o Definir la estrategia comercial de la empresa e incrementar las ventas

en un 100 % comenzando el 01-01-2018 al 31-08-2018.

Teniendo en cuenta el incremento de la demanda, anélisis de la competencia y
andlisis interno de la organizacion, se visualizan muchas oportunidades para
que la empresa pueda posicionarse Yy crecer. Por lo que se define el nombre de
la empresa, cudl serd su propuesta de valor y estrategia comercial para lanzar

sus servicios al mercado.

o Definir y adquirir el 100% de los recursos necesarios durante el primer

trimestre del 2018, para apalancar el crecimiento deseado.

Para poder brindar un servicio de calidad a todos los clientes y a su vez
lograr objetivos financieros de la empresa sin perder organizacion y
coordinacién de las tareas, es necesario poder contar con todos los

recursos. Por lo tanto, se estableceran el listado de aquellos necesarios para
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poder gestionar el 100% de incremento de ventas y luego se realizaran los
procesos necesarios para obtenerlos; por ejemplo: procesos de
reclutamiento y seleccion, procesos de compra de algunos recursos

materiales, entre otros.

o Lograr que el 100% de todos los miembros de la empresa tengan
claridad en la vision, mision y objetivos de la empresa, durante el primer trimestre del

2018.Ademas de comprender como el trabajo de cada uno aporta al logro de la vision.

De esta manera, todos los recursos humanos orientan todos sus esfuerzos en un
mismo fin, generando sinergia y compromiso con el logro de los objetivos. Para esto,
se realizaran reuniones semanales con todo el equipo de trabajo, en las cuéles se
hablara sobre: la vision, mision, objetivos de la empresa a nivel general, objetivos

individuales por area'y como mejorar el rendimiento.
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Capitulo VIII: Aspectos Especificos de la Propuesta
En el presente capitulo se detalla la etapa estratégica de la organizacion y los

programas a implementar, necesarios para poder cumplir los objetivos de la propuesta

presentada.

Etapa Estratégica

Luego de realizar una reunion con el equipo de trabajo, se recomienda
establecer las bases de la empresa de la siguiente forma, para a partir de ella plantear

la estrategia.

Nivel 1: Estrategia corporativa

Nombre: Vuja De

El significado hace referencia a vivir nuevas experiencias.
La empresa tiene como objetivo brindar a sus clientes nuevas experiencias con sus
productos/servicios y a su vez, brindar Unicas experiencias de usuario a los

consumidores finales de éstas.

Vision: Ser una empresa de marketing y publicidad reconocida a nivel

nacional por la calidad e innovacion de sus servicios y excelente atencion al cliente.

Misién: Brindar soluciones profesionales en marketing y publicidad para la

difusién de ideas, productos y servicios de empresas en la ciudad de Cérdoba.

Valores:
¢ Responsabilidad
e Sustentabilidad

e Trabajo en equipo
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Estrategia Competitiva

Luego del andlisis planteado en el diagnostico se aconseja implementar la
estrategia de diferenciacion, debido a que la empresa presenta un valor agregado en su
propuesta haciéndola Unica respecto a la competencia de la industria. La propuesta
diferenciadora se basa en dos pilares: consultoria en area administrativa-comercial y

capacitacion en ventas.

Nivel 2: Estrategia de Cartera

Teniendo en cuenta el analisis interno realizado y la matriz ANSOFF se
recomienda utilizar los recursos para ejecutar una estrategia de penetracion de

mercado a partir de los siguientes focos

1. Incremento en volumen de compra: disefiar tres diferentes planes de servicios
y productos a un precio econémico y por un plazo determinado. La estrategia
se basa en la venta de planes por 3,6, 0 12 meses, fidelizando a los clientes a
partir de la visualizacion de resultados; debido a que la implementacion de
estrategias de marketing y publicidad genera la concrecion de objetivos en el

mediano/largo plazo.

2. Atraccion de clientes de la competencia: se aconseja invertir mas del 20% de
los ingresos en publicidad, para realizar campafias de marketing digital y
publicidad grafica. Las campafas deben estar enfocadas en los planes, el valor
agregado que diferencia a la empresa de la competencia y en las facilidades de

pagos que se ofrecen.

3. Mejorar atencion al cliente: definir un ejecutivo de cuenta por cliente y realizar

una primera reunion para establecer objetivos y expectativas y luego ejecutar
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una reunidn fisica por mes para poder mostrar los avances y establecer los
puntos clave a mejorar. De esta manera, en conjunto con un reporte semanal
via mail se realizara el seguimiento necesario para poder cumplir con los

estandares de calidad del servicio.

Nivel 3: Estrategia de Segmentacion, Posicionamiento y Fidelizacién

Estrategia de Segmentacion

A partir de la informacion detectada en el analisis del macroentorno e interno,

se aconseja a la empresa explotar el segmento de mercado detallado a continuacion.

Segmento: empresas Pymes que desarrollan sus principales actividades en la
ciudad de Cérdoba, se encuentran en etapa de desarrollo o crecimiento, disponen de

minimo $10000 para invertir en marketing y publicidad, rubro indistinto.

Si bien existe otro segmento de mercado formado por los emprendimientos
que realizan actividades en la ciudad de Cérdoba, rubro indistinto; se aconseja enfocar
su estrategia en el anterior. Debido a que existe un gran mercado en cuanto a
cantidad de empresas Pymes, disponen de mayores ingresos para comprar planes mas

largos y més rentables para la organizacion.

La estrategia de segmentacion serd concentrada en dicho segmento, por lo que
se debe adaptar los recursos para brindar principalmente servicios audiovisuales,
community manager, campafias en medios y consultoria en el area comercial. Los
mencionados son algunos de los servicios profesionales que mas demanda el

segmento, a pesar de existir otros especificos por cada cliente.
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Estrategia de Posicionamiento

La estrategia de posicionamiento se aconseja definirla de la siguiente manera:

e Estrategia de posicionamiento como empresa: empresa lider en la ciudad de

Cordoba, con proyeccidon de expandirse a toda la provincia.

e Estrategia de posicionamiento como producto/servicio: empresa dedicada a

brindar servicios profesionales de marketing y publicidad de alta calidad.

o Estrategia de posicionamiento ante el cliente: empresa reconocida por la

efectividad de los servicios brindados y excelente atencion al cliente.

Estrategia de Fidelizacion

Se aconseja mantener una relacion con los clientes constante para poder
evaluar el nivel de satisfaccion de los productos/servicios brindados, para ello el
gjecutivo de cuenta deberd completar una planilla de seguimiento establecida,. Luego
se presentara al equipo de trabajo de Vuja De, el puntaje general obtenido y se

debatira sobre acciones para corregir errores.

Respecto a la gestion del valor percibido se llevara a cabo a partir de 3
actividades: situacion actual de la empresa, capacitacion en el area comercial-
administrativa, reporte mensual de resultados obtenidos.

La primera se considera clave para que la empresa pueda tomar conocimiento
del: nivel de alcance a potenciales clientes, cantidad de clientes interesados, cantidad

de clientes fidelizados, namero de compras mensuales, nivel de interaccién con
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clientes, entre otros. Con esta informacion, luego la empresa podra visualizar los

cambios logrados con la implementacion de servicios de Vuja De.

La segunda implica formar en conocimiento a los responsables sobre el
proceso de ventas de la empresa y atencion al cliente, para mejorar la efectividad de

las ventas y la calidad de atencidn.

Por ultimo, ademas del seguimiento que se realizara a los clientes se
presentard un reporte mensual de los logros obtenidos a fin de que incrementar el

valor percibido.

Nivel 4: Estrategia Funcional

Precio

No existen precios establecidos por servicio brindado, ya que hasta el
momento surgian a partir de la negociacion con el cliente. Por lo tanto, se recomienda
establecer precios por planes de servicios estandares y en el caso que el cliente
requiera de servicios adicionales no contemplados en los planes, se cotizara en base a

una cartilla de ventas detallada en la etapa tactica del presente trabajo.

Analizando la competencia, se pudo observar que las grandes empresas no
promocionan planes o combos de servicios, sino que todo se cotiza por separado en
base a las necesidades del cliente a precios muy elevados, a diferencia de empresas
Pymes que ofrecen planes accesibles. A partir de esto se recomienda establecer los
siguientes precios competitivos en el mercado para los planes detallados en “programa

17
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Plan 1: $8500

Plan 2: $12000

Plan 3:$16000

Los importes son mensuales y el plazo minimo de compra son tres meses.
En caso de adquirir un plan por 6 meses se realiza un 15% de descuento y por 12

meses un 20% .

Producto
Los productos/servicios que se ofrecerdan al mercado se pueden clasificar de

la siguiente manera:

- ldentidad Corporativa

Incluye la identidad corporativa de la empresa e identidad de
productos/servicios.

- Imprenta

Incluye tarjetas personales, factureros, remitos, hojas membretadas, carpetas
empresariales, entre otros.

- Publicidad

Incluye el disefio y gestion de todas las piezas necesarias para realizar
campafia publicitaria grafica y en medios audiovisuales (television, radio,
redes sociales)

- Promocion

Incluye el disefio y gestion de compra de productos publicitarios que
promocionan a la empresa (lapiceras, remeras, gorras,etc)

- Web

Incluye todos los servicios relacionados a paginas web y posicionamiento SEO
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Todos los productos relacionados al rubro web se recomienda
ofrecerlos a empresas con capital necesario para realizar la inversion, ya que
por lo general el servicio es costoso y se consume mas de una vez al afio;
debido a cambios, actualizaciones y mantenimiento necesario para generar

resultados.

Promocion
La promocidn de los productos/servicios se realizara a través de

Facebook y mediante la utilizacion de google adwords.

Principalmente la campafa de Facebook tendra dos ejes:
concientizacion de la importancia del marketing digital y publicidad para las

empresas Yy publicidad de productos y servicios que ofrece Vuja De.

