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1. INTRODUCCION

De acuerdo a la evolucion que se ha venido presentado con el paso de los afios
en el campo tecnoldgico y como consecuencia de esto, se han generado cambios
en los habitos de consumo y cambios en el comportamiento de los consumidores,
esto hace que las empresas comprendan la importancia de tener un acercamiento
mas directo con sus clientes, ya que solo no deben vender productos o servicios
sino también experiencias y estilo de vida, también es necesario que las empresas
evolucionen de acuerdo a los gustos y necesidades del mercado, con el propésito

de ser mas efectivos en cuanto al servicio al cliente y la rentabilidad.

En la actualidad los medios sociales se han convertido en una plataforma de
interés por muchas personas y para muchas empresas es un lugar de grandes
oportunidades para tener contacto directo con los clientes potenciales. 1 El saber
cudles son sus gustos, intereses e inquietudes acerca de un producto o marca en
tiempo real es una ventaja competitiva fuerte, pues a partir de alli, las compafias
pueden desarrollar estrategias que sean relevantes y valiosas para su grupo
objetivo. Por estas razones es importante hacerle ver a las empresas la
importancia de tener presencia en internet y sobre todo en los medios sociales
para dar a conocer su marca o servicio, con un marketing mas segmentado pues
es un canal de comunicacion muy efectivo; es alli donde Plotandesign ofrece los
servicios en esta categoria, dado que muchas de las pequefias y medianas
empresas no cuentan con una persona gque dedique tiempo a esta labor y en otros
casos no han entendido la importancia de tener como estrategia de mercadeo el

social media marketing para la evolucion de su negocio.

El presente plan de mercadeo, busca que Plotandesign cuente con las

herramientas necesarias para incrementar su penetracion y posicionamiento en el

1 El Blog de José Facchin 8 Septiembre 2015, Lista de ventajas y desventajas de las redes sociales para las
empresas, disponible desde Internet en: http://josefacchin.com/2015/09/08/ventajas-de-las-redes-sociales-
para-empresas/
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mercado y crecer en las ventas de los servicios que ofrece, generando mayor

rentabilidad en sus estados financieros.

Se busca con este proyecto cumplir con los objetivos gerenciales; para lo cual se
identificaran las necesidades en cuanto a servicios de mercadeo por medio de las
redes sociales para los hoteles y restaurantes, en Bogotéa; aplicando el desarrollo

del plan estratégico de mercadeo.

2. PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA

Colombia es un pais que en los ultimos afios viene creciendo en cuanto a
consumo digital se habla, hemos visto como cada vez mas familias tienen acceso
a Internet de manera facil y rapida, esto gracias a que las empresas prestadoras
de este servicio, vienen ampliando su cobertura a nivel nacional, lo que exige
niveles de calidad 6ptimos en los contenidos que se encuentran en Internet. En la
actualidad la industria digital en Colombia presenta varios escenarios y cambios
en relacion al marketing tradicional y gracias a las nuevas tendencias de marketing
digital que vienen ganando interés entre las diferentes industrias, hacen que las
empresas prestadoras de servicios de marketing, al igual que los profesionales
amplien sus conocimientos y servicios ofreciendo un amplio portafolio de servicios

digitales de manera mas profesional y estratégica.

La situacion econdmica que afronta actualmente nuestro Pais, sumada al
permanente ingreso de nuevas empresas Yy competidores en el sector
gastronémico y en la industria hotelera, ha afectado drasticamente la estabilidad
financiera de los diferentes negocios, llevandolos a competir con calidad,
estrategias y reconocimiento con el fin de sobrevivir en sus industrias, lo cual ha
obligado a las diferentes empresas de marketing y a los profesionales de este
sector a preparase en temas como: SEO, Community Manager y Social Media
Marketing en general. Para Plotandesign ha sido de vital importancia afrontar

estas exigencias, por este motivo busca fortalecer sus servicios de marketing

2



digital, dando cumplimiento a sus objetivos principales; mayores ventas,
incrementar sus bases de clientes, penetracion y posicionamiento en el mercado
de sus servicios a través de la implementacién de las estrategias resultantes de

este proyecto.

Sumado a lo anterior, algunas pequefias empresas que ofrecen servicios de
marketing digital a diferentes industrias, entre estas la hotelera y el sector
gastronémico, no cuentan con un departamento de mercadeo definido, ya que en
Su mayoria son administradas por su gerente quien realiza mas de una labor, de
esta manera se encontrd la necesidad de desarrollar un plan de mercadeo, que
permita a Plotandesign cumplir sus objetivos, permaneciendo durante largo plazo

en el mercado de la Industria Digital. 2

JUSTIFICACION
Debido al cambio en el marketing y al crecimiento tecnolégico en Colombia, en
donde la poblacién cada dia vive mas conectada ya sea para sus labores
profesionales, educativas o por diversion, la Industria digital ha incrementado en la
creacion de nuevas empresas y profesionales independientes que ofrecen social

media marketing y por consiguiente un amplio portafolio de estos servicios. 3

El desarrollo Tecnol6gico Colombiano y la masificacion del Internet ha facilitado el
ingreso de un portafolio mas amplio de servicios para la industria digital, lo que
implica un ambiente mas competitivo para las empresas prestadoras de servicios
de social media marketing como Plotandesign Ltda, por tal motivo, se ve la

necesidad de implementar estrategias de mercadeo como; penetracion vy

2, Carlos Fernando Villa Gémez, 27 de junio de 2010, El Mercado de las Pymes, disponible desde Internet en:
http://www.elcolombiano.com/historico/el mercadeo de las pymes-MVEC 94800

3, Ministerio MINTIC, Octubre de 2012, 8 de cada 10 Colombianos estan usando Internet, disponible desde
Internet en: http://www.mintic.gov.co/portal/604/w3-article-1629.html
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posicionamiento en el mercado, lo que soportara una permanencia en el mercado

de la compaiiia.4

Con este proyecto de grado se pretende desarrollar un plan de marketing, que

permita a Plotandesign Ltda, incrementar sus ventas y aumentar su rentabilidad

con respecto ultimo afo, a través de la puesta en marcha de las estrategias

resultantes del plan. En donde ponemos en practica los conocimientos y

experiencias aprendidas a lo largo de esta especializacion.

3.1.

3.2.

3. OBJETIVOS

OBJETIVO GENERAL

Desarrollar un plan de mercadeo para la empresa Plotandesign con el

fin de orientarla estratégicamente al cumplimiento de sus metas en el

mediano plazo.

OBJETIVOS ESPECIFICOS

3.2.1. Analizar la situacion actual del mercado de las empresas de

3.2.2.

3.2.3.

3.2.4.
3.2.5.

marketing digital, como de sus clientes en Bogota.

Diseflar un direccionamiento estratégico para la empresa
Plotandesign que genere un incremento en la participacion del
mercado como empresa proveedora de servicios de marketing
digital.

Disefiar un plan de marketing para la empresa Plotandesign que
se ajuste a sus necesidades y ayude aumentar la penetracion en
el mercadeo a través de estrategias y tacticas.

Plantear un presupuesto para el desarrollo del plan de mercadeo
Proponer indicadores de gestion que permitan medir la

efectividad del plan de mercadeo.

4 PORTAFOLIO, Ricardo Rojas Parra, Febrero 27 de 2012, Colombia y su avance hacia la era de la
informacion, disponible desde Internet en: http://www.portafolio.co/opinion/ricardo-rojas-parra/colombia-
avance-informacion-59394
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4. MARCO DE REFERENCIA

4.1. MARCO TEORICO

4.1.1. Conceptos de mercadeo

41.1.1. Plande Mercadeo

El plan de mercadeo es un documento escrito que refleja la situacion actual
de una compafiia, asi como sus objetivos y metas. Muestra en forma
detallada y completa el desarrollo de cada uno de los objetivos planteados,
basado en un conjunto de estrategias a través de las herramientas de
marketing mix, este documento se debe realizar previo al desarrollo de un
nuevo mercado o producto, penetracibn de mercado o diversificacion de
negocio. 5

La estrategia de marketing de la compafia formula el perfil de los clientes
gue la compafiia atendera y como creara valor para ellos. Después, el
mercadodlogo desarrolla un plan de marketing que entregard el valor
deseado a los consumidores meta. El plan de marketing crea las relaciones
con los clientes al poner en accion la estrategia de marketing. Esta consiste
en la mezcla de marketing de la empresa, que el conjunto de herramientas

de marketing utilizadas para implementar su estrategia de marketing. 6

Las principales herramientas de la mezcla de marketing se clasifican en 4
extensos grupos, llamados las “4p” del marketing: producto, precio, plaza y
promocion. Para cumplir esta propuesta de valor, la empresa debe crear
primero una oferta de mercado (producto), que cumpla con las necesidades
del consumidor. Asi mismo, debe decidir cuanto cobrard por la oferta

5 Philip Kotler y Gary Armstrong Fundamentos de Marketing, 8va edicion, Ciudad de México, afio 2008.

Pagina 5

, disponible en Internet en: http://www.slideshare.net/jcarretol/fundamentos-de-marketing-kotler-8edi

6 Philip Kotler y Gary Armstrong Fundamentos de Marketing, 8va edicién, Ciudad de México, afio 2008.
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(precio) y como la pondra a disponibilidad de los consumidores meta
(plaza). Por ultimo, se debe comunicar la oferta a los consumidores meta y

convencerlos de sus méritos (promocion).7

4.1.2. Conceptos de Marketing On-Line
4.1.2.1. Marketing Online

El marketing en Internet o marketing Online se refiere a la utilizacion de
Internet con finalidades de marketing. La influencia de Internet en las
decisiones de marketing depende de cada mercado, de las caracteristicas
del producto y del proceso de decision de compra.

La comercializacion de libros, viajes y servicios financieros, por ejemplo,
son algunas de las areas que se han visto tan afectadas por Internet, que
en muchos casos han provocado cambios considerables en su estrategia
competitiva.

El Marketing online ha originado nuevas necesidades, conceptos, formatos
y en consecuencia, nuevas estrategias. El reto que se les plantea a las
empresas radica en aprovechar todas las ventajas que ofrece el marketing
en Internet para incluirlo en su planeacion estratégica, teniendo como

objetivo final convertir a los internautas en clientes potenciales.8
4.1.2.2. Community Manager
No cualquier persona puede llegar a convertirse en un Community

Manager, por las mismas razones por las que no todas las personas

pueden llegar a ser cirujanos, pilotos, abogados o cualquier otra profesion

7 Philip Kotler y Gary Armstrong Fundamentos de Marketing, 8va edicién, Ciudad de México, Pearson
Educacion, afio 2008. Pagina 13.

8 Ramon J. Millan Tejedor Ciudadano de Internet, Marketing Online, primera edicién, México, AlfaOmega
afio 2008. Pagina 3.




gue necesite especializacion, ya que se requiere de ciertas habilidades
(Talento) y de ciertos conocimientos que van mas alla del marco de las
redes sociales y la misma Internet. Para poder gestionar la comunicacion
social de una marca se ha de poseer, por ejemplo, una gran capacidad de
analisis y de interpretacion de resultados. Igualmente se ha de conocer a
fondo como funciona la comunicacidn interna y externa en una empresa,
asi como tener la facultad de tomar decisiones ejecutivas con cierta
facilidad de desenvolvimiento dentro de la clpula directiva.

De la misma forma un Community Manager debe saber cémo aportar
beneficios tangibles a la empresa y demostrarlo tanto en términos de ROI
(Retorno de la inversion), asi como de IOR (Impacto de relacionarse en
Internet).9

Segun la Asociacion Espafiola de Responsables de comunidad OnLine
(AERCO), un Community manager es: “Aquella persona encargada o
responsable de sostener, acrecentar y, en cierta forma, defender las
relaciones de la empresa con sus clientes en el ambito digital, gracias al
conocimiento de las necesidades y los planteamientos estratégicos de la
organizacion y los intereses de los clientes. Una persona que conoce los

objetivos y actua en consecuencia para conseguirlos”.10
5.1.2.3 Web 2.0

Web 2.0 la constituyen aquellos sitios Web que permiten compartir
informacion entre los usuarios, un disefio centrado en el usuario con
experiencias enriquecedoras Yy la colaboracién en la Web. A diferencia de
un sitio Web 1.0 donde los usuarios consumen contenido que son creados

para ellos, en un sitio Web 2.0 se puede potencializar la inteligencia

9 Pedro Rojas, Community Manager en una semana, primera impresion, Colombia, Planeta Colombiana S.A,
junio de 2012. Pagina 16.

10 Pedro Rojas, Community Manager en una semana, primera impresion, Colombia, Planeta Colombiana S.A,
junio de 2012. Pagina 16 Y 17.
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colectiva a través de la interaccion y colaboracion de los usuarios entre si

como creadores de contenido generado.11
5.1.2.4 Redes Sociales

Las Redes Sociales son herramientas que nos permiten compartir
informacion con nuestros amigos, y esta informacion puede ser texto, audio,
video. Practicamente nadie (por no decir nadie) se une a una Red Social
porque quiere que le vendan algo sino mas bien porque quiere socializar
con gente con sus mismos intereses, por lo que debemos dejar claro que la

gente NO esta en Redes Sociales por temas comerciales.12
5.1.2.5 Plataformas

Las publicaciones son plataformas que nos permiten compartir contenido
con trabajadores, clientes o cualquier persona en la Red, de tal manera que
aportamos un valor en el contenido que publicamos. Por ejemplo, podemos
decidir compartir todos los powerpoints de las presentaciones vy
conferencias que realiza nuestra empresa. Con esto conseguiremos por un
lado incrementar el branding de nuestra marca y por otro la posibilidad de
mejorar nuestro posicionamiento como expertos en el tema del que se
habla. Destacar también que podemos utilizar estas plataformas como
canal de captacion de emails con el fin de incrementar la base de datos de

nuestros potenciales clientes.13
5.1.2.6 SEO (Search Engine Optimization)

(Optimizacion para los motores de busqueda). Hace referencia a la
preparacion de un sitio Web para facilitar la lectura de su contenido a los

motores de busqueda. La finalidad de este proceso es conseguir que el sitio

11 Juan Carlos Mejia Llano, La guia del Community Manager, primera edicion, Espafia, ANAYA Multimedia,
afio 2013. Pagina 24

12 Juan Merodio, Marketing en Redes Sociales, primera edicién, Espafia, LID Editorial, 27 de octubre de
2010. Péagina 10

13 Juan Merodio, Marketing en Redes Sociales, primera edicion, Espafa, LID Editorial, 27 de octubre de
2010. Péagina 11 , disponible en Internet en: http://www.juanmerodio.com/libros-blancos/Marketing-redes-sociales-
empresa.pdf
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Web aparezca en los primeros puestos de la lista de resultados de los
motores de busqueda. 14

4.2. MARCO CONCEPTUAL

Blogs: sitios Web personales o empresariales para publicar articulos
cronoldgicamente, ademas poseen herramientas colaborativas y
participativas. Mi blog de marketing digital y redes sociales es un ejemplo:
JuanCMejia.com. Algunas plataformas para blogs son: Blogger.com y
Wordpress.com.

Wikis: sitios Web que permiten de manera colaborativa crear conocimiento.
Wikipedia.org es el ejemplo mas representativo.

Redes sociales: son sitios Web que facilitan a las personas relacionarse
entre si. Dos ejemplos importantes son: Facebook y Google+.
Microblogging: son sitios que tienen como objetivo compartir con otras
personas mensajes cortos. El sitio mas conocido de esta categoria es
Twitter.com.

Redes Profesionales: son sitios Web que permiten a los profesionales
relacionarse y compartir informacion. Linkedln.com es el ejemplo mas
conocido en esta categoria

Redes de fotografia: son sitios Web para compartir fotografias propias o
de otros con sus amigos. Los ejemplos mas importantes son: Pinterest.com
e Instagram.com.

Redes de video: sitios Web que dan la posibilidad de compartir videos.
YouTube.com es el ejemplo mas importante de este tipo de red social.
Redes de mdusica: son sitios Web para compartir musica con otros
usuarios. Los sitios més importantes de esta categoria son: Last.fm y
Blip.fm

Redes de geolocalizacién: son sitios Web que permiten compartir y
calificar la localizacion del usuario. El sitio mas importante en esta categoria

es foursquare. 15

14 Dave Peck, Piensa Primero, 100 cuestiones a responder antes de iniciar tu estrategia de Marketing Social
Media, Primera Edicién, Madrid , ANAYA Multimedia, afio 2012, Pagina 203
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4.3. MARCO MEDOLOGICO

A continuacién se describiran las herramientas que seran utilizadas como

diagnostico de la compafiia Plotandesign Ltda, que serviran de apoyo para

la creacion de las estrategias plasmadas en el plan de mercadeo.

Tabla 1. Marco Metodoldgico

HERRAMIENTA

MATRIZ DOFA

APLICACION

Es una de las herramientas esenciales para el proceso de
planeacion estratégica, que proporciona la informacién
necesaria para la implantacion de acciones y medidas
correctivas a través de la implementacion de las estrategias
de mercadeo. Este analisis recoge factores descriptivos Las
letras F, O, Dy A, las cuales representan: fortalezas,
oportunidades, debilidades y amenazas

RESULTADOS ESPERADOS

A través de esta herramienta se espera poder hacer un
diagnéstico de la situacion actual de la empresa
Plotandesign, y saber con claridad cuéales son las
debilidades, oportunidades, fortalezas y amenazas, para de
esta forma tener una vision integral de la realidad de la
empresa lo que contribuird a la creacion de las estrategias,
gue se utilizaran en el plan de mercadeo

HERRAMIENTA

LAS 5 FUERZAS DEL MODELO DE PORTER 16

APLICACION

Herramienta que permite realizar un analisis externo de una
empresa, a través del estudio de la industria o sector a la que
pertenece. En él se describen 5 Fuerzas que influyen en la
estrategia competitiva de una compafiia determinando las
consecuencias de rentabilidad a largo plazo de un mercado,
0 algun segmento de éste. Cuatro de esas fuerzas se
combinan con otras variables, dando origen a una quinta
fuerza. Estas estan definidas de la siguiente manera:
Amenaza de la entrada de nuevos competidores, Poder de
negociacion de los compradores o consumidores Amenaza
del ingreso de productos o servicios sustitutos y rivalidad
entre competidores El clasificar estas fuerzas de esta forma
permite lograr un mejor analisis del entorno de la empresa o
de la industria a la que pertenece, y de ese modo, en base a
dicho analisis, poder disefiar estrategias que permitan
aprovechar las oportunidades y hacer frente a las amenazas.
Hace referencia a las empresas que compiten directamente
en una misma industria, ofreciendo el mismo tipo de servicio.

15 Juan Carlos Mejia Llano, La guia del Community Manager, Primera Edicién, Espafia, ANAYA Multimedia,

afio 2013. Péagina 25

16 Ferre Javier, Las 5 fuerzas de Porter, 14 de junio de 2009, disponible en Internet en:

http://fuerzasdeporter.blogspot.com.co/
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Con este modelo se espera realizar un andlisis externo de la
industria de servicios de marketing digital, y de esta forma
entender cudles son las variables externas que afectan de
RESULTADOS ESPERADOS manera directa a la compafiia, en cuanto a Competidores,
Proveedores, Clientes y Servicios , para que sirvan de apoyo
en la creacion de estrategias en el desarrollo del plan de
mercadeo.

5.3. MARCO LEGAL

5.3.1 LEY HABEAS DATA - LEY ESTATUTARIA 1581 DE 2012

Articulo 1°. Objeto. La presente ley tiene por objeto desarrollar el derecho
constitucional que tienen todas las personas a conocer, actualizar y
rectificar las informaciones que se hayan recogido sobre ellas en bases de
datos o archivos, y los demas derechos, libertades y garantias
constitucionales a que se refiere el articulo 15 de la Constitucidn Politica; asi
como el derecho a la informacién consagrado en el articulo 20 de la misma.
Articulo 2°. Ambito de aplicacion. Los principios y disposiciones contenidas
en la presente ley seran aplicables a los datos personales registrados en
cualquier base de datos que los haga susceptibles de tratamiento por
entidades de naturaleza publica o privada. 17

La presente ley aplicara al tratamiento de datos personales efectuado en
territorio colombiano o cuando al Responsable del Tratamiento o Encargado
del Tratamiento no establecido en territorio nacional le sea aplicable la
legislacion colombiana en virtud de normas y tratados internacionales.