Plaza

Se disefiara e implementara una pagina web para que los clientes puedan
conocer acerca de la empresa, acceder a la cartilla de productos/servicios que ofrece la
empresa, realizar pedidos, cotizacion de algun plan personalizado, realizar reclamos y

sugerencias y evaluar el servicio brindado.
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Etapa Tactica

En esta etapa se detallan todas las acciones que se proponen implementar.

Programa 1: Programa de Promociones

Tabla 13

Informacion sobre el programa N°1

Descripcion General

A partir de este programa se definiran tres planes promocionales para
difundir en el mercado y lograr concretar ventas por un plazo minimo de
3 meses.

Obijetivos del programa

- Lograr que el 100% delos vendedores sepan en detalle lo que
implica cada producto/servicio para poder ofrecerlo a
potenciales clientes.

- Incrementar el posicionamiento en el mercado.

- Fomentar la venta de planes que generen un ingreso para la
empresa constante por un tiempo.

- Aportar al objetivo de incrementar las ventas en un 100%.

Responsables

Disefiador: encargado de disefar la cartilla de ventas y piezas gréaficas
para difusion.

Dos ejecutivos de cuentas: encargados de ventas y seguimiento de
empresas interesadas.

Un director: encargado de difusion a través de redes y envio masivo de
mailing.

Plazo

A partir del 01-03-2018 al 31-08-2018.

Fuente: elaboracién propia
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Metodologia

A continuacion se detallan los pasos requeridos para poder llevar a cabo el programa.

1. Durante el mes de Febrero se disefiaran diez piezas graficas: ocho para
Facebook y dos para envio masivo de mailing para difundir los planes a

promocionar.

2. El director de produccidn con experiencia en marketing digital realizara la

difusion a traves de Facebook a partir del 01-03-2018.

3. El director realizaré gestionara el envio masivo de mailing durante la primer

semana de Marzo y Mayo.

4. Dos ejecutivos de cuentas se encargan de cargar en una base de datos a los
interesados y realizan un seguimiento a partir de llamadas y reuniones para
concretar ventas. Cabe destacar, que uno de los ejecutivos de cuentas es la

directora de administracion.

Cuando una persona esté interesada en adquirir los servicios podra acceder a
un link que estara en las graficas y lo redireccionara a un formulario el cual debera

completar con sus datos, para luego ser contactado por un ejecutivo de cuentas.

Los planes a promocionar abarcan los servicios usualmente mas requeridos

por los interesados comenzando por el mas basico (plan 1) y el mas completo (plan 3).

Plan 1: $8500
e 8 imagenes disefiadas y publicadas por mes en redes sociales
e Creacion de pagina de la empresa en Facebook e Instagram

¢ Disefio de logo, portada estatica e identidad corporativa de la empresa
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Plan 2:

Plan 3:

Disefo de catalogo de productos/servicios

Disefio y gestion de impresion de cartel y folletos de la empresa con nuevo
logo y promociones

12000

16 imagenes disefiadas y publicadas por mes en redes sociales y 3 imagenes
dinamicas de 5 a 8 segundos cada una.

Creacion de pagina de la empresa en Facebook e Instagram
Disefio de catalogo de productos/servicios
Disefio de logo, video de portada e identidad corporativa de la empresa

Creacion y disefio de video de publicidad de 20 segundos (no incluye
filmacion ni locucion)

Disefio y gestidn de impresion de cartel y folletos de la empresa con nuevo
logo y promociones

16000

24 imagenes disefiadas y publicadas por mes en redes sociales y 6 imagenes
dinamicas de 5 a 8 segundos cada una.

Creacion de pagina de la empresa en Facebook e Instagram
Disefio de catalogo de productos/servicios
Disefio de logo, video de portada e identidad corporativa de la empresa

Creacion y disefio de video de publicidad de 20 segundos (no incluye
filmacion ni locucion)

Disefio y gestion de impresion de cartel y folletos de la empresa con nuevo
logo y promociones

Servicio de fotografia profesional para publicitar productos o servicios

Disefo y gestion de compra de productos publicitarios para promocionar a la
empresa (ejemplo: tazas, lapiceras, almanaques, etc)
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Existen otros servicios como por ejemplo videos en 2D, 3 D o disefio de
pagina web gque son muy solicitados pero por su gran diversidad de acuerdo a las

preferencias de cada cliente se cotizan por separado.

Indicadores de Control
Los indicadores que se recomienda utilizar para poder medir los resultados
alcanzados mensualmente seran los que se detallan a continuacion.
e Numero de personas interesadas que completaron el formulario con sus datos
e % de personas a las que se contacto
e Numero de planes vendidos

e Numero de personas que adquirieron servicios/ Numero de personas
interesadas

e Ventas de planes promocionados por mes/ Ventas totales por mes

Costos
Los siguientes son los costos que la empresa deberia afrontar para

implementar el programa.
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Tabla 14
Costos del programa N° 1

DETALLE COSTOS

Costos de Mano de Obra:

gréficas.

- $1335 por 5 hs de trabajo de disefiador por Unica vez para disefar las piezas

- $9300 mensual por sueldo de un ejecutivo de cuentas que trabajara part time,
calculado segln categoria vendedor A.

$57135

- $3000 de inversién mensual para publicitar los planes.

Difusion a través de Facebook: $18000

envios.

- Inversion por Unica vez para alquilar base de datos de infonegocios
(detallado en el programa 5, de aproximadamente 52691 contactos y 2

Envios masivo de Mailing y publicidad en diario digital: $8840

TOTAL | $83975

Fuente: elaboracion propia

Programa 2: Reclutamiento y Seleccion

Tabla 15

Informacion del programa N° 2

Descripcion General

Con el siguiente programa se propone realizar el reclutamiento y
seleccion de dos disefiadores graficos y un ejecutivo de cuentas,
teniendo en cuenta algunas herramientas para contratar los mejores
perfiles posibles para la empresa.

Obijetivo del programa

- Contar con la mano de obra necesaria para apalancar el
crecimiento de ventas planeado.

- Incrementar el nivel de calidad de los servicios brindados
debido a la experiencia y capacitacion profesional de los
empleados

- Reclutar personal alineado con los valores de la
organizacion para generar sinergia en el trabajo.

- Crear y fomentar el trabajo en equipo.

Responsables

Los directores de la empresa seran los responsables finales del
programa.
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Plazo

Desde el 01-02-2018 al 28-02-2018

Fuente: elaboracion propia

Metodologia

El reclutamiento de los tres perfiles se realizara a través de dos medios:

campafa de referidos, a través de conocidos o amigos y busqueda externa, a partir de

anuncio publicado en Computrabajo y pagina de Facebook de la empresa.

Los requisitos y descripcion de puesto para el puesto laboral de disefiador

grafico y ejecutivo de cuentas son:

Disefiador Grafico

Descripcion de Puesto:

Desarrollo de Branding

Disefo de piezas graficas para redes, mailing y paginas web.
Disefio de imprenta

Edicion de fotografias

Creacion de Contenido para medios

Requisitos:

Edad entre 20 y 30 afios
Experiencia comprobable en el puesto, minimo 1 afio

Conocimiento nivel intermedio Adobe Photoshop, Adobe Lightroom, Adobe
Illustrator

Disponibilidad para trabajar part time (mafana y tarde)

Se valorara poseer estudios en carreras afines y cursos realizados. ( No
Excluyente)

Perfil orientado a resultados y trabajo en equipo.

Actitud proactiva y creativa
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Ejecutivo de Cuentas
Descripcion de Puesto:

- Atencion al cliente de manera presencial y a traves de redes
sociales/teléfono/email.

- Investigar y contactar a potenciales clientes con el fin de generar nuevos
negocios.

- Ejecutar acciones para fidelizar a los clientes.
- Cumplir con objetivos comerciales propuestos por la directora del area.

Requisitos

Edad entre 20 y 40 afios

- Experiencia comprobable en el puesto, minimo 1 afio

- Conocimiento nivel basico en Excel

- Perfil orientado a resultados, atencion al cliente y trabajo en equipo

- Disponibilidad para trabajar part time (mafiana y tarde)

El 01/02/2018 la directora de Administracion publicard un aviso gratuito en el
portal de Computrabajo y en la pagina oficial de Facebook de la empresa para

comenzar el reclutamiento para los tres puestos vacantes.

Se recibiran curriculums de los dos perfiles y portfolios en el caso de los
disefiadores hasta el 16-02-2018. Luego ambos directores analizaran cada perfil
reclutado de acuerdo a los requisitos establecidos y llamaran a los seleccionados para
una entrevista individual.

La semana del 19-02-2018 al 22-02-2018 se realizaran las entrevistas. Se recomienda
llevarlas a cabo en una cafeteria al no poseer lugar fisico propio de la empresa. Los
dos directores de Vuja De asistiran a las entrevistas en conjunto, completando las
observaciones realizadas en una planilla digital, ver anexo N°5. Los entrevistadores

tomaran nota en su computadora.
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Las entrevistas individuales se realizaran de acuerdo al siguiente cronograma de

temas:

e Presentacion del entrevistador

e Presentacion del entrevistado

e Preguntas sobre la experiencia del candidato

e Preguntas sobre estudios y/o cursos realizados
e Preguntas sobre competencias y habilidades

El dia 23 de Febrero se notificara por teléfono a las personas seleccionadas,
que el dia 26 y 27 de Febrero deberan asistir a una capacitacion y el 01 de Marzo

comenzaran a trabajar.

Indicadores de Control
Los indicadores que se recomienda utilizar para poder medir los resultados
seran los que se detallan a continuacion.
o Numero de perfiles que realizaron la entrevista grupal/Ndmero

de personas reclutadas para la posicion de disefiador gréfico.

o Numero de perfiles que realizaron la entrevista grupal/ Nimero

de personas reclutadas para la posicion de ejecutivo de cuentas.

o Cantidad de personas seleccionados para la entrevista grupal

que no asistieron

o Numero de perfiles seleccionados para la entrevista individual/

Numero de perfiles que realizaron la entrevista grupal
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o Cantidad de personas seleccionados para la entrevista individual

que no asistieron

o NUmero de puestos cubiertos/ Nimero de puestos vacantes

Costos
Los Unicos costos a contemplar para la implementacion del programa son los
viaticos para desayunos o meriendas de los entrevistadores en el lugar seleccionado.

El presupuesto por dia $130, en cuatro dias establecidos el total es $520.
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Programa 3: Capacitacion de Miembros

Tabla 16
Informacion del programa N° 3

Descripcion General Con el siguiente programa se planea capacitar a
los miembros sobre la estrategia de la empresa,
objetivos a corto, mediano y largo plazo,
procesos y responsabilidades cada persona que
conforma el equipo.

Objetivo del programa - Lograr que todos los miembros del
equipo de Vuja De tengan claridad en la
visién, misién, valores, estrategia,
objetivos.

- Fomentar el trabajo sinérgico a partir de
capacitar sobre las responsabilidades de
cada uno, objetivos individuales y su
contribucién al objetivo grupal.

- Generar compromiso y sentimiento de
pertenencia en los miembros del equipo
con la empresa.

Responsables Los responsables finales de este programa son
los dos directores de la empresa.

Plazo Desde el 26-02-2018 al 27-02-2018 inclusive
capacitacion a los miembros.

Fuente: elaboracidn propia.

Metodologia

Se sugiere dividir la capacitacién en dos dias para poder cumplir con las tareas
de trabajo diarias.
Desde el 21/02/2018 al 23/02/2018 inclusive los directores realizaran en equipo las
presentaciones con sus respectivos contenidos para las dos capacitaciones. Las
mismas se realizaran por la mafiana durante 2 hs ambos dias en una cafeteria que
posea de un espacio tranquilo para trabajar. Los desayunos durante los eventos seran

cubiertos por la empresa.
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Para el segundo dia se requerira a los miembros llevar su computadora para

que puedan visualizar individualmente cada herramienta nueva de trabajo.

Se sugiere el siguiente cronograma de temas para cada dia.

26/02/2018

Vision, Mision y Valores

Estrategia de la empresa

Objetivos a corto, mediano y largo plazo de la empresa
Obijetivos por area ( ventas y produccion)

Espacio de Preguntas

27/02/2018

Proceso de Ventas

Proceso de Produccién

Politica de Calidad
Responsabilidades de cada miembro

Espacio de Preguntas

Luego de cada capacitacion habréa un espacio de preguntas para
resolver consultas y pedir opinién a los miembros del equipo sobre los temas
comunicados. Luego, se enviara por email una encuesta para corroborar lo
aprendido, ver en anexo N°6 un ejemplo recomendado para cada dia. Una vez
completadas todas las encuestas, se enviaran las presentaciones por email a

cada empleado.
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Indicadores de Control

Los indicadores que se recomienda utilizar para poder medir los resultados

alcanzados seran los que se detallan a continuacion.

o NUmero de encuestas respondidas
o % de aprendizaje aprendido por parte de los miembros segun el
cronograma

Costos

El tiempo insumido en las capacitaciones serdn comprendidas en el horario

laboral por lo que no se deberan pagar horas extras.

El Gnico costo del programa seran los desayunos de esos dias. Se recomienda

presupuestar $100 por persona, teniendo en cuenta que son seis personas el costo total

sera de $600.

Programa 4: Estandarizacién de proceso productivo

Tabla 17
Informacion del programa N° 4

Descripcion General

Con el siguiente programa se buscaré estandarizar
el proceso productivo para los servicios de
marketing digital y publicidad que brinda la
empresa. Se abarcara el proceso desde que un
potencial cliente demuestra interés por adquirir
servicios hasta la entrega de los
servicios/productos.

Obijetivo del programa

-Agilizar los procesos de ventas y produccion
asegurando un nivel estandar de calidad en cada
actividad.

-Fomentar la medicion de la calidad de los
servicios brindados.

- Definir responsabilidades y tareas entre los
miembros del equipo.
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-Unificar la informacién de cada pedido de los
clientes en una misma herramienta.

- Mejorar la atencidn al cliente y calidad de los
servicios brindados.

-Fomentar la actitud proactiva en las personas
que forman parte del equipo.

- Aportar al objetivo de adquirir el 100% de
recursos necesarios para apalancar el crecimiento.

Responsables

Los duefios de Vuja De seran responsables
finales de la creacion de herramientas utilizadas
y de la implementacion por parte de todo el
equipo.

Plazo

Desde el 19-02-2018 al 23-02-2018 creacion de
herramientas.

Desde el 26-02-2018 al 28-02-2018 capacitacion
a todo el equipo y transferencia de datos a nuevas
herramientas.

A partir del 01-03-2018 implementacion de
estandarizacion en procesos de ventas y
produccion.

Fuente: elaboracion propia

Metodologia

Se propone realizar una reunion de equipo para poder definir entre todos cémo

estandarizar el proceso de ventas y de produccion. Ademas de establecer puntos

claves a tener en cuenta en la creacién de herramientas de acuerdo a la experiencia

hasta ahora obtenida.
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Proceso de Ventas

Cuando un cliente esté interesado en alguno de los servicios brindados podra
acceder mediante un link, difundido en la pagina oficial de Facebook, paginaweb oa
través de envio masivo de mails, a un formulario para luego ser contactado (ver anexo

N°7).

Serd muy importante que cada interesado complete el formulario porque toda
la informacion se recopilara en una base de datos, a partir de la cual los ejecutivos de

cuenta realizaran seguimiento.

Los ejecutivos de cuentas seran dos personas: una persona contratada para que
trabajé 4 hs por dia de Lunes a Viernes y por otro lado, la directora encargada de la
administracién de la empresa, estara realizando las mismas tareas en el turno que no

trabaje el vendedor.

La planilla de seguimiento, ver anexo N° 8, contendra los datos del potencial
cliente, registrados automaticamente, cada vez que alguien complete el formulario de
contacto. Ademas existira una columna llamada “Estado” que permitira visualizar en
que etapa del proceso de respuesta se encuentra cada consulta ademas de las
observaciones.

Las etapas recomendadas son las siguientes:

Interesado- Gestion de Presupuesto
e Interesado- Presupuesto Enviado

e Interesado-Consulta Resuelta

e Falta contactarse

¢ Nointeresado

e Venta Realizada
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La politica recomendada de respuesta a las consultas es maximo 24 hs. El

procedimiento es el siguiente:

e Llamar por teléfono al potencial cliente que completé el formulario

e En el caso que no atienda se lo podra llamar una vez mas como maximo en el
dia. Ademas se enviara un email informando que la empresa estuvo
intentando comunicarse y se solicitara que responda confirmando un horario

para ser contacto nuevamente.

¢ Si se pudo contactar al potencial cliente se solicitard mayor informacién sobre
la consulta realizada para brindar solucidn personalizada de acuerdo a las
necesidades especificas. El objetivo de la llamada es conocer en detalle lo que
el interesado requiere, brindar informacion sobre los servicios de Vuja De 'y

enviar el presupuesto en el caso necesario.

e En cada llamada el ejecutivo de cuentas mencionara el siguiente discurso:

“Vuja De es una empresa innovadora del mercado que brinda soluciones a través de
servicios profesionales de marketing y publicidad a empresas que buscan crecer en su
rubro. La politica de la empresa se basa en dos pilares: brindar un servicio de alta
calidad, cumpliendo los plazos definidos y establecer una relacion a largo plazo con el

cliente.”

e Luego de recabar toda la informacion necesaria, se solicita al director
encargado de produccion que realice el presupuesto para ser enviada en

maximo 24 hs.
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e Luego de enviado el presupuesto, se realizara seguimiento para poder conocer
la decision del cliente de adquirir servicios y en el caso contrario pedir

informacion sobre los motivos por los cuales no se trabajard con Vuja De.

Proceso de Produccién

. Pedido de Produccion

Una vez realizada la venta, el ejecutivo de cuentas completara un formulario

para poder realizar el pedido al area de produccion, ver anexo N° 9.

El formulario contendra todos los productos/servicios que puede requerir un

cliente y las especificaciones a tener en cuenta.

Cada pedido sera recibido por el director de produccién, quién definira las
responsabilidades entre los tres disefiadores y él para cumplir con los plazos de

entrega.

o Planilla de Seguimiento de Pedidos

Todos los datos del formulario se registraran automaticamente en una planilla
de seguimiento de pedidos, la cual serd solamente gestionada por el director de

produccién quién actualizara el estado de cada servicio/ producto.

Los siguientes son el listado de estados que se recomienda para cada rubro del

pedido.
Estado de Identidad Estado de Estado de
Corporativa Estado de Imprenta Publicidad Promocion Estado de Web Observaciones
Disefio en Procese = Disefio en Proceso = Disefio en Proceso = Disefio en Proces = Disefio en Proceso -
Entregado ~ EnImprenta * En Imprenta * Elaborando *  Implem. Pos. ul
~ Entregado *  Produccion de Vide = Entregado ~ En gjecucion de mant. =
* * Edicion deVideo - ~ Entregado ¥
ul * Entregado ul ul ul
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Para los clientes que adquieran servicios de: community manager,
publicaciones en redes sociales, posicionamiento SEO, disefio de paginas web y

servicio de mailing; se les enviaran reportes mensuales de los resultados alcanzados.

° Politica de Calidad

Se recomienda estandarizar la medicién de la calidad de cada

servicio/producto elaborado, por lo que se proponen los siguientes pasos.

1. Luego de realizar el pedido de produccion se mantendra
contacto con el cliente, minimo dos veces, informando la etapa en la que se

encuentra su pedido hasta que se realice la entrega final.

2. Una vez finalizada cada etapa de produccion de acuerdo a la
planilla de seguimiento, se sugiere que el director del area realice un control
de calidad para asegurar la coherencia entre lo que solicito el cliente y lo que

se ejecuto.