El régimen de proteccion de datos personales que se establece en la
presente ley no serd de aplicacion:

a) A las bases de datos o archivos mantenidos en un ambito

exclusivamente personal o doméstico. 18

17 Alcandia Mayor de Bogotd, Diario Oficial 48587 de octubre 18 de 2012, Ley Estatutarial581 de 2012,
disponible en Internet en: http://www.alcaldiabogota.gov.co/sisjur/normas/Normal.jsp?i=49981

18 Universidad los Andes, 6 de octubre de 2011, proyecto de ley estatutaria de habeas data y proteccion de
datos personales en Internet en: http://habeasdatacolombia.uniandes.edu.co/wp-content/uploads/C-748-
11-LEY-GENERAL-PROTECCION-DE-DATOS
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Cuando estas bases de datos o archivos vayan a ser suministrados a
terceros se deberd, de manera previa, informar al Titular y solicitar su
autorizacion. En este caso los Responsables y Encargados de las bases de
datos y archivos quedaran sujetos a las disposiciones contenidas en la
presente ley. 19

Paragrafo. Los principios sobre proteccién de datos seran aplicables a todas
las bases de datos, incluidas las exceptuadas en el presente articulo, con
los limites dispuestos en la presente ley y sin refiir con los datos que tienen
caracteristicas de estar amparados por la reserva legal. En el evento que la
normatividad especial que regule las bases de datos exceptuadas prevea
principios que tengan en consideracion la naturaleza especial de datos, los
mismos aplicaran de manera concurrente a los previstos en la presente ley.
Articulo 3°. Definiciones. Para los efectos de la presente ley, se entiende
por:

a) Autorizacion: Consentimiento previo, expreso e informado del Titular para
llevar a cabo el Tratamiento de datos personales.

b) Base de Datos: Conjunto organizado de datos personales que sea objeto
de Tratamiento.

c) Dato personal: Cualquier informacion vinculada o que pueda asociarse a
una o varias personas naturales determinadas o determinables.

d) Encargado del Tratamiento: Persona natural o juridica, publica o privada,
gue por si misma 0 en asocio con otros, realice el Tratamiento de datos
personales por cuenta del Responsable del Tratamiento.

e) Responsable del Tratamiento: Persona natural o juridica, publica o
privada, que por si misma o0 en asocio con otros, decida sobre la base de

datos y/o el Tratamiento de los datos.

19 Alcandia Mayor de Bogotd, Diario Oficial 48587 de octubre 18 de 2012, Ley Estatutarial581 de 2012,
disponible en Internet en: http://www.alcaldiabogota.gov.co/sisjur/normas/Normal.jsp?i=49981
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f) Titular: Persona natural cuyos datos personales sean objeto de
Tratamiento. 20

g) Tratamiento: Cualquier operacion o conjunto de operaciones sobre datos
personales, tales como la recoleccién, almacenamiento, uso, circulacién o
supresion. 21

ANALISIS: Teniendo en cuenta esta ley, vemos es de muy importante para la
labor que realizamos en la compafiia y para el desempefio del plan de
mercadeo, ya que por medio de los medios digitales se recopilan bases de
datos que son una herramienta poderosa para estrategias. Sin embargo
toda estrategia que hagamos con estas bases de datos debe ir autorizada.
Cada miembro de la base de datos nos debe dar la autorizacién para enviar
informacion via mail de promociones, articulos y demas contenido que sea
compartido. Al igual que no se debe compartir estas bases de datos con
otras compariias y negocios, debe ser uso exclusivo de nosotros. En caso
gue se llegue a incumplir con esta ley, esto puede traer complicaciones

legales a la compafiia.

5.3.1 ESTATUTO DEL CONSUMIDOR LEY 1480 DE 2011

“CAPITULO UNICO. De la Publicidad Articulo 29. Fuerza vinculante. Las
condiciones objetivas y especificas anunciadas en la publicidad obligan al
anunciante, en los términos de dicha publicidad.

Articulo 30. Prohibiciones y responsabilidad. Esta prohibida la publicidad
engafosa. El anunciante sera responsable de los perjuicios que cause la
publicidad engafiosa. EI medio de comunicacibn sera responsable
solidariamente solo si se comprueba dolo o culpa grave. En los casos en

que el anunciante no cumpla con las condiciones objetivas anunciadas en

20 Universidad los Andes, 6 de octubre de 2011, proyecto de ley estatutaria de habeas data y proteccion de

datos pe
11-LEY-G

rsonales en Internet en: http://habeasdatacolombia.uniandes.edu.co/wp-content/uploads/C-748-
ENERAL-PROTECCION-DE-DATOS

21 Alcandia Mayor de Bogota, Diario Oficial 48587 de octubre 18 de 2012, Ley Estatutarial581 de 2012,
disponible en Internet en: http://www.alcaldiabogota.gov.co/sisjur/normas/Normal.jsp?i=49981
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la publicidad, sin perjuicio de las sanciones administrativas a que haya
lugar, debera responder frente al consumidor por los dafios y perjuicios
causados.”

“Articulo 31. Publicidad de productos nocivos. En la publicidad de
productos que por su naturaleza o componentes sean nocivos para la
salud, se advertira claramente al publico acerca de su nocividad y de la
necesidad de consultar las condiciones o indicaciones para su uso correcto,
asi como las contraindicaciones del caso. El Gobierno podra regular la
publicidad de todos o algunos de los productos de qué trata el presente
articulo.”

“Paragrafo. Lo dispuesto en este articulo, no podra ir en contravia de leyes
especificas que prohiban la publicidad para productos que afectan la salud.”
“Articulo 32. Causales de exoneracion de responsabilidad. EI anunciante
solo podra exonerarse de responsabilidad, cuando demuestre fuerza
mayor, caso fortuito o que la publicidad fue adulterada o suplantada sin que
se hubiera podido evitar la adulteracion o suplantacién.” 22

“Articulo 33. Promociones y ofertas. Los términos de las promociones y
ofertas obligan a quien las realice y estaran sujetas a las normas
incorporadas en la presente ley. Las condiciones de tiempo, modo, lugar y
cualquier otro requisito para acceder a la promocion y oferta, deberan ser
informadas al consumidor en la publicidad.”

“Sin perjuicio de las sanciones administrativas a que haya lugar, de no
indicarse la fecha de iniciacién de la promocién u oferta, se entendera que
rige a partir del momento en que fue dada a conocer al publico. La omision
de la fecha hasta la cual esta vigente o de la condicién de que es valida
hasta agotar inventario determinado, hara que la promociéon se entienda

valida hasta que se dé a conocer la revocatoria de la misma, por los

22 Alcaldia Mayor de Bogotd, Capitulo Gnico de la Publicidad, Diario Oficial 48220 de octubre 12 de 2011,
disponible desde Internet en: http://www.alcaldiabogota.gov.co/sisjur/normas/Normal.jsp?i=44306
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mismos medios e intensidad con que se haya dado a conocer
originalmente.” 23

“CAPITULO VI. Proteccion al consumidor de comercio electronico
Articulo 49. Sin perjuicio de lo establecido en el articulo 1°, inciso b) de la
Ley 527 de 1999, se entendera por comercio electronico la realizacién de
actos, negocios u operaciones mercantiles concertados a través del
intercambio de mensajes de datos telematicamente cursados entre
proveedores y los consumidores para la comercializacion de productos y
servicios.”

“Articulo 50. Sin perjuicio de las demas obligaciones establecidas en la
presente ley, los proveedores y expendedores ubicados en el territorio
nacional que ofrezcan productos utilizando medios electrénicos, deberan:
a). “Informar en todo momento de forma cierta, fidedigna, suficiente, clara,
accesible y actualizada su identidad especificando su nombre o razén
social, Namero de Identificacion Tributaria (NIT), direccién de notificacion
judicial, teléfono, correo electrénico y demas datos de contacto. “

b). “Suministrar en todo momento informacién cierta, fidedigna, suficiente,
clara y actualizada respecto de los productos que ofrezcan. En especial,
deberan indicar sus caracteristicas y propiedades tales como el tamafio, el
peso, la medida, el material del que estéa fabricado, su naturaleza, el origen,
el modo de fabricacion, los componentes, los usos, la forma de empleo, las
propiedades, la calidad, la idoneidad, la cantidad, o cualquier otro factor
pertinente, independientemente que se acompafien de imagenes, de tal
forma que el consumidor pueda hacerse una representacion lo mas
aproximada a la realidad del producto.”

“También se debera indicar el plazo de validez de la oferta y la
disponibilidad del producto. En los contratos de tracto sucesivo, se debera

informar su duracion minima.”

23 Alcaldia Mayor de Bogotd, Capitulo Gnico de la Publicidad, Diario Oficial 48220 de octubre 12 de 2011,
disponible desde Internet en: http://www.alcaldiabogota.gov.co/sisjur/normas/Normal.jsp?i=44306
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“Cuando la publicidad del bien incluya imagenes o graficos del mismo, se
debera indicar en qué escala esta elaborada dicha representacion.”

c). “Informar, en el medio de comercio electronico utilizado, los medios de
que disponen para realizar los pagos, el tiempo de entrega del bien o la
prestacion del servicio, el derecho de retracto que le asiste al consumidor y
el procedimiento para ejercerlo, y cualquier otra informacién relevante para
gue el consumidor pueda adoptar una decision de compra libremente y sin
ser inducido en error.”

“Igualmente debera informar el precio total del producto incluyendo todos
los impuestos, costos y gastos que deba pagar el consumidor para
adquirirlo. En caso de ser procedente, se debe informar adecuadamente y

por separado los gastos de envio.” 24

d). “Publicar en el mismo medio y en todo momento, las condiciones
generales de sus contratos, que sean facilmente accesibles y disponibles
para su consulta, impresion y descarga, antes y después de realizada la
transaccion, asi no se haya expresado la intencion de contratar.”

“Previamente a la finalizacion o terminacion de cualquier transaccion de
comercio electrénico, el proveedor o expendedor deberd presentar al
consumidor un resumen del pedido de todos los bienes que pretende
adquirir con su descripcién completa, el precio individual de cada uno de
ellos, el precio total de los bienes o servicios y, de ser aplicable, los costos
y gastos adicionales que deba pagar por envio o por cualquier otro
concepto y la sumatoria total que deba cancelar. Este resumen tiene como
fin que el consumidor pueda verificar que la operacion refleje su intencion
de adquisicion de los productos o servicios ofrecidos y las demas
condiciones, y de ser su deseo, hacer las correcciones que considere
necesarias o la cancelacion de la transaccion. Este resumen debera estar

disponible para su impresion y/o descarga.”