3. Luego de la entrega final se sugiere enviar por email una
encuesta de satisfaccion, ver anexo N° 10. En el caso de no recibir respuesta se
Ilamara por teléfono al cliente y se realizaran las mismas preguntas para ser

completadas por el ejecutivo de cuentas.

En el caso de clientes que adquieren el servicio de community
manager, publicaciones en redes sociales, posicionamiento SEO, disefio de
paginas web y/o servicio de mailing por un plazo mayor a un mes, se sugiere

enviar la encuesta de manera mensual.

4. La directora de la administracion de Vuja De elaborara un

reporte de calidad para mostrar a todo el equipo en una reunion mensual.
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Luego entre todos se debatira sobre los errores cometidos y se planificaran

mejoras.

Indicadores de Control
Los indicadores que se recomienda utilizar para poder medir los resultados

alcanzados mensualmente seran los que se detallan a continuacion.

o Numero de consultas que faltan responder/NUmero total
de consultas recibidas

o Numero de presupuestos enviados/Numero total de
consultas recibidas

. NUmero de ventas realizadas/NUmero total de consultas
recibidas

o Numero de ventas realizadas/Numero de presupuestos
enviados

o Promedio de tiempo en responder a todas las consultas
recibidas

. % Grado de cumplimientos en plazos de entregas por

cada rubro de formulario de pedido (ldentidad Corporativa, Imprenta,
Publicidad, Promocién, Web)

o Promedio de tiempo de demoras cuando no se cumplen
los plazos de entrega.

. % de reportes enviados a clientes
. % Encuestas de satisfaccion enviadas

Costos
Los formularios, encuestas, planillas, bases de datos y procedimientos
sugeridos no tienen costo ya que las realizara la directora de administracion por
unica vez utilizando Google Forms y Excel.
Los dos disefiadores recomendados para poder implementar la
estandarizacion en los procesos requeriran de una inversion de $7500 por mes

cada uno.
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Programa 5: Campafia de Marketing y Publicidad

Tabla 18
Informacion sobre el programa N°5

Descripcion General A través de este programa se sugiere realizar una
campafia de marketing y publicidad, para
posicionar a Vuja De a través del lanzamiento al
mercado de los servicios y productos.

La camparia se basara en cuatro pilares:
Facebook, google adwords, campana de mailing y
merchandising.

Objetivo del programa - Incrementar las ventas en un 100%.

- Posicionar a la empresa en el mercado.

Responsables Disefiadores Gréficos: creacion de contenido y
disefio de piezas graficas para publicidad en
redes, mailing y medios.

Director de Produccion: responsable final del
programa

Plazo 01/02/2018 al 31/08/2018

Fuente: elaboracion propia

Metodologia

Durante el mes de Enero el director de produccion planeara en conjunto con el
disefiador la camparfia de marketing y publicidad. Por otro lado, el disefiador grafico
desarrollara el branding de la empresa y el disefio de las piezas gréaficas para la

primera semana de campafa.

. Facebook

Se recomienda realizar una publicacién por dia en Facebook a partir del mes
de Febrero, enfocando el contenido en el valor agregado que ofrece la empresa y los

beneficios especificos de cada servicio para el negocio principal del potencial cliente.

103




Por ejemplo, “Beneficios de poseer pagina web eccomerce para tu negocio”. El
presupuesto a invertir en dicho mes serd de $5000, distribuido de la siguiente manera:

60% en promocién de fanpage y 40% en promocidn de publicaciones.

A partir del 01/03/2018 comenzara el lanzamiento de la camparia de
publicidad de los planes en promocidn, detallados en el programa nimero uno. Por lo
tanto, al haber dos camparfias de facebook, la inversion mensual sera de $2000 para la
campafia mencionada en este programa, distribuidos un 80% en promocion de
fanpage y 20% en promocion de publicaciones. A diferencia de la campafia de planes

promocionales que invertira el 100% en promocion de publicaciones.

Es importante destacar, que se recomienda delegar la responsabilidad de todos
los disefios para campafias de marketing y publicidad de Vuja De, a un solo disefiador.
De esta manera, el 100% del trabajo de los otros disefiadores graficos se enfocara en

servicios para clientes.

Cada semana el disefiador realizara la creacién de contenido y disefios

necesarios para las publicaciones en redes de la semana proxima.

El director de produccion realizara las publicaciones en redes y gestionara la

implementacién del presupuesto.

o Google Adwords

Se realizara la publicacion de un anuncio desde el 01-03-2017 para
atraer a mas clientes a partir de las busquedas que realizan en Google. El
alcance del anuncio sera para la provincia de Cordoba y el presupuesto a
invertir es de $3000 mensuales.

Se sugiere el siguiente listado de palabras para implementar en el anuncio:
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Tabla 19

Listado de palabras para publicidad en Google Adwords

Paginas web Videos Publicitarios
Eccomerce Landing Page
Folletos Disefio Grafico
Carteles Branding

Marketing digital Logo
Merchandising Marca

Community Manager Publicidad

Videos Institucionales Marketing

e Campafa de mailing

Se sugiere realizar envio masivo de mails a partir del 01-03-2018 a

través de una base de datos que sea el publico objetivo al cual apunta la

empresa, para realizar una campafia mas agresiva de marketing digital y atraer

mayor cantidad de clientes.

Luego de realizar una investigacion acerca de medios digitales se

recomienda acceder al servicio de envio que brinda Infonegocios, debido a que

de acuerdo al siguiente analisis de su base de datos de lectores, se considera

una gran oportunidad de negocios para la empresa.
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JERARQUIA

Gl AD AG CG

27.2% 21.6% 8.6% 57%
Gerencia Accionista/ Alta Tiene cargo
Intermedia Director Gerencia gerencial

TAMANO DE LA EMPRESA 42.5% trabaja en empresas

con mas de 50 empleados

FRECUENCIA DE LECTURA

C F

48.8% 38.4%

Cotidianamente Frecuentemente
(todos los dias y casi todos los dias) (dos o tres veces por semana)

Figura 5- Informacién de contactos de base de datos

Fuente: informacion brindada por Infonegocios

El presupuesto consultado es de $35360 por Unica vez e incluye:

- 8envios masivos de mailing a la base de datos de infonegocios de

lectores que contiene 52691 contactos a realizar cuando la empresa

desee durante el afio.

Ademas por cada envio de mailing envian un reporte detallado de los

emails enviados y la tasa de apertura para poder medir la efectividad.

Para implementar esta accion el disefiador realizara el disefio de todas
las piezas gréaficas necesarias y el director de produccion controlara la

ejecucion de lo pautado con el proveedor.
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o Merchandising

Se recomienda invertir durante Febrero en productos publicitarios de la

empresa para realizar publicidad y fidelizar a los clientes.

El director de produccion realizara las tareas de gestion de compra del

merchandising seleccionado y el disefiador grafico disefiara o adaptara el logo de la

marca en caso de ser necesario.

Los productos recomendados para regalar a clientes se clasificaran de la

siguiente manera:

Tabla 20
Clasificacion de clientes

Tipos de Clientes

Premios a regalar

Monto invertido en Vuja De +
de $25000

Cliente tipo 1 Bolsa ecoldgica
Lapicera

Monto invertido en Vuja De

+de $15000

Cliente tipo 2 Bolsa ecoldgica

Lapicera
Llavero metalico

Cliente tipo 3

Monto invertido en Vuja De +
de $35000

Bolsa ecoldgica
Lapicera

Llavero metélico
Agenda empresarial

Fuente: elaboracion propia
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Indicadores de Control

Los indicadores mensuales recomendados para este programa son los siguientes:

e Numero de personas que se conocieron Vuja De a través de Facebook
e Numero de personas que conocieron Vuja De a través de emails

e Numero de personas que conocieron Vuja De a través de Google

e NuUmero de ventas realizadas

Facebook
Se sacaran las métricas desde las estadisticas que brinda Facebook.

e Numero de seguidores

e Numero de visitas a la pagina

e Numero promedio de interacciones con publicaciones

e Numero promedio de alcance total
Google Adwords

e Numero de clicks realizados en el anuncio de la empresa
Campafia de Mailing

e Tasa de apertura de emails

e Numero de envios realizados

e Numero de contactos totales a los que se les envio email
Merchandising

e Numero de Kits de merchandising entregados a clientes tipo 1

e Numero de Kits de merchandising entregados a clientes tipo 2

¢ Numero de kits de merchandising entregados a clientes tipo 3
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Costos

Se detalla el presupuesto aproximado de merchandising de acuerdo a la

investigacion realizada.

Tabla 21
Costos de Merchandising
Productos Detalle Cantidad Precio Unitario Total

Bolsa ecoldgica Tamafio 30 cm x 300 unidades $14,10 con IVA $4230
40 cm, con manija
rifion

Lapicera Lapiceras cuerpoy | 300 unidades $7 con IVA $2100
grip negro

Llavero Llave de metal 50 unidades $38 con IVA $1900
cuadrado

Agenda empresarial | 17 cmancho 12 30 unidades $120 con IVA $3600
cm alto, tapa y
contratapa blanda

TOTAL $11830

Fuente: elaboracion propia

El presupuesto total necesario para la implementacion del programa es el siguiente:

Tabla 22
Costos del programa N°5
Detalle Febrero Marzo Abril | Mayo | Junio | Julio | Agosto Total
Facebook $5000 $2000 | $2000 | $2000 | $2000 | $2000 | $2000 | $17000
Google Adwords $0 $3000 | $3000 | $3000 | $3000 | $3000 | $3000 | $18000
Pauta en medio $0 $35360 0 0 0 0 $35360
digital
Merchandising $11830 $0 $0 0 0 0 $11830
Totales $16830 | $40360 | $5000 | $5000 | $5000 | $5000 | $5000 | $82190

Fuente: elaboracidén propia
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Programa 6: Espacio Fisico de Trabajo

Tabla 23
Informacion de programa N° 6

Descripcion General

A través de este programa se sugiere planear y
presupuestar un espacio fisico de trabajo para la
empresa.