24 Alcaldia Mayor de Bogotd, Capitulo VI proteccion al consumidor de comercio electrénico, Diario Oficial
48220 de octubre 12 de 2011, disponible desde Internet en:
http://www.alcaldiabogota.gov.co/sisjur/normas/Normal.jsp?i=44306
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“La aceptacion de la transaccion por parte del consumidor deberd ser
expresa, inequivoca y verificable por la autoridad competente. El
consumidor debe tener el derecho de cancelar la transaccion hasta antes
de concluirla.”

“Concluida la transaccion, el proveedor y expendedor debera remitir, a mas
tardar el dia calendario siguiente de efectuado el pedido, un acuse de
recibo del mismo, con informacién precisa del tiempo de entrega, precio
exacto, incluyendo los impuestos, gastos de envio y la forma en que se
realizé el pago.”

“Queda prohibida cualquier disposicion contractual en la que se presuma la
voluntad del consumidor o que su silencio se considere como
consentimiento, cuando de esta se deriven erogaciones u obligaciones a su

cargo.” 25

e). “Mantener en mecanismos de soporte duradero la prueba de la relacion
comercial, en especial de la identidad plena del consumidor, su voluntad
expresa de contratar, de la forma en que se realiz6 el pago y la entrega real
y efectiva de los bienes o servicios adquiridos, de tal forma que garantice la
integridad y autenticidad de la informacion y que sea verificable por la
autoridad competente, por el mismo tiempo que se deben guardar los
documentos de comercio.”

f). “Adoptar mecanismos de seguridad apropiados y confiables que
garanticen la proteccién de la informacion personal del consumidor y de la
transaccion misma. El proveedor sera responsable por las fallas en la
seguridad de las transacciones realizadas por los medios por él dispuestos,
sean propios o ajenos.”

“Cuando el proveedor o expendedor dé a conocer su membrecia o afiliacion
en algun esquema relevante de autorregulacion, asociacion empresarial,

organizacion para resolucion de disputas u otro organismo de certificacion,

25 Alcaldia Mayor de Bogota, Capitulo VI proteccion al consumidor de comercio electrénico, Diario Oficial
48220 de octubre 12 de 2011, disponible desde Internet en:
http://www.alcaldiabogota.gov.co/sisjur/normas/Normal.jsp?i=44306
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debera proporcionar a los consumidores un método sencillo para verificar
dicha informacion, asi como detalles apropiados para contactar con dichos
organismos, y en su caso, tener acceso a los cédigos y practicas relevantes
aplicados por el organismo de certificacion.”

g). “Disponer en el mismo medio en que realiza comercio electronico, de
mecanismos para que el consumidor pueda radicar sus peticiones, quejas 0
reclamos, de tal forma que le quede constancia de la fecha y hora de la
radicacion, incluyendo un mecanismo para su posterior seguimiento.”

h). “Salvo pacto en contrario, el proveedor deberd haber entregado el
pedido a mas tardar en el plazo de treinta (30) dias calendario a partir del
dia siguiente a agquel en que el consumidor le haya comunicado su pedido.
En caso de no encontrarse disponible el producto objeto del pedido, el
consumidor debera ser informado de esta falta de disponibilidad de forma
inmediata.” 26

‘En caso de que la entrega del pedido supere los treinta (30) dias
calendario o que no haya disponible el producto adquirido, el consumidor
podra resolver o terminar, segun el caso, el contrato unilateralmente y
obtener la devolucion de todas las sumas pagadas sin que haya lugar a
retencion o descuento alguno. La devolucion debera hacerse efectiva en un
plazo maximo de treinta (30) dias calendario.”

“Paragrafo. El proveedor deberd establecer en el medio de comercio
electrénico utilizado, un enlace visible, facilmente identificable, que le
permita al consumidor ingresar a la pagina de la autoridad de proteccion al
consumidor de Colombia.”

“Articulo 51. Reversion del pago. Cuando las ventas de bienes se realicen
mediante mecanismos de comercio electronico, tales como Internet, PSE
y/o call center y/o cualquier otro mecanismo de televenta o tienda virtual, y
se haya utilizado para realizar el pago una tarjeta de crédito, débito o
cualquier otro instrumento de pago electronico, los participantes del proceso

26 Alcaldia Mayor de Bogota, Capitulo VI proteccion al consumidor de comercio electrénico, Diario Oficial
48220 de octubre 12 de 2011, disponible desde Internet en:
http://www.alcaldiabogota.gov.co/sisjur/normas/Normal.jsp?i=44306
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de pago deberan reversar los pagos que solicite el consumidor cuando sea
objeto de fraude, o corresponda a una operacion no solicitada, o el producto
adquirido no sea recibido, o el producto entregado no corresponda a lo
solicitado o sea defectuoso.”

“Para que proceda la reversion del pago, dentro los cinco (5) dias habiles
siguientes a la fecha en que el consumidor tuvo noticia de la operacion
fraudulenta o no solicitada o que debid haber recibido el producto o lo
recibié defectuoso o sin que correspondiera a lo solicitado, el consumidor
debera presentar queja ante el proveedor y devolver el producto, cuando
sea procedente, y notificar de la reclamacion al emisor del instrumento de
pago electrénico utilizado para realizar la compra, el cual, en conjunto con
los demas participantes del proceso de pago, procederan a reversar la
transaccion al comprador.” 27

“‘En el evento que existiere controversia entre proveedor y consumidor
derivada de una queja y esta fuere resuelta por autoridad judicial o
administrativa a favor del proveedor, el emisor del instrumento de pago, en
conjunto con los demas participantes del proceso de pago, una vez haya
sido notificado de la decisién, y siempre que ello fuere posible, cargaréa
definitivamente la transaccion reclamada al depésito bancario o instrumento
de pago correspondiente o la debitara de la cuenta corriente o de ahorros
del consumidor, y el dinero sera puesto a disposicion del proveedor. De no
existir fondos suficientes o no resultar posible realizar lo anterior por
cualquier otro motivo, los participantes del proceso de pago informaran de
ello al proveedor, para que este inicie las acciones que considere
pertinentes contra el consumidor. Si la controversia se resuelve a favor del
consumidor, la reversion se entendera como definitiva.”

‘Lo anterior, sin perjuicio del deber del proveedor de cumplir con sus
obligaciones legales y contractuales frente al consumidor y de las

sanciones administrativas a que haya lugar. En caso de que la autoridad

27 Alcaldia Mayor de Bogotd, Capitulo VI proteccion al consumidor de comercio electrénico, Diario Oficial
48220 de octubre 12 de 2011, disponible desde Internet en:
http://www.alcaldiabogota.gov.co/sisjur/normas/Normal.jsp?i=44306
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judicial o administrativa determine que hubo mala fe por parte del
consumidor, la Superintendencia podra imponerle sanciones de hasta
cincuenta (50) salarios minimos legales mensuales vigentes.”

El Gobierno Nacional reglamentara el presente articulo.

“Paradgrafo 1°. Para los efectos del presente articulo, se entienden por
participantes en el proceso de pago, los emisores de los instrumentos de
pago, las entidades administradoras de los Sistemas de Pago de Bajo
Valor, los bancos que manejan las cuentas y/o depdsitos bancarios del
consumidor y/o del proveedor, entre otros.”

“Paragrafo 2°. EI consumidor tendra derecho a reversar los pagos
correspondientes a cualquier servicio u obligacion de cumplimiento
periédico, por cualquier motivo y aun sin que medie justificacién alguna,
siempre que el pago se haya realizado a través de una operacion de débito
automatico autorizada previamente por dicho consumidor, en los términos
gue sefale el gobierno Nacional para el efecto.” 28

“Articulo 52. Proteccion de los nifios, nifias y adolescentes en comercio
electrénico. Cuando la venta se haga utilizando herramientas de comercio
electrénico, el proveedor debera tomar las medidas posibles para verificar
la edad del consumidor. En caso de que el producto vaya a ser adquirido
por un menor de edad, el proveedor deberd dejar constancia de la
autorizacion expresa de los padres para realizar la transaccién.”

“Articulo 53. Portales de contacto. Quien ponga a disposicién una
plataforma electrénica en la que personas naturales o juridicas puedan
ofrecer productos para su comercializacion y a su vez los consumidores
puedan contactarlos por ese mismo mecanismo, deberd exigir a todos los
oferentes informacion que permita su identificacion, para lo cual deberan
contar con un registro en el que conste, como minimo, el nombre o razén
social, documento de identificacion, direccion fisica de notificaciones y

teléfonos. Esta informacion podra ser consultada por quien haya comprado

28 Alcaldia Mayor de Bogota, Capitulo VI proteccion al consumidor de comercio electrénico, Diario Oficial
48220 de octubre 12 de 2011, disponible desde Internet en:
http://www.alcaldiabogota.gov.co/sisjur/normas/Normal.jsp?i=44306
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un producto con el fin de presentar una queja o reclamo y deberd ser
suministrada a la autoridad competente cuando esta lo solicite.”

“Articulo 54. Medidas cautelares. La Superintendencia de Industria y
Comercio, de oficio o a peticibn de parte, podra imponer una medida
cautelar hasta por treinta (30) dias calendario, prorrogables por treinta (30)
dias mas, de bloqueo temporal de acceso al medio de comercio electrénico,
cuando existan indicios graves que por ese medio se estan violando los
derechos de los consumidores, mientras se adelanta la investigacion
administrativa correspondiente.” 29

ANALISIS: La ley de Estatuto al Consumidor es vital para llevar a cabo el
plan de mercadeo propuesto, ya que se proponen descuento y promociones
y una serie de estrategias que van a tener una comunicacion ya sea digital
y off line. Cada contenido que se le comunique al cliente debe ser claro,
entendible y transparente de manera que el cliente pueda captar facilmente.
Cuando son promociones, descuentos u ofertas deben tener claro las
condiciones de cada actividad para que no se presenten inconvenientes. Y
muy importante cumplir con lo que se promete al cliente. Si esto no se
cumple se pueden generar demandas costosas para la compafiia.

Por otro lado se tiene proteccién al consumidor de comercio electrénico,
gue de igual manera la comparfia se debe regir a esta ley, ya que se
manejan en algunos e-commerce de clientes y deben tener toda la
informacion clara como lo exige la ley. Debe ser una informacion abierta
para el cliente donde este informado de manera transparente sobre la
compalfia, sus productos, formas de pago y toda la que se requiere para la
tranquilidad del cliente. Si esto no se llegara a cumplir de igual manera se

pueden presentar inconvenientes graves para la compaiiia.

29 Alcaldia Mayor de Bogota, Capitulo VI proteccion al consumidor de comercio electrénico, Diario Oficial
48220 de octubre 12 de 2011, dlsponlble desde Internet en:
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5. ANALISIS SITUACIONAL

5.1. ANALISIS DE LA EMPRESA

A continuacion se dara a conocer la compafiia PLOTANDESIGN LTDA,
objeto de este proyecto de grado. En donde se encontrara la historia de la

compaiiia, sus productos y el mercado objetivo al que se dirige.

5.1.1. Descripcién de la empresa

Plotandesign Ltda. Es una empresa fundada en Octubre de 1.991 con el
objetivo de apoyar a las empresas en el suministro y mantenimiento de
soluciones tecnoldgicas que les permitan ser mas eficientes y competitivas.
En sus primeros afos la empresa comercializé computadores, impresoras,
partes y suministros para los mismos, y en una segunda etapa, 3 0 4 afios
mas tarde empez6 a prestar el servicio mantenimiento de computadores e
Impresoras, venta de equipos ensamblados, y finalmente la venta y servicio
de instalacion y mantenimiento de Redes de cableado de datos, eléctrico y
de voz.

Esta es una labor que se ha continuado haciendo a lo largo de mas de 20
afios y todavia constituye la fuente de mas del 50% de los ingresos
actuales de la empresa. A partir del afio 2.008 se empezd a ofrecer el
servicio de disefio de paginas web, y a partir de ese momento la empresa
ingreso en la era del internet, ofreciendo a partir del 2.010 el servicio de
Diseflo, Montaje y Posicionamiento de Sitios Web y todo a lo que Social

Media Marketing se refiere. 30

30 Plotandesign Agencia Digital, Posicionamiento Web SEO, Afio 2014, disponible desde Internet en:
http://agencia-digital.co/nosotros
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6.1.1.1 Misién

PLOTANDESIGN LTDA. Es la de apoyar a las pequefias y medianas
empresas. Suministrando productos y servicios que les permitan mayor
eficiencia, una mejor visibilidad en Internet, y, aprovechando diferentes
técnicas de mercadeo en linea, para hacer que logren mejorar sus
ingresos. Contamos con un equipo humano que se capacita continuamente
para asi ofrecer mejores servicios y una mejor calidad en la atencién al
cliente. Buscamos cada dia ser mas eficaces para asi poder cumplir con
nuestros clientes, obtener buenos resultados por nuestro trabajo para
consolidar nuestra posicion en el mercado, garantizar el sostenimiento y un

crecimiento continuo de la empresa.

6.1.1.2. Vision

Ser empresa lider en la prestacién de Servicios de Disefio, Posicionamiento
Web y Mercadeo en Redes Sociales. Para el 2020, Plotandesign estara
entre las 5 primeras empresas de Posicionamiento Web y entre las 3
primeras en Mercadeo en Redes Sociales de Colombia. Tendremos
presencia a nivel latinoamericano y seremos un referente de muchas
empresas en la prestacion de servicios de: Article Marketing, Content
Marketing, Curacion de Contenidos, Administracion de sitios Web,
Administraciéon de Blogs y Administracion de Portales de Comercio

Electrénico.

5.1.2. Descripcion del Negocio

Plotandesign brinda una experiencia de servicio personalizado y de alta
calidad, para pequefias y medianas empresas, asesorandolas en
estrategias de marketing digital orientadas a los resultados. Cuenta con

planes que se ajustan a las necesidades de los clientes.
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Plotandesign sabe que la publicidad tradicional cada vez esta creciendo
mas en el terreno digital. Por eso entiende que un sitio web es vital para
tener presencia y darse a conocer en Internet, pero también es necesario
aplicar técnicas de posicionamiento web, mercadeo en redes sociales,
email marketing y marketing de contenidos para garantizar una mayor
efectividad y en eso son expertos.

5.1.3. Productos y Servicios

Figura 1. Posicionamiento Web- SEO

> Diagnostico SEO

> Optimizacion

» Generacion de enlaces

FUENTE: EMPRESA 31

Posicionamiento Web- SEO

El objetivo principal de la labor de Optimizacion de un Sitio Web, es
asegurarse de que este tenga los elementos necesarios para ser vistos e
indexados por los motores de busqueda como: Google, Ask, Search, Yahoo

31 Plotandesign Agencia Digital, Inicio, Afio 2014, disponible desde Internet en: http://agencia-digital.co/
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etc.; y que permitan atraer visitantes a través de los motores de busqueda.

32

Figura 2. Social Media- Mercadeo en Redes Sociales

FUENTE: EMPRESA 33

Social Media- Mercadeo en Redes Sociales

El mercadeo en Redes Sociales o Social Media Marketing, es un proceso
cuya principal finalidad es la de obtener tréfico hacia un sitio web o bien, la
de atraer la atencion del publico hacia una empresa, marca, producto,
servicio o evento en particular, a través de los sitios de medios sociales
como Facebook, Twitter, Linkedin, YouTube, MySpace, Google+ entre
otros. Las actividades de mercadeo en Redes Sociales por lo general
centran sus esfuerzos en crear contenido que atrae la atencion y anima a
los lectores a compartirlo con sus amistades dentro de las Redes Sociales.

Asi un mensaje corporativo se puede expandir de usuario en usuario,

32 Plotandesign Agencia Digital, Posicionamiento Web SEO, Afio 2014, disponible desde Internet en:
http://agencia-digital.co/seo/
33 Plotandesign Agencia Digital, Inicio, Afio 2014, disponible desde Internet en: http://agencia-digital.co/
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llegando a muchas personas y convirtiéndose en una apreciacion mucho

mas valiosa. 34

Figura 3. E-mail Marketing

Email
Marketing

» Listas de Contactos

> Formularios de Inscripcion

FUENTE: EMPRESA 35

E-mail Marketing

El E-mail Marketing es la utilizacion del correo con fines comerciales o
informativos. Esta estrategia permite tener una comunicacion segura y mas
directa con sus clientes. Pueden brindar beneficios y buenos resultados, si

se maneja de manera adecuada. 36

34 Plotandesign Agencia Digital, Mercadeo en redes sociales, Afio 2014, disponible desde Internet en:
http://agencia-digital.co/mercadeo-en-redes-sociales/

35 Plotandesign Agencia Digital, Inicio, Afio 2014, disponible desde Internet en: http://agencia-digital.co/
36 Plotandesign Agencia Digital, Email Marketing , Afio 2014, disponible desde Internet en: http://agencia-

digital.co/email-marketing/

el outony


http://agencia-digital.co/mercadeo-en-redes-sociales/
http://agencia-digital.co/
http://agencia-digital.co/email-marketing/
http://agencia-digital.co/email-marketing/

Figura 4. Content Marketing

Content
Marketing

» Planeacion de Contenidos
» Curacion de Contenidos

» Difusion de Contenidos

FUENTE: EMPRESA 37

Social Media- Content Marketing

“El marketing de contenidos es un enfoque estratégico de marketing
centrado en la creacion y distribucion de contenido valioso, pertinente y
coherente para atraer y retener a un publico claramente definido y en dltima
instancia para impulsar la accién del cliente de manera rentable”.

El objetivo de marketing de contenidos es atraer y retener a los clientes
mediante la creacion consistente de contenidos relevantes y valiosos con la
intencién de cambiar o mejorar el comportamiento del consumidor. Debe
ser un proceso continuo que esté integrado con su estrategia de marketing
global. 38

37 Plotandesign Agencia Digital, Inicio, Afio 2014, disponible desde Internet en: http://agencia-
digital.co/nosotros/

38 Plotandesign Agencia Digital, Marketing de contenidos , Afio 2014, disponible desde Internet en:
http://agencia-digital.co/marketing-de-contenidos

e


http://agencia-digital.co/nosotros/
http://agencia-digital.co/nosotros/
http://agencia-digital.co/marketing-de-contenidos/