Se considera necesario tener una sede central para
poder atender a los clientes y trabajar en equipo.

Obijetivo del programa

- Mejorar al 100% la comunicacion y
coordinacion del trabajo entre los
miembros del equipo.

- Generar visibilidad de la empresa para
el cliente externo.

- Brindar atencion al cliente de manera
presencial.

- Brindar seguridad al potencial cliente
respecto a la existencia de la empresa
para que adquiera servicios.

Responsables

La directora de administracion sera la
responsable final del programa.

Plazo

Desde el 01/02/2018 bisqueda de
presupuestacion.

A partir del 01-03-2018 comienzo de alquiler de
espacio fisico de trabajo.

Fuente: elaboracion propia

Metodologia

Debido a la alta inversion que requiere alquilar un lugar para establecer la

empresa, ademas de comprar muebles, carteles y otros elementos de disefio de interior

necesarios; se recomienda a alquilar un espacio de coworking. De esta manera, la

empresa podra contar con un espacio propio equipado para desarrollar sus actividades

e incluso acceder a salas de reunion privadas.
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La directora de administracion se encargara de pedir presupuestos a espacios
de coworking a principios del mes de Febrero, dentro del barrio de Nueva Cérdoba y
sus alrededores; ya que se ubica en el centro de la ciudad, donde se encuentra su

publico objetivo.

Los espacios de coworking relevados son los siguientes:

e Co-lnnova

e Brookling Coworking

e Flug Coworking

e |[ncutex

e La Magquinita

e [nbox

e Coworking Cor

e Worka

Debido a que los presupuestos se realizan en base a cantidad de horas, se
recomienda alquilar 48 hs mensuales, 4 hs tres veces por semana. Luego a mediano
plazo dependiendo de la cantidad de clientes y ventas mensuales se sugiere analizar el
incremento de horas.

Es importante tener en cuenta que se requerira tener acceso a salas de
reuniones privadas para atender personalmente a cada cliente. Hay que analizar las
propuestas de cada lugar, ya que algunos ofrecen descuentos si se compran mas de
cierta cantidad de horas, oficinas propias para el equipo bonificando horas en salas de

reunioén, entre otras.
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Para poder organizar los horarios de trabajo de los empleados, teniendo en

cuenta que tiene que hay que cubrir el turno mafiana y tarde y trabajan de manera part

time, se recomienda el siguiente cronograma semanal:

Tabla 24
Horarios de trabajo
Empleados Dial Dia 2 Dia 3 Dia 4 Dia 5
Horario de 9 Horario de Horario de 9
al3 14a18hs al3
Ejecutivo de Trabaja en Trabaja desde su | Trabaja en Trabaja desde Trabaja en
Cuentas Espacio casade 9a 13 hs | Espacio sucasade9a Espacio
Coworking Coworking 13 hs Coworking
Disefiador de Trabaja en Trabaja desde su | Trabaja en Trabaja desde Trabaja en
Vuja De Espacio casade 9a 13 hs | Espacio sucasade9a Espacio
Coworking Coworking 13 hs Coworking
Disefiador 1 Trabaja en Trabaja desde su | Trabaja en Trabaja desde Trabaja en
Espacio casade 9a 13 hs | Espacio sucasade9a Espacio
Coworking Coworking 13 hs Coworking
Disefiador 2 Trabaja en Trabaja desde su | Trabaja en Trabaja desde Trabaja en
Espacio casade 14 a18 Espacio su casade 14 a Espacio
Coworking hs Coworking 18 hs Coworking
Director de Trabaja en Trabaja desde su | Trabajaen Trabaja desde Trabaja en
Produccién Espacio casa full time Espacio su casa full time | Espacio
Coworking. Coworking. Coworking.
Por la tarde Por la tarde Por la tarde
trabaja desde trabaja trabaja desde
Su casa. desde su Su casa.
casa.
Directora de Trabaja en Trabaja desde su | Trabaja en Trabaja desde Trabaja en
Administracion | Espacio casa full time. Espacio su casa full Espacio
Coworking. Coworking. | time. Coworking.
Por la tarde Por la tarde Por la tarde
trabaja desde trabaja trabaja desde
Su casa. desde su Su casa.
casa.

El cronograma se detalla a modo de ejemplo ya que los dias alquilados en

espacio coworking no necesariamente tienen que ser Lunes, Miércoles y Viernes.

La directora de administracion realizara tareas administrativas y de ventas en
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el turno que no trabaje el ejecutivo de cuentas. Y el director de operaciones realizara

tareas de los disefiadores en casos de urgencia, que ocurran durante los turnos que no

trabajen los mismos.

Indicadores de Control

Se sugiere controlar el programa a partir de una planilla de horarios por cada

empleado, para corroborar las horas mensuales trabajadas por mes.

La planilla sera creada por la directora de administracion y completada por

cada empleado a partir de Google Drive.

A continuacion se detalla una planilla sugerida.
PLANILLA DE HORARIOS DE MARZO

Planilla de Horarios de Ejecutivo de Cuentas

Horas Extra

Subtotal de horas trabsjadas

25

Cantidad total de horas trabajadas

23

Fecha Horario de entrada  |Horario de salida |Tiempo total trabajado
2018 9:00 13:.00 4,00
18 9:00 13:.00 4,00
118 9:00 13:00 4,00
3 9:00 13:.00 4,00
13 14:00 18:00 4,00
13 9:00 13:.00 4,00
13 9:00 13:.00 4,00
13 9:00 13:.00 4,00
3 9:00 13:00 4,00
13 14:00 18:00 4,00
13 9:00 13:.00 4,00
13 9:00 13:.00 4,00
18 5:.00
13 5:00
13 9:00 13:.00 4,00
118 9:00 13:00 4,00
21/03/2018 14:00 18:00 4,00

Figura 6- Planilla de horarios mensual

Fuente: elaboracion propia
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Costos

De acuerdo a los presupuestos obtenidos, el costo promedio necesario para la

implementacion es el siguiente.

Tabla 25

Costos de programa N° 6

Cantidad de Cantidad de Cantidad total Precio por hora Costo total por
semanas por mes horas por de horas mes
semana
4 semanas 12 hs 48 hs $235 $11280

Fuente: elaboracion propia

Programa 7: Pagina Web

Tabla 26

Informacion de programa N° 7

Descripcion General

A través de este programa se sugiere invertir en la creacion de una
pagina web para Vuja De, ya que sera un canal mas para poder
publicitar la empresa y brindar toda la informacion necesaria para que
los potenciales clientes conozcan los servicios y el modo de trabajo.

Objetivo del programa

Fomenta la imagen profesional y seria de la empresa.

Centralizacion de toda la informacion sobre Vuja De.

Permite visualizar contenido que por la extension de
caracteres no se recomienda publicar en Facebook.

Posibilita la realizacion de consultas o pedidos de
presupuestacién por los potenciales clientes.

Responsables

web.

El disefiador de Vuja De realizara las piezas graficas para la pagina

El director de produccion sera el responsable final del programa.

Plazo

A partir del 01-03-2018 lanzamiento de pagina web.

Desde 01-01-2018 al 28-02-2018 creacion y disefio de pagina web.

Fuente: elaboracién propia
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Metodologia

Teniendo en cuenta que Vuja De cuenta con poca antigliedad y recursos se
sugiere para este programa realizar un sitio web a partir de plantillas gratuitas que
brindan algunas empresas.

Se recomienda tener en cuenta los siguientes puntos clave para cumplir con

los objetivos del programa:

¢ Plantilla de pagina web gratis

e Hosting de la web

Almacenamiento de datos de sitio web en un servidor para que siempre esté
online.

e Compra de dominio
Nombre para identificar la pagina web (www.vujade.com)

e Compra de dominio para emails corporativos (
ejemplo:contactos@vujade.com)

A partir del 01-01-2018 el director de produccion comenzara a gestionar los
pedidos de presupuestacion y seleccion de los proveedores para comenzar el disefio de
la web.

A partir del 01-02-2018 se comenzara a crear el disefio de la web a través de la

plantilla, por lo que el disefiador deberé realizar las piezas gréaficas necesarias.

Se recomienda que la plantilla tenga los siguientes paneles de informacion:

- ¢Quiénes somos? .Informacion sobre la historia de la empresa, vision,
misién y valores que destacan al equipo de trabajo.

- ¢Que hacemos? Informacion sobre la cartilla de ventas, planes en
promocion y otros descuentos actuales.

- ¢Cual es nuestro valor agregado? Dividirlo en tres pilares: plan de
calidad, servicio integral (consultoria en area administrativa-comercial
y capacitacion en ventas)

- Nuestros clientes- Informacion sobre opiniones recibidas de clientes en
las encuestas de calidad.
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- Contacto- Informacion para contactar a la empresa, direccion y
horarios de atencién. Vincular el formulario de contacto detallado en el

capitulo diez, para que puedan realizar consultar o pedir
presupuestacion.

El 26-02-2018 la pagina web debera estar terminada para presentarla a los
directores y corregir en caso de ser necesario. EI 01-03-2018 se lanzara al publico la
pagina web junto con las estrategias de la campafia de marketing digital.

El sitio web sera utilizado para la estrategia de google adwords
especificamente, ya que cuando algun interesado realice click en el anuncio sera
derivado al mismo.

Indicadores de Control
Los indicadores sugeridos para controlar la ejecucion del programa son los siguientes:
e Numero de visitas a la pagina web

e Numero de personas que realizaron consultas y conocieron Vuja De a través
de Google

Costos

A partir de la investigacion realizada sobre proveedores para la implementacion del
programa, la inversion sugerida en la siguiente:

Tabla 27
Costos de programa N°7

Detalle Costos mensuales
Hosting web $85
Dominio web $22,50
Creacion de pagina web $168
Emails corporativos $90
Total $276,40

Fuente: elaboracidn propia
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Etapa Presupuestaria

En esta etapa se detalla el presupuesto para la implementacion de la propuesta

y el flujo de fondos proyectado, durante el afio 2018.