5.1.4. Ventas/Utilidades/Participacion/Rentabilidad

Tabla 2. Histérico de Ventas

PLOT & DESIGN LTDA ESTADISTICAS DE VENTAS y GASTOS

INGRESOS POR VENTAS 2012 2013 2014 2015
Accesorios y Suministros $ B63.795 | $ 796258 | $ 1.050.100 | $ 1.456.880
Computadores e Impresoras $ - & 911.000 | 18.114.854 | $ 7.666.925
Licencias $ 940355 | § - $ - $ 916.166
Partes / Repuestos $ 1092414 [ & 1342400 [ § 104 400 | $ 969.040
Redes $ 2611843 | & 334400 [ $ - $ 2.894 640
Ventas sin VA $ 13525971 | & 3.506.327 | § - $ -
Subtotal Ventas $ 18.834.378 | $ 6.890.385 | § 19.269.354 [ $ 13.903.651
INGRESOS POR SERVICIOS
Disefio Web $ 1.350.000 | % 1.840.000 | $ 6.532.400 | $ 6.414.500
Dominio v Hosting $ 825897 | § 1.211.758 | § 1.652.104 | § 1.375.760
Mantenimiento $ 3.108.294 | § 4525072 | § 5.587.576 | $ 37.858.039
SEO v Redes Sociales $ 4.244.534 | $ 16.752.530
Otros $ 250.000 | $ 300.000 | $ 56.840 | $ 2.560.800
Subtotal Servicios $ 5.534.191 | $ 7.876.830 | $ 18.073.454 | $ 64.961.629
TOTAL INGRESOS $ 24.368.569 | $ 14.767.215 | $ 37.342.808 | $ 78.865.280
GASTOS
Costo de Ventas $ 5.508.005 | § 3.537.835 | § 14.464.655 | § 9.172.009
29.2% 51,3% 75,1% 66,0%
Costo de Mantenimiento $ 6 880400 | $ 2 636000 | $ 1791600 | $ 23.327 176
221,4% 58,3% 32,1% 61,6%
Costo de Disefio Web $ 10.087.313
41,1%
Gastos Administrativos $ 3.508.392 | § 2942.134 | § 3.742.978 | $ 5.114.100
Gastos del Personal $ 10.376.472 | § 6.747.800 | § 21605997 | § 23.119.896
Gastos Financieros / legales $ 588.104 [ & 976.042 [ $ 3.104.866 | $ 2.633.190
Impuestos $ 716.000 | & 868.400 | § 1.905.200 | % 1.668.000
Servicios Publicos $ 6.244.423 | § 5.101.458 | § 5.093.680 | $ 6.989.653
TOTAL Costos y Gastos $ 33.821.796 | § 22.809.669 | $ 52.608.976 | $ 82.111.337
130,6% 56,1%
UTILIDAD O PERDIDA $ -9.453.227 | $ -8.042.454 | $ -15.266.168 | $ -3.246.057
Tabla 3. Historico de Ventas/Participacion por lineas
PLOT & DESIGN LTDA ESTADISTICAS DE VENTAS y GASTOS
PARTICIPACION
INGRESOS POR VENTAS 2012 2013 2014 2015 TOTAL POR LINEA
Accesorios y Suministros s 663.795 | & 796.258 |5 1.050.100|% 1.456.880|5% 3.967.033 2%
Computadores e Impresoras 5 - g 911000 |5 18114854 |5 7.666925|5 26.692.779 16%
Licencias $ 940355 (5 - s - |s ois166|S5 1856521 1%
Partes / Repuestos $ 1092414 |5 1342400)|5 104.400 | S 959.040 | & 3.508.254 2%
Redes S 2611.843 % 334400 |5 - |s 289464D|5 5.840.883 3%
Ventas sin IVA $ 135250971 |5 3506327 |5 - s - $ 17.032.298 10%
Subtotal Ventas $ 18.834.378 | § 6.890.385 | $ 19.269.354 | $ 13.903.651 | 5 58.897.768
INGRESOS POR SERVICIOS
Disefio Web $ 13500005 1840000|%5 6532400|% 6414500|% 23767935 14%
Dominio y Hosting $ BI5897|§ 1211758 |S% 1652104 |5 1.375760|5 6.272.589 a3
Mantenimiento 5 3108294 |5 4525072 |5 5587576|5 37858039 |5 54665481 32%
SEO y Redes Sociales S 4244534 |5 167525305 20997.084 13%
Otros(Email-marketing-publicidad) s 250.000 | S 300.000 | S 56.840 |5 20560.800|% 5.792.390 3%
Subtotal Servicios $ 5.534.191 |$ 7.876.830 | $ 18.073.454 | § 64.961.629 | § 111.495.959
TOTAL INGRESOS $ 24.368.569 | $ 14.767.215 | 5 37.342.808 | 5 78.865.280 | 5 170.393.727

FUENTE: EMPRESA ANO 2016 39

39 Plotandesign Agencia Digital, Historicos de ventas, Histdricos de ventas por linea afio 2016. Disponibles
al interior de la compaiiia.
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5.1.5. Situacion del mercado nacional

Colombia en los ultimos afios es un mercado que ha evolucionado en
temas de tecnologia y la era digital de manera baja comparado con otros
paises. Colombia qued¢ clasificada como uno de los paises que hasta
ahora estan iniciando su progreso digital, luego de ocupar el puesto 43
entre 50 paises evaluados, con un puntaje de 22,9 sobre 100.

Asi lo demuestra el indice de Evolucion Digital 2014, que fue presentado
por MasterCard y el Fletcher School de la Universidad de Tufts, con el fin
de evaluar el panorama digital global, clasificando a los paises por su nivel
de desarrollo y entrega.

En la actualidad existen 2,900 millones de usuarios de Internet en el
mundo. El restante 60% de la poblacion global ain no esta conectada en
linea, lo que representa una inmensa oportunidad de crecimiento.

En el caso de Colombia solo el 51,7% de las personas tienen acceso a
Internet, de los cuales el 24% son usuarios de teléfonos inteligentes, una
cifra muy baja comparada a otros paises como Estados Unidos (84,2%),
Japon (86,3%), Chile (66,5%) o Espafia (71,6%).

Adicionalmente, en el pais el Internet ocupa el tercer puesto en materia de
penetracion, con la radio y la television encabezando esta lista.

De acuerdo al estudio, a pesar de que algunos indicadores en Colombia
revelan que el pais se encuentra en una etapa temprana de evolucion
digital con relacion a los de otros paises, se destaca el potencial que tiene
para expandir y desarrollar la infraestructura que permitira promover la
incursién en el comercio digital.

“‘Aunque el pais esta en las primeras etapas de la era digital, cuenta con
todo el potencial de crecer y desarrollar la infraestructura necesaria para

incursionar en este mundo, lo que traerd grandes beneficios al pais en
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materia de eficiencia, transparencia y comercio electrénico”, dijo Marcela

Carrasco, Presidente de MasterCard Colombia. 40
5.1.6. Andlisis de la demanda

Dentro del andlisis de la demanda encontramos dos sectores potenciales el
sector hotelero y sector gastronomico (Restaurantes). Los cuales requieren
para su reconocimiento, tener una presencia en Internet, ya sea por medio
de la creacion de un sitio Web o a través de sus Redes Sociales para de
esta manera lograr tener un acercamiento con su cliente potencial, conocer

Sus sugerencias, gustos y comentarios.

En el sector gastronémico particularmente, se analiza que cada dia, son
mas las personas que interactian y comentan de sus lugares favoritos para
comer y pasar un buen rato con sus familiares y amigos, manifiestan las
comidas de su preferencia, como también hacen sugerencias, comentarios

0 quejas de su experiencia en determinado lugar.

En cuanto al sector hotelero se analiza que en los ultimos afios, ha venido
creciendo su presencia en Internet de manera muy interesante, esto se
debe a que cada dia, los usuarios navegan encontrando los mejores
lugares para hospedarse ya sea por vacaciones O por negocios. Se
percatan primero en la Red de que hotel es el adecuado para su seguridad,
tranquilidad y comodidad, revisan comentarios y la puntuacion que las

personas le dan al lugar.

Teniendo en cuenta que estos dos sectores son muy amplios, nos vamos a
centran en el sector norte de Bogota, se considera que esta zona cuenta
con diferentes restaurantes y hoteles que son adecuados para este estudio

de la compafiia Plotandesign.

40 EL UNIVERSAL, 17 de octubre de 2014, Colombia ocupo el puesto 43 del indice de evolucion digital,
disponible desde Internet en: http://www.eluniversal.com.co/tecnologia/colombia-ocupo-el-puesto-43-del-

indice-de-evolucion-digital-2014-174285
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6.1.7 Analisis de la competencia

En la Industria Digital existe una amplia competencia, Se citaran algunos

competidores principales ubicados en Bogota:

DIGITALACTIVE: Agencia digital ubicada en el norte de Bogota, Nace
gracias a la experiencia de su creador en la industria digital desde 1997.
Se enfocan en Estrategia Digital que abarca (SEO-SEM- Social Media
Marketing Y Sitios Web). http://digitalactive.co.

Fortalezas: 15 afos de trayectoria en el mercado, equipo de trabajo
amplio, desarrollo de estrategias segun objetivos de cada cliente,

Cuentan con variedad de plataformas de medicion.

Debilidades: Su enfoque se centra solo en SEO Y SEM y disefios de
paginas web. No hay constancia en generar contenido para sus propias

redes sociales.

ONDIGITAL: Agencia digital ubicada en Bogotéa, Sus servicios Disefio
Web, Emailing, Campafas SEM, Redes Sociales. http://ondigital.co/

Fortalezas: Se consideran expertos en Google Adwords, amplio
portafolio de servicios en ATL Y BTL, cuentan con desarrollo de

aplicaciones. No cuentan con paquetes de servicios.

Debilidades: No cuenta con presencia actual en redes sociales, su
enfoque es mas hacia publicidad. No cuentan con paquetes de

servicios.

IMULSO DIGITAL: Agencia digital ubicada en Bogota, especializada en
el desarrollo de estrategias de Inbound Marketing. Resaltan que a
diferencia de otras agencias digitales, garantizan el maximo retorno de
la inversion publicitaria. Servicios: Desarrollo Web, Marketing Digital,
Inbound marketing y planificacion de medios digitales.
http://impulsodigital.com.co
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FORTALEZAS: Amplio portafolio de servicios, se ajustan a los

presupuesto de cada cliente, desarrollo aplicaciones moviles.

DEBILIADES: No en generar contenido para sus propias redes

sociales. No cuentan con paguetes de servicios.

ANALISIS: Las empresas anteriormente nombradas son similares a
Plotandesign, ya que muchos de los servicios que prestan son los
mismos y son empresas de igual tamafio. Sin embargo algunos de ellos
se especializan en servicios en los que son mas fuertes y enfocan sus
estrategias en estos, lo que diferencia a Plotandesign ya que cuenta con
amplio conocimiento en estrategias digitales. Cada empresa de la
competencia nombrada cuenta con presencia en Internet como pagina
web y redes sociales donde se encuentra toda la informacion de sus
servicios, aunque se pudo identificar que algunas de estas compafiias
no son constantes en el manejo de sus propias cuentas, no tiene
contenido actualizado y en sus redes sociales no comparten contenido
relevante para su negocio, esto es un punto a favor de Plotandesign ya
gque comparte contenido relevante y apropiado a los servicios que
presta, lo que lo hacer ver como una compafiia especializada y
actualizada en los cambios digitales que se ven dia a dia.

6.1.8 Proveedores

Los proveedores de la empresa Plotandesing Ltda, son empresas con
plataformas digitales internacionales, con las cuales trabaja muy de la mano
y cada una cumple una funcion principal para el buen desempefio de la

labor diaria. Estos son los principales proveedores.

GoDaddy: es wuna empresa, en la cual se compran los

dominios de Internet y de alojamiento web hosting.
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Figura 5. GoDaddy

Fuente: Google-imagenes

HootSuite: es una aplicaciéon web y movil para gestionar redes sociales por

parte de personas u organizaciones.

Figura 6. HootSuite

hootsuite
e[ flin|w[% BEAN

Fuente: Google-imagenes

Google Analytics: es una herramienta de analitica web de la empresa

Google. Ofrece informacion agrupada del trafico que llega a los sitios web
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segun la audiencia, la adquisicién, el comportamiento y las conversiones

gue se llevan a cabo en el sitio web. 41

Figura 7. Google Analytics

GOUS[Q Analytics

Fuente: Google-imagenes

Facebook: Red social que permite conectar a las personas. La principal
utiidad de esta péagina es la de compartir recursos, impresiones e
informacion con gente que ya conoces (amigos o familiares). 42

Figura 8. Facebook

41 WIKIPEDIA, 13 de febrero de 2016, Google Analytics, disponible desde Internet en:
https://es.wikipedia.org/wiki/Google Analytics

42 AULA CLIC, Marzo de 2010, Articulo 24: La red social Facebook, disponible desde Internet en:
http://www.aulaclic.es/articulos/facebook.html
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Fuente: Google-imagenes

Twitter: Red social basada en microbloggin. Permite enviar mensajes de
texto de tamafio pequerio.
Figura 9. Twitter

Fuente: Google-imagenes
TemplaMonster: es una empresa que crea y vende soluciones de disefio
web incluyendo plantillas para paginas web, paginas de aterrizaje, boletines

de noticias, etc. 43

Figura 10. TemplaMonster

TemplateMonster.com

DELIVERING THE BEST TEMPLATES ON THE NET

Fuente: Google-imagenes

43 WIKIPEDIA, 4 de marzo de 2016, Template Monster, disponible desde Internet en:
https://es.wikipedia.org/wiki/Template _Monster
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6.1.9 Recursos y capacidades de la empresa

Plotandesign Ltda, cuenta con personal que tiene amplia experiencia
profesional y comprometida. Plotandesign trabaja bajo sus valores
corporativos que la destacan como una empresa profesional, honesta y

transparente con el cliente. Para Plotandesign es importante:

Compromiso con el cliente: Esta comprometido con las necesidades y
objetivos de cada uno de sus clientes. Como compafiia, quiere superar
Sus expectativas y por esta razon brinda un acompafiamiento y asesoria
permanente, con el fin de apoyar sus negocios y crear una relacion
sostenible en el tiempo con cada uno sus clientes y lograr cumplir las

metas establecidas. 44

Trabajo en Equipo: Todo el equipo de adopta una actitud personal
proactiva, para ofrecer la mejor experiencia al cliente a través de la
coherencia en su trabajo diario y las interacciones. Cuenta con un
equipo experimentado con la capacidad de desarrollar de manera activa
y profesional todos los requerimientos de sus clientes.

Calidad: Ofrece una alta calidad en sus servicios, por esta razon dia a
dia se exigen por tener las mejores practicas laborales, compromiso y

retroalimentacion constante con sus clientes, logrando su satisfaccion.

Cumplimiento: ElI cumplimiento es parte fundamental para
Plotandesign, trabaja de la mano con el cliente llevando a cabo una
contante comunicacion para asi cumplir con los compromisos que

se hayan acordaron y al cumplimiento de sus expectativas. 45

Capacidades organizativas de Plotandesign.

44 PLOTANDESIGN Nosotros, disponible desde Internet en: http://agencia-digital.co/nosotros/
45 AGENCIA DIGITAL, Nosotros, disponible desde Internet en: http://agencia-digital.co/nosotros/
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Recursos tangibles fisicos: Plotandesign cuenta con una oficina
comoda, con las herramientas digitales disponibles para una labor
eficaz. También al ser un trabajo digital tiene la ventaja que puede
trasladarse sin problema a cualquier sitio de Colombia sin dejar de tener
contacto con sus clientes y darles soluciébn rapida a cualquier

inconveniente que se presente.

Recursos tangibles financieros: Cuenta con amplio cupo de sus
tarjetas de crédito, dado al buen manejo que le viene prestando. Para
Plotandesign las tarjetas son una herramienta financiera importante para

su labor.

Recursos intangibles reputacién: Tiene buena reputacion en el
mercado esto gracias a las referencias y recomendaciones de clientes

actuales.

Recursos intangibles tecnologia: Plotandesign cuenta con programas
y plataformas digitales que agilizan cada labor y ayudan a generar

estadisticas y andlisis inmediatos.

Recursos humanos — conocimiento — comunicacion y motivacion:
El recurso humano de Plotandesign se encuentra en las capacidades
competitivas y en la capacitacién constante de su personal para poder
brindar un servicio cada dia mas profesional, su excelente comunicacion
entre empleados y clientes les permiten reducir la posibilidad de errores
en su labor diaria, esto se refleja en los buenos resultados que se
presentan en cada cliente y logra una motivacion para el desarrollo de

sus actividades.
6.1.10 Analisis de costos asociados a mercadeo

En los costos de marketing se incurre cuando tiene lugar un cambio real
entre la empresa y una parte ajena. Estos costes incluyen los de

promocion y publicidad.
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Plotandesign para promocionar sus servicios realiza campafas
promocionadas en las diferentes plataformas digitales como Facebook,
Mailchimp (Email Marketing) y banners publicitarios ubicados en sitios
web estratégicos. Dentro de algunas actividades para promocionar

servicios de la empresa estan:

v/ Calendario de programacién de publicaciones en sus diferentes

redes sociales.
v' Campafias de Email marketing

v' Curacién de contenidos de articulos para cada una de sus blogs y

sitios web.

También tiene presencia en los diferentes eventos de la industria digital
como congresos Yy cursos, donde se hace networking y se distribuye

tarjetas de presentacion y volantes presentando la empresa.

En conclusion Plotandesign no cuenta con un presupuesto mensual fijo
para realizar actividades de marketing como material POP, material
promocional como esferos, libretas etc., para clientes actuales y nuevos,
gue son elementos esenciales para lograr tener una buena recordacion

de marca.
6.1.11. Propuesta de Valor

El capital humano de Plotandesign cuenta con experiencia Yy
capacitacién constante, cada empleado aporta sus conocimientos para
trabajar en equipo y sacar los proyectos de cada cliente adelante. El
objetivo de Plotandesign es lograr el desarrollo profesional de cada
miembro de la compafia, donde se sientan en un ambiente libre,

agradable y sin limitantes para manifestar sus opiniones y sugerencias.
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Lo que destaca a la compafia es la importancia que tiene el cliente

para ellos por eso le brindan:

Variedad de planes: que se adaptan a las necesidades de cada cliente,
con los mejores servicios profesionales, adecuados y acordes al tipo de

negocio, a sus objetivos, a sus requerimientos y a sus politicas.

Administracibn y Acompafiamiento: si el cliente no cuenta con el
personal o no tiene la capacidad; Plotandesign disefia sus estrategias,
realiza todo el proceso de planeacion y ejecucion de las campafias de

mercadeo en Internet. 46

Asesoria / Consultoria SEO: presta servicio de consultoria y/o asesoria
para analizar el estado actual de sus sitios web, para detectar fallas y
hacer recomendaciones para mejorar Su posicionamiento en

buscadores. 47

Plotandesign se centra en estos tres pilares para lograr un excelente
servicio con su cliente, acompafado siempre de una buena
comunicacibn con cada uno Yy reuniones permanentes para

retroalimentacion y resultados de cada actividad.
7. ANALISIS DEL MACROENTORNO
7.1 Variables Econdémicas

El precio del délar en Colombia, es una de las variables que afecta a la
industria digital, dado a que muchas de las actividades y recursos para
las labores diarias se deben comprar en ddlares. La mayoria de
plataformas digitales se pagan a través de tarjetas de crédito y sus

valores son en ddlares con la subida de esta moneda, hace que se

46 COMMUNITY MANAGERS, Servicio de Community Managers, disponible desde Internet en:
http://www.communitymanagers.biz/
47 AGENCIA DIGITAL, SEO o Posicionamiento Web, disponible desde Internet en: http://agencia-digital.co/

39


http://www.communitymanagers.biz/
http://agencia-digital.co/

deban cambiar los precios que se manejan para los diferentes servicios

lo cual hace que debamos subir tarifas al cliente final.

Analistas sefialan que el délar superara los $3.000 la proxima semana.
Impacta precios de viajes, alimentos y electrodomésticos. Exportadores,
productores del campo y quienes reciben remesas reportan mayores
beneficios. Ni el mejor economista o analista de bolsa en el mercado
colombiano pudo predecir que el délar pasaria de $1.877 a $3.000 en
menos de un afio. A mas de uno le habria parecido descabellado por
todas sus implicaciones econdémicas, sin embargo, asi estan las cosas

hoy: la divisa podria alcanzar ese precio en los proximos dias.

El alza ha llevado a que se enciendan las alarmas porque la tasa de
cambio ya esta pegandole al bolsillo de los colombianos y reflejandose
en el costo de vida. Segun las cifras del Departamento Administrativo
Nacional de Estadisticas (Dane), el Indice de Precios al Consumidor
(IPC) fue de 4,46% (12 meses) en julio, un dato que sobrepasa el rango
meta (entre 2% y 4%) del Banco de la Republica. Aunque la devaluacion
no fue el Unico motivo para el alza, si se atribuye parte de este resultado

a la tasa de cambio.

Entre todas las divisas, el dodlar estadounidense es la moneda mas
utilizada y tanto los empresarios en Colombia como el Gobierno han
optado por hacer estos negocios internacionales en esa moneda. Ahi
estd lo complicado: hace un afio, en el pais para pagar cada ddlar se
requerian menos de $1.900, mientras que hoy se necesitan mas de
$2.900. Asi lo explica Joseph Dacarett, analista econémico y gerente de

Frigorificos de la Costa. Es decir que si antes se pagaban $133.000 por
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un par de zapatos importados de US$70, ahora se tendran que pagar
mas de $203.000. 48

7.2 Variables Demogréficas.

El sector hotelero en Bogota: En los ultimos afios vemos como han
crecido nuevas edificaciones del sector hotelero en Bogota, lo cual el
beneficioso para la compafia, debido a que estos nuevos hoteles
deben crear estrategias para darse a conocer y es alli donde

Plotandesign puede ofrecer sus servicios. 49
Crece la inversion en hoteles para ejecutivos en Bogota:

Mientras la capital se posiciona como uno de los destinos corporativos
mas importantes de la region, la disponibilidad de habitaciones se

transforma para suplir estas necesidades.