Presupuesto

La confeccion del mismo se basa en los costos y plazos de cada uno de los
programas planteados en etapa tactica. Se tuvo en cuenta la inflacion informada por el

Fondo Monetario Internacional del 17,8% anual para el afio 2018.

Detalle Presupuesto para el afio 2018

Enero Febrero Marzo Abril Mayo Junio Julio Agosto
Programa 1 $22.808,38 | $12.482,45 | $12.482,45 | $12.482,45 | $12.482,45 | $12.482,45
Programa 3 527,71
Programa 4 5 608,30
Programa 2 $15.222,50 | $15.222,50 | $15.222,50 | $15.222,50 | $15.222,50 | $15.222,50
Programas $17.079,64 | $40.958,67 | $5.074,17 | $5.074,17 | $5.074,17 | 55.074,17 | $5.074,17
Programa 6 $11.447,32 | $11.447,32 | $11.447,32 | $11.447,32 | $11.447,32 | $11.447,32
Programa 7 5 280,50 5 280,50 5 280,50 5 280,50 $ 280,50 $ 280,50 $ 280,50
Total de Egresos $0,00| 518.496,76| $90.717,37| $44.506,94| $44.506,94| $44.506,94| $44.506,94| 544.506,94

Figura 7- Presupuesto 2018

Fuente: elaboracion propia
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Analisis Economico- Financiero
A continuacion se detalla el flujo de fondos proyectado de la propuesta para

Vuja De y el anélisis de los indicadores VAN, TIR y periodo de recupero, desde
Enero a Agosto inclusive del afio 2018.

Se puede observar que la evaluacion se realizo en base a tres escenarios:

e Pesimista: se estima que algunos de los programas o en su conjunto no fueron

tan efectivos como se esperaba y el crecimiento para el periodo fue de un 50%.

e Deseado: se estima un crecimiento en ventas del 100%, siendo el objetivo

especifico detallado para la propuesta.

e Optimista: se estima que algunos de los programas o en su conjunto superaron

las expectativas deseadas, generando un incremento en ventas del 130%.

Se destaca que para su confeccion se tuvo en cuenta una inflacion estimada
anual para el afio 2018 de 17,8%, segun el Fondo Monetario Internacional. Y la tasa
de descuento mensual utilizada es de 2,136%, tomando en cuenta la tasa efectiva
mensual informada por el Banco Nacion Argentina.

Por otro lado, se espera que el crecimiento en ventas no sea constante
mensualmente. Por lo tanto, se estima un bajo crecimiento durante el primer bimestre
del afio, debido al periodo de vacaciones que genera desercion poblacional y en
algunos casos cierre temporal de empresas. En consecuencia, muchas empresas
cuentan con pocos fondos para invertir en marketing y publicidad de sus negocios. A
diferencia del segundo y tercer trimestre del afio que se estima mayor crecimiento de

ventas.
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Crecimiento en ventas % estimado

Mes Escenario | Escenario | Escenario
Pesimista | Deseado | Optimista

Enero 2.50% 5% 7.50%
Febrero 4.00% 8% 12.00%
Marzo 5.00% 10% 15.00%
Abril 9.50% 19% 28 50%
:J}s-'[a}’t} 8.50% 17% 25 50%
[ Tunio 7.50% 15% 22.50%
Julio 6.00% 12% 18.00%
Agosto 7.00% 14% 21.00%
Total S0% 100% 150%

Figura 8 — Crecimiento en ventas % estimado por escenario

Fuente: elaboracion propia
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Flujo de Fondos Proyectado para el afio 2018

Escenario P

Enero Febrero Marzo Abril Mayvo Junio Julio Agosto
Saldo Inicial 550.741.67 | $84.738.58 |5 101.862.47| §56.406,67 | $61.017.67 | $69.079.10 | 5§ 80.185,03 | §93.726.56
Ingresos
Ingresos por ventas $41.60817 | $43.231.90 | $45261,57 | §49.11793 | §52.568.37 | $55.612.87 | § 58.048.47 | § 60.890,00
Total de Ingresos $92.349.83 |§127.970.48(5 147.124.04|S 105.524.60(5 113.586.03|5 124.691.96| S 138.233.49|5 154.616.56
Egresos
Mano de Obra §7.61125 | §7.61125 | §26.01525 | §24.660.45 | $24.660.45 | §24.660.45 | §24.660.45 | §24.66045
Reclutamiento v Seleccion §52771
Capacitacion 5 60890
Publicidad en Facebook §5.074,17 | $5074.17 | $5.074,17 | §5.074.17 | §5.074,17 | $§5.074,17 | §5.074,17
Publicidad en Google Adwords §3.044,50 | $3.04450 | $3.044.50 | $3.044.50 | §3.04450 | §3.044,50
Publicidad a través de mailing S 4485563
Publicidad a traves de merchandising $12.00548
Algquiler espacio fisico de trabajo $1144732 (31144732 |511.44732 | 51144732 | $11.44732 | §11.44732
Creacion v disefio de Pdgina web § 280,50 § 280,50 $ 280,50 $ 280,50 § 280,50 § 280,50 § 280,50
Total de Egresos $7.611,25] $26.108,01| $90.717.37| $44506,94| $44506,94| $44506.94| $44.506,94| $44506,94
Flujo Neto § 84.738,58| $ 101.862,47| S 56.406,67| $61.017,67| S69.079.10| $80.18503| §93.726,56|S 110.109.62

Figura 9- Flujo de Fondos Proyectado 2018- Escenario Pesimista

Fuente: elaboracion propia

Inversion Inicial 534697131
VAN 5249291 59
TIR 16,37%
Periodo de Recupero 2,86 meses

Figura 10- Indicadores flujo de fondos 2018- Escenario Pesimista

Fuente: elaboracion propia
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Escenario D . Flujo de Fondos Proyectado para el afio 2018
Enero Febrero Marzo Abril Mavo Junio Julio Agosto

Saldo Inicial $50.741.67 | $85.753.42 |S$105.515.87| 564.728.30 | §77.863.90 | $97.900.36 |§ 124.025.83 |5 155.022.49
Ingresos
Ingresos por ventas $42.623,00 | $45870.47 | $49.929.80 | $57.642.53 | §64.543.40 | $70.632.40 | §75.503.60 | § 8§1.186.67
Total de Ingresos $93.364.67 | S 131.623.88(5 155.445.67|$ 122.370.84|5 142.407.30|$ 168.532.76|$ 199.529.43 | $ 236.209.16
Egresos
Mano de Obra §761125 | 5761125 | $26.01525| 52466045 | §24.660.45 | §$24.660.45 | §24.660.45 | § 24.660.45
Rechitamiento v Seleccion §527.71
Capacitacion $ 608,90
Publicidad en Facebook $5.074.17 | $5.074.17 | $5.074.17 | §5.074.17 | §5074.17 | §5.074.17 | §5074.17
Publicidad en Google Adwords 53.044.50 | $3.044.50 | $3.044.50 | 53.04450 | $3.04450 | $3.044.50
Publicidad a través de mailing $ 44 855,63
Publicidad a través de merchandising $12.00548
Alquiler espacio fisico de trabajo $1144732 51144732 | 51144732 | S11.44732 | 51144732 | 51144732
Creacién y disefio de Pagina web $ 280,50 $ 280,50 $ 280,50 § 280,50 $ 280,50 $ 280,50 § 280,50
Total de Egresos $7.611.25| $26.108.01] $90.717.37| $44.506,94] $44.506.94| $44.506.94| §44.506.94| $44.506.94]
Flujo Neto § 85.753,42| §$ 105.515,87| S 64.728,30| §77.863,90| §97.900,36| S 124.025,83| § 155.022,49| § 191.702,22
Figura 11- Flujo de fondos proyectado 2018- Escenario Deseado
Fuente: elaboracion propia

Inversion Inicial 534697131

VAN 5463395 24

TIR 23 44%

Periodo de Recupero 2.78 meses

Figura 12- Indicadores flujo de fondos 2018 — Escenario Deseado

Fuente: elaboracién propia
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Escenario Optimista

Flujo de Fondos Proyectado para el aiio 2018

Enero Febrero Marzo Abril Mayvo Junio Julio Agosto

Saldo Inicial $50.741.67 | $86.768.25 [§109.169,27| §73.049.94 | $§94.710.13 |§ 126.721,63|5 167.866,63|5 216.318 42
Ingresos
Ingresos por ventas $4363783 | $4850903 | $5459803 | §66167.13 37651843 | S8565193 | $9295873 510148333
Total de Ingresos $94.379.50 |$135.277.28|$ 163.767.31|$ 139.217.07|$ 171.228.57|$ 212.373.56|$ 260.825.36(% 317.801,76
Egresos
Mano de Obra §7.611.25 $7.611.25 | §26.015.25 | §24.660.45 | S 24.660.45 | §24.660.45 | §24.660.45 | §24.660.45
Rechitamiento y Seleccion §527.71
Capacitacion 5 608,90
Publicidad en Facebook $507417 | §5074.17 | §507417 | §507417 | §507417 | $5074,17 | §507417
Publicidad en Google Adwords $3.04450 | §3.04450 | $3.04450 | §3.04450 | $3.044.50 | §3.044.50
Publicidad a través de mailing $ 44 85563
Publicidad a través de merchandising $12.00548
Alquiler espacio fisico de trabajo $11.44732 51144732 |8511.44732 | 51144732 | S511.44732 | §11.447.32
Creacitn y disefio de Pagina web $ 280,50 $ 280,50 5 280,50 $ 280,50 $ 280,50 $ 280,50 $ 280,50
Total de Egresos $7.611.25| $26.108.01] $90.717.37| $44.506.94| $44.506.94| $44.506.94| §44.506.94| $ 44.506.94]
Flujo Neto antes de Imp a las Geias $86.768 25| 5 109.169.27| $73.04994| $94.710,13[5 126.721,63|5 167.866,63| § 216.318 42| 5 273.204 82
Figura 13- Flujo de fondos proyectado 2018- Escenario Optimista
Fuente: elaboracién propia

Inversion Inicial 534697131

VAN 5677498 89

TIR 28 82%

Periodo de Recupero 2.71 meses

Figura 14- Indicadores flujo de fondos 2018 — Escenario Optimista

Fuente: elaboracion propia
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Observaciones

Escenario pesimista: se puede observar que si bien el resultado de la VAN es
mayor a 0 indicando que la propuesta agrega valor a la empresa, la TIR obtenida es
menor a la tasa de descuento para ese periodo (17,088%); por lo tanto no se sugiere

llevar a cabo el mismo.