Las altas tasas de ocupacién en dias laborales y bajas en temporadas
de vacaciones, son apenas una de las muchas evidencias de que

Bogota es el centro de negocios por excelencia del pais.

Un fendmeno que ocasiond un boom en la construccién de un formato
hotelero exitoso en el mundo, que ahora se toma a la capital: los hoteles
especializados en ejecutivos. Y no es para menos, pues, segun cifras
divulgadas por el Ministerio de Comercio, Industria y Turismo, el 51 por
ciento de las personas que arriba al pais tiene como destino la capital, y
la mayor parte de los extranjeros que llegan lo hace por motivos de
negocio (49,2 por ciento), un mercado que los hoteleros han aprendido a
explotar para mantener tasas de ocupacion que, de acuerdo con sus

informes, rondan el 70 por ciento durante casi todo el afio.

48 EL HERALDO, 10 de agosto de 2015,Por qué estd afectando el ddlar su bolsillo, MERIAN ARAUJO R,
Disponible desde Internet en: http://www.elheraldo.co/economia/por-que-esta-afectando-el-dolar-su-
bolsillo-210603

49 PORTAFOLIO, 23 de junio de 2012, Crece la inversidn en hoteles para ejecutivos en Bogota, Critina
Bustamante, disponible desde Internet en: http://www.portafolio.co/negocios/empresas/crece-inversion-

hoteles-ejecutivos-bogota-107032
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Numerosas firmas locales e internacionales se han unido a la tendencia,
comenzando a invertir grandes sumas de dinero para tener presencia en
Bogoté y las diferentes zonas que la componen, ya que en este nicho la
ubicacién es un factor casi tan relevante como la calidad del servicio que

se ofrece.

La industria gastronémica: Este es otra variable que favorece a la sector
digital, pues viene en crecimiento con la apertura de nuevos
restaurantes, y por la preferencia de los colombianos de consumir cada

vez con mas frecuencia alimentos fuera del hogar.

El sector gastrondmico en los ultimos afios ha mostrado un crecimiento
importante en el pais, a la fecha hay cerca de 90.000 restaurantes en
Colombia que registraron en 2014 ventas por $30,7 billones, de las
cuales la revista La Barra estima que 5% se vendio en restaurantes de

gama alta. 50

De acuerdo con la Asociacién Colombiana de la Industria Gastronémica
(Acodres), el sector tuvo en promedio un crecimiento en todo el pais
superior a 22%. Segun Acodres, este aumento obedece también al
auge turistico que ha tenido el pais, lo que ha generado crecimiento
econdmico y aseguré que este ‘boom’ también se ha dado por la
inversion extranjera, marcas que se han posicionado en el pais, lo que

permite que el sector gastronémico mejore cada vez mas.

La presidente ejecutiva nacional de Acodres afirmé que “uno de
nuestros grandes retos es que con el potencial gastrondmico que hay
en el pais posicionemos la gastronomia en el mundo, tenemos como
hacerlo, ya que los productos con los que contamos son excelentes, al
igual que la infraestructura”. Y es que en solo la capital colombiana se

estima que formalmente haya unos 22.000 restaurantes, pero pueden

50 PORTAFOLIO, 23 de junio de 2012, Crece la inversidn en hoteles para ejecutivos en Bogotad, Critina
Bustamante, disponible desde Internet en: http://www.portafolio.co/negocios/empresas/crece-inversion-

hoteles-ejecutivos-bogota-107032
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llegar a ser mas de 30.000, ya que hay muchos registrados, mas no

activos.

De acuerdo con Acodres, en 2014 se abrieron 5.000 restaurantes
aproximadamente y perciben que hay una tendencia en el
reposicionamiento de la comida tradicional colombiana y el rescate

cultura de la misma. 51
7.3 Variables socioculturales

Una de las variables que favorece a Plotandesign es el comportamiento
del consumidor actual que ha venido cambiando y esto gracias a la era
digital, vemos como ahora los consumidores son mas analiticos y
navegan en Internet buscando informacion y recomendaciones de

productos o servicios antes de tomar una decision de compra.

Laera digital ha provocado un cambio del comportamiento del
consumidor desde una eleccién de producto o servicio “por inercia” a
una eleccibn mas meditada y exigente. Si tenemos en cuenta que un
gran numero de consumidores ya utiliza con gran frecuencia plataformas
y componentes digitales, es necesario conocer qué efectos e influencias
pueden recibir estos consumidores en el momento de elegir qué

comprar.

Segun los expertos, para el afio 2020 el marketing habra sufrido una
transformacion profunda, tanto en las herramientas y metodologias de

investigacion de mercados, como en sus fundamentos mas basicos. 52

51 LA REPUBLICA, 16 de junio de 2015,El sector gastrondmico crecio 22% en el ultimo afo, Lina Maria Ruiz,
disponible desde Internet en: http://www.larepublica.co/el-sector-gastron%C3%B3mico-creci%C3%B3-22-
en-el-%C3%BAltimo-a%C3%B1o-con-90000-restaurantes 266206

52 REVISTA DIGITAL INESEM, 29 de julio de 2014, Nueva era, nuevos consumidores, el futuro del
comportamiento del consumidor en le era digital, Ester Chicago, disponible desde Internet en:
http://revistadigital.inesem.es/gestion-empresarial/nueva-era-nuevos-consumidores-comportamiento-del-

consumidor-en-la-era-digital

g


http://www.larepublica.co/el-sector-gastron%C3%B3mico-creci%C3%B3-22-en-el-%C3%BAltimo-a%C3%B1o-con-90000-restaurantes_266206
http://www.larepublica.co/el-sector-gastron%C3%B3mico-creci%C3%B3-22-en-el-%C3%BAltimo-a%C3%B1o-con-90000-restaurantes_266206
http://revistadigital.inesem.es/gestion-empresarial/nueva-era-nuevos-consumidores-comportamiento-del-consumidor-en-la-era-digital
http://revistadigital.inesem.es/gestion-empresarial/nueva-era-nuevos-consumidores-comportamiento-del-consumidor-en-la-era-digital

7.4. Variables politicas

La siguiente variable que estd relacionada con el Marco legal de la
Industria de Contenidos Digitales en Colombia beneficia el negocio de

Plotandesign:
Articulo 2°. Principios orientadores.

2. Libre competencia. EI Estado propiciara escenarios de libre y leal
competencia que incentiven la inversion actual y futura en el sector de
las TIC y que permitan la concurrencia al mercado, con observancia del
régimen de competencia, bajo precios de mercado y en condiciones de
igualdad. Sin perjuicio de lo anterior, el Estado no podra fijar condiciones
distintas ni privilegios a favor de unos competidores en situaciones

similares a las de otros y propiciara la sana competencia.

7. El derecho a la comunicacion, la informacion y la educacion y los
servicios basicos de las TIC. En desarrollo de los articulos 20 y 67 de la
Constitucion Nacional el Estado propiciard a todo colombiano el derecho
al acceso a las tecnologias de la informacion y las comunicaciones
basicas, que permitan el ejercicio pleno de los siguientes derechos: La
libertad de expresion y de difundir su pensamiento y opiniones, la de
informar y recibir informacion veraz e imparcial, la educacion y el acceso
al conocimiento, a la ciencia, a la técnica, y a los demas bienes y
valores de la cultura. Adicionalmente el Estado establecera programas
para que la poblacion de los estratos desarrollara programas para que la
poblacién de los estratos menos favorecidos y la poblacion rural tengan
acceso y uso a las plataformas de comunicacion, en especial de Internet

y contenidos informaticos y de educacioén integral.

Articulo 6°. Definicion de TIC. Las Tecnologias de la Informacion y las
Comunicaciones (en adelante TIC), son el conjunto de recursos,

herramientas, equipos, programas informaticos, aplicaciones, redes y

a4



medios, que permiten la compilacion, procesamiento, almacenamiento,

transmision de informacion como voz, datos, texto, video e imagenes. 53
7.5. Variables tecnolégicas

La tecnologia es una variable que favorece a plotandesign, debido a que
con la ayuda de las plataformas digitales, la labor es mucho mas
efectiva y rapida. Existen algunas plataformas que cuentan con una
parte gratuita, lo que ayuda a bajar costos. La tecnologia en general es

la esencia de la industria digital.

Las Plataformas Digitales se han posicionado en el &mbito virtual en la
red Internet a través del inicio de la Web 2.0, que defini6 nuevas
alternativas sobre el uso de la plataforma Web para trabajo colaborativo.
Mediante la nueva interaccion entre usuarios y el sistema virtual, se ha
difuminado las plataformas Digitales dando origen a la diversidad de

sitios Web que soportan esta linea de trabajo virtual.

Es importante tener en cuenta que mediante las plataformas digitales
independientemente del enfoque de cada una de ellas, es posible
gestionar contenidos y realizar un sinnumeros de actividades a través de
los portales Web. De esta forma ha ido tomando fuerza este tipo de
aplicaciones en la actualidad que de muchas formas han permitido
expandir los campos de accion de entes personales asi como también

de negocios y no olvidar que se encuentra en continuo desarrollo. 54

53 Alcaldia Mayor de Bogota, , Diario Oficial 47426 de julio 30 de 2009, Articulo 2 principios orientados
numeral 2 y 7, disponible desde Internet en:
http://www.alcaldiabogota.gov.co/sisjur/normas/Normal.jsp?i=36913

54 Plataformas-digitales- Noviembre 2011, PLATAFORMAS DIGITALES, disponible desde Internet en:
http://plataformas-digitales.wikispaces.com
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8. ANALISIS MATRICIAL
8.1 PROPOSITO DEL ANALISIS MATRICIAL

El andlisis matricial se emplea en términos de desarrollo estratégico para la
elaboracion del Plan de Mercadeo, cuya puesta en marcha es realizada de
manera paralela y de manera secuencial, para alcanzar los objetivos
propuestos.

A través de estos analisis, se diagnosticara la situacién actual de la
empresa en el ambito interno y externo, lo que permitira la formulacién de
estrategias que con lleven a la cumplimiento de los objetivos planeados al

inicio de este proyecto.

8.2 MATRIZ DOFA
A continuacién se describe la matriz de la compafia Plotandesign

Colombia.

8.2.1 FORTALEZAS

v' Equipo humano con alto nivel de confianza.

v Empresa