Escenario Deseado: en el caso de cumplir con éxito todos los programas y
estimaciones planificadas se puede observar que la propuesta es recomendable

realizarla, ya que la VAN es mayor a 0 y la TIR es mayor a la tasa de descuento.

Escenario Optimista: al exceder las expectativas en cuanto a las ventas

planificadas, la propuesta es rentable en mayor medida a la anterior.
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Diagrama de Gantt

A partir de esta herramienta se puede visualizar a lo largo del tiempo cada
tarea que es necesaria llevar a cabo para implementar la propuesta.

Enero Febrero Marzo Abril Mayo Junio Julio Agosto

2| 5[ 4] 5] 6] 7 &[3[10) 1) 42| 13] 4| 15) 16| 7] 6] 18] 20| 2] 22| 23| 24| 25) 26| 27| 25| 23| 30[ 31| 32

Actividad

Programa N1

Disefio de piezas gréficas

Difusién a través de facebaoaok

Difusicn a través de mailing

-F

Programa N 2

Publicacién de avisozs en Computrabajo w Facebook

Reclutamienta

Realizacidn de entrevistasz

Seleccidn de perzonal

Programa N 3

Bealizacidn de dispositivas

Bealizacidn de capacitacionss

Programa N4

Creacién de heramisntas

Transferencia de datas

Implementacidn de estandarizacidn de procesos

Programa N 5

Disefio de branding de la empresa

Disefio de piezas graficas para facebook

Difuzidn através de facebook

Difusidn através de Google Adwords

Disefio de piezas para campana de mailing

Difusidn atraves de mailing

Gestion de compra de merchandising

Programa N 6

Pedido v andlisis de presupuestos de alguiler

Blguiler v comienzo de uso de espacio

Programa N 7

Pedido de presupuestos

Creacion v disefio de pagina web

Lanzamienta online de pagina web

Figura 15- Diagrama de Gantt de la propuesta

Fuente: elaboracion propia
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Conclusiones Finales y Recomendaciones

Luego de la realizacion de este trabajo final de grado, se puede concluir que si
bien la empresa cuenta con una ventaja competitiva respecto a la mayoria de sus
competidores, es necesario implementar una estrategia de posicionamiento en el corto
plazo, ya que sin ella, las posibilidades de ser sustentables econémicamente y crecer
son muy pequefias; debido a la alta rivalidad en la industria. Ademas se observa que la
misma, se caracteriza por incrementar las ventas, sin tener en cuenta la calidad de los
servicios ofrecidos y la capacidad de los recursos para apalancar dicho crecimiento.
Actualmente, la organizacion ha sobrepasado el limite de produccién y no cuenta con
organizacion ni recursos para brindar la diversidad y cantidad de servicios
demandados por los cuatro clientes. Es por ello, que se recomienda aplicar de forma
integral la propuesta detallada, ya que cada plan potencia el funcionamiento del
siguiente, incrementando las posibilidades de éxito en el cumplimiento de los

objetivos.

A continuacion, se mencionan un conjunto de recomendaciones profesionales
para la mejora de la empresa, que no se han desarrollado en el trabajo, debido a que

escapan a los objetivos del mismo.

Respecto a los procesos internos de la empresa se sugiere que si bien se
plantea un plan especifico de mejoras y reestructuracion de los mismos, es necesario
trabajar en detalle sobre un procedimiento especifico de cada etapa de produccion
para asegurar la medicion de los indicadores de control y posterior cumplimiento de
objetivos. Ademas se recomienda elaborar un plan de calidad que abarque al proceso
completo, desde el primer contacto con el potencial cliente hasta la entrega del

servicio, y una correcta evaluacién periodica para implementar acciones de mejoras.
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Respecto a relaciones externas, se puede observar que la empresa si bien
cuenta con una gran cantidad de proveedores es necesario administrar
estratégicamente las relaciones para reducir costos y tiempos de entrega, por lo que se
recomienda realizar negociaciones con imprentas graficas, productores de videos
entre otros. Ademas de gestionar relaciones con medios televisivos, radiales y

graficos para brindar a los clientes mejores ofertas en las campafias.

Desde el punto de vista de recursos humanos, se recomienda a mediano plazo
incorporar a un profesional que se encargue de realizar todos los servicios que
requieran programacion web, para poder reducir costos. Ademas de reclutar a nuevos
vendedores y disefiadores de acuerdo al incremento de ventas, para mejorar la

atencion al cliente y calidad en los productos y servicios ofrecidos.

Por otro lado, se recomienda organizar el organigrama en base a procesos para

asegurar la eficiencia en la produccion al momento de trabajar a grandes escalas.

Se recomienda a mediano plazo elaborar una propuesta de mejora salarial y un
plan de beneficios para los empleados, ya que de acuerdo al relevamiento, existen
mejores ofertas laborales para éste tipo de profesionales en el mercado. Ademas se
sugiere desarrollar un plan de capacitaciones técnicas sobre tematicas actuales como
por ejemplo: nuevas herramientas de disefio, nuevas maneras de interactuar con

clientes, entre otras.

Respecto a la infraestructura y equipos, se sugiere a mediano plazo invertir en
equipos especificos como por ejemplo: drone, camara osmo, camaras fotograficas,
entre otros; para poder reducir los costos cada vez que se requieren cuando hay que
cubrir alglin evento o realizar tomas para la creacion de videos. Por otro lado, a largo

plazo se recomienda evaluar la posibilidad de invertir en un lugar fisico propio, del
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cual se pueda disponer durante toda la jornada laboral y mejorar la coordinacion de

tareas, integracion y posicionamiento de la empresa.

Respecto al valor agregado de los servicios, se sugiere trabajar con cada
cliente sobre el analisis estratégico de la experiencia del consumidor final, ya que

brindar& un mayor conocimiento sobre como satisfacer mejor sus necesidades.

A corto plazo, se recomienda gestionar la obtencion de personeria juridica de
la empresa, ademas de registrar la marca para regularizar la situacion con el Estado de
acuerdo a las reglamentaciones vigentes. De esta manera, podra operar con
transparencia a nivel econémico y legal, pudiendo acceder a concursos publicos de
camparias de publicidad y beneficios de empresas Pymes actuales a nivel provincial y

nacional.

Por ultimo se sugiere la posibilidad de explotar otros mercados fuera de la
provincia de Cérdoba a mediano plazo, aprovechando los contactos existentes por
parte de los directores en la provincia de Neuquén y San Juan. Ya que existen
servicios como por ejemplo, creacion de paginas web y otros servicios especificos del
marketing digital, que se pueden realizar a distancia manteniendo comunicacion

constante con el cliente a traves de nuevas tecnologias como skype.
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Capitulo X: Anexos

Anexo N°1: Cuestionario de entrevistas a duefios para definir vision, mision y nombre
de la empresa

Cuestionario para entrevista a duenos-
Vision/Mision/Nombre

Nombre y Apellido

Posicidén que ocupa en la empresa

¢Cual es la razén por la que funda la empresa?

Indique en una oracion lo que la empresa brinda al mercado

¢ A qué publico estan orientados los servicios que brinda la empresa?
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¢Cudl considera que es su ventaja competitiva?

Indique tres palabras que identifican a la empresa

¢Como definiria la misién de la empresa?

¢Cual es la imagen que desea tengan los clientes de su empresa
en el futuro?

¢Como se imagina la empresa en el futuro?

¢Que logros le gustaria que concrete la empresa a largo plazo?

¢Como definiria la visién de la empresa?

Si tuviera que definir un nombre para la empresa, ;cual seria?.
Mencione hasta 3 opciones
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Anexo N°2: Cuestionario de entrevistas a empresas competidoras para recolectar
datos sobre el analisis externo

Cuestionario para entrevistas a
competidores - Analisis Externo

Preguntas para realizar entrevistas v recolectar datos del entorno de la empresa

Nombre de la empresa

Antigliedad en la industria

Nombre los servicios que brinda su empresa y costos
aproximados.

¢Cual es su publico abjetivo?

¢Cuales son los servicios que mas vende?

¢Como es el proceso de ventas y producciéon?

¢ Actualmente cuenta con una herramienta para medir la calidad
de los servicios brindados?
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Mencione los proveedores con lo que actualmente trabaja

¢Considera que sus proveedores tienen alto o bajo poder de
negociacion? ; Por qué?

¢Cuales son las estrategias para atraer nuevos clientes?

¢ Considera que los clientes tienen alto o bajo poder de
negociacion? ;Por que?

¢ Cual considera que es su ventaja competitiva?

Indique cantidad de empleados y modalidad de trabajo (part
time/full time)

Cantidad de clientes actuales

Cantidad de ventas promedio mensual

¢ Existen temporadas de mayor o menor ventas? En caso
afirmativo nombrar los meses.
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¢Cual es el ingreso por venta promedio?
O s0-83500

O $3500-$5500

$5500-$7500

$7500-$9500

$9500-$11500

$11500-513500

$13500- $15500

OO O0OO0O0O0

SMayor a 15500

Indique ingresos por ventas promedio mensual

¢, Actualmente la empresa cuenta con un espacio fisico? En el
caso afirmativo, detallar direccién.

¢Actualmente la empresa cuenta con presencia en redes
sociales? ; Tiene pagina web?

¢ Cuantas empresas competidoras considera que existe en la
ciudad de Cdrdoba?

¢Cuales considera que son los factores claves para que una
empresa pueda posicionarse en la ciudad de Cérdoba?
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¢A qué cree que se debe el incremento de nuevos competidores
en los ultimos afio en la ciudad de Cordoba?

Mencione los productos/servicios sustitutos que existen
actualmente en el mercado
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Anexo N°3: Cuestionario de entrevistas a duefios para recolectar
datos sobre el analisis interno

Cuestionario para entrevistas a
duenos- Analisis Interno

Preguntas para realizar entrevistas v recolectar datos de |a empresa

Nombre y Apellido

Posicion que ocupa en la empresa

Mencione los servicios que ofrece la empresa al mercado
actualmente.

¢Cual es la ventaja competitiva de la empresa?

¢La empresa cuenta con un catalogo de todos los servicios que
ofrece para presentar a los potenciales clientes? En el caso
negativo, le gustaria tener uno? ; Por qué?

Mencione si existen servicios ofrecidos que se tercerizan e
indique el motivo de ésta decision.
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Mencione como se realiza el proceso desde que un potencial
cliente realiza una consulta hasta que se brinda el servicio
solicitado

¢Actualmente se utilizan herramientas para optimizar los
procesos? ;Por qué?

¢La empresa cuenta con alguna herramienta para medir la
calidad del servicio brindado? ; Por que?

¢ Considera que la empresa actualmente tiene alianzas
estratégicas con proveedores? En el caso afirmativo indique en
qué consiste la alianza.

Indique cantidad de ventas mensuales promedio

Indique ingresos por venta promedio

Indique ingresos por ventas mensual promedio
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Indique cantidad de clientes que actualmente tiene la empresay
a qué rubro pertenecen

Indique a través de que canal se captaron dichos clientes.

¢Actualmente la empresa cuenta con presencia en redes
sociales? ;Por qué?

¢Actualmente la empresa cuenta con pagina web? ;Por qué?

¢Actualmente la empresa cuenta con una estrategia de
marketing y/o publicidad? Justifique su respuesta.

¢Actualmente la empresa cuenta con espacio fisico? ;Por qué?

Indique cantidad de empleados que actualmente trabajan en la
empresa, la modalidad de trabajo y responsabilidades

¢ Cual es el crecimiento en ventas deseado a corto, mediano y
largo plazo?
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¢Qué cambios considera necesarios realizar para poder
apalancar el crecimiento deseado?

Mencione fortalezas y debilidades de la empresa.
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Anexos N°4: Cuestionario de entrevista a clientes para recolectar datos sobre el
analisis interno

Cuestionario para entrevistas a
clientes- Analisis Interno

Preguntas para realizar entrevistas v recolectar datos sobre la empresa

Nombre de la empresa

Mencione el rubro al que pertenece

¢ A través de qué medio tuvo conocimiento de la empresa en
estudio?

Indique a partir desde qué mes es cliente de la empresa en
estudio

¢Cual/es son los servicios que actualmente le brinda la empresa
en estudio?

Indique el nivel de satisfaccion respecto a los servicios
brindados

Muy Muy
O O O O O satisfecho

Insatisfecho
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Justifique la respuesta anterior

Indique el nivel de satisfaccion con la atencion al cliente
recibida

Muy Muy
Insatisfecho O O D O O Satisfecho

Justifique la respuesta anterior

¢En algun momento la empresa le realizé una encuesta para
medir el nivel de satisfaccion ? Justifique su respuesta

Indique su opinién respecto a cada uno de los precios de los
servicios contratados. Justifique su respuesta.
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Experiencia en el puesto observada *

Anexo N° 5: Planilla de Observaciones- Entrevistas Individuales

Planilla de Observaciones

Completar con las observaciones realizadas durante |a entrevista que se consideran importantes a

tener en cuenta para la seleccion.

*Obligatorio

Nombre y apellido del entrevistado *

Disponibilidad *

|:| Disponibilidad Part Time ( mafiana)
|:| Disponibilidad Part Time ( tarde)

[ ] pisponibilidad Full Time

Puesto Laboral *
(O Dpisefiador Gréfico

(O Ejecutivo de Cuentas
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Competencias y habilidades observadas *

Trabajo en Equipo

Proactividad

Responsabilidad

Organizado/a

Orientado a objetivos

Orientado al cliente

Adobe Photoshop - Nivel Intermedio
Adobe Lightroom- Nivel Intermedio
Adobe lllustrator- Nivel Intermedio

Excel - Nivel Basico

O 000000000

Otro:

Estudios y/o cursos observados *

Tu respuesta

Otras observaciones consideradas relevantes a tener en cuenta
para la seleccion.

Tu respuesta
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Anexo N°6: Encuestas de Capacitaciones

Encuesta de Capacitacion- Dia 1

Completar con los temas aprendidos.

*Obligatorio

Mencionar lo que aprendio sobre la vision, misién y valores de
Vuya De *

¢ Cudl es |la estrategia de la empresa y objetivos para el altimo
trimestre de 2017 y primer trimestre de 20187 *

Mencionar cuales son los objetivos del drea de ventasy
produccion *

¢ Cual es su grado de satisfaccion con la capacitacion recibida?

*

Muy Muy
Insatisfecho O O O O O Satisfecho
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Encuesta de Capacitacion- Dia 2

Completar con los temas aprendidos

*Obligatorio

Mencionar los puntos claves aprendidos scobre el proceso de
ventas *

Mencionar los puntos claves aprendidos sobre el proceso de
produccion *

Mencionar los puntos claves aprendidos sobre la politica de
calidad *

Mencionar las responsabilidades de cada miembro aprendidas *

¢Cuél es su grado de satisfaccién con la capacitacion recibida?
*

Muy Muy
Insatisfecho O O O O O Satisfecho
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Anexo N°7: Formulario de Contacto

Contacto

Completa con tus datos v en maximeo 24 hs nos contactaremos.

*Obligatorio

Direccion de correo electronico *

¢Como supiste de Vuya De? *

(O Facebook
O Email
O Google

(O Me larecomendaron

Nombre y Apellido *
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Numero de Teléfono *

Tu respuesta

Horarios disponibles para ser contactado *
(O 8hsai2hs
(O 14hsalsghs

(O 18hsa20hs

Asunto *

Tu respuesta

Mensaje *

Tu respuesta
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Anexo N°8: Planilla de Seguimiento de Consultas

sComo Horarios

supiste disponibles
Direccion de correo  de Vuya Nombrey  Numero de para ser
electronico De? Apellido Teléfono  Asunto Mensaje contactade Estado
Necesito
cotizacion para
realizar una

pagina web para
ramiroriachi@gmail.com Facebook Ramiro Riachi 3517353680 Consulta eccomerce 8hsai2hs Interesado-Fresupuesio Eny =
Interesado-Consulta Resuell ~

] Falta Contactarse -

No Interesado bt

Anexo N° 9: Formulario de Pedidos de Produccion

Pedido de Produccidn

Especificaciones de servicios/productos que requiere el cliente.

*Obligatorio

Nombre de empresa *

Planes en Promocidn *

O Plan1
() Planz
(O Plan3

Especificaciones de Plan #

Fecha y Observaciones Responsable

1111172017 Pedi
especificaciones y envié
cotizacién Vendedor 1
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|dentidad Corporativa *

|:| 1-Logotipo/Isotipo/imagotipo/isologo de la empresa

|:| 2-ldentidad Corporativa ( Incluye el 1 + manual de uso +hasta 5
aplicaciones)

3-Restyling de Logotipo/Isotipo/Imagotipo/Isologo de la empresa

4- Restayling de Identidad Corporativa ( Incluye el 3 + manual de uso
+hasta 5 aplicaciones)

5- Manual de Mormas/uso

- Uniforme de Trabajo

O o0 OO0

Otro:

Especificaciones de Indentidad Corporativa *

Turespuesta
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Imprenta *

[ ] Tarjetas Personales
[[] Factureros/Remitos
[[] carpetas Empresariales

[} Anotadores/Formularios

[] otro:

Especificaciones de Imprenta *

I respuesta

Publicidad *
[] Folletos

|:| Catalogo de productos/servicios
| ] carteles o sefializacian
|:| Servicio de Community Manager

[] Redes Sociales: creacion de flyer

|:| Redes Sociales: creacion de fanpage + portada

[] Redes sociales: disefio de gif animado

Creacion de contenido para redes

Campana en medios

Video Basico 2D

Oo000~0

Redes sociales: creacion y disefio de album

Creacion de contenido para nota en revista o diario
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[] video 2D +Locucién y Efectos de Sonido
|:| Video 3D ( Incluye Guion+ filmacian)

[[] Banner publicitario fisico

[] otro:

Especificaciones de Publicidad *

resnlesta

Promocion (Merchandising) *

resplesta

Web *

[] pagina web basica hasta 3 madulos
|:| Pagina web para eccomerce

Mantenimiento

Disefio de landing page
Posicionamiento SEQ
Mailing Publicitario

Otro:

O 00 00

Especificaciones de Web *

1 respuesta
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Anexo N°10: Encuesta de Satisfaccion

Encuesta de Satisfaccion

Gracias por ayudarnos a mejorar !

*Obligatorio

Nombre de la empresa *

¢ Cual es el grado de satisfaccion con la calidad de los servicios
brindados? *

Muy Muy
Insatisfecho O O O O O satisfecho

Fundamente respuesta anterior *

¢Cual es el grado de satisfaccion con el cumplimiento de plazos

de entrega? *

Muy Muy
Insatisfecho O O O O O satisfecho

Fundamente respuesta anterior. *
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¢Cual es el grado de satisfaccion con los resultados obtenidos?
*

Muy Muy
O O D O O Satisfecho

Insatisfecho

Fundamente respuesta anterior *

¢Como cree que puede mejorar Vuya De? *
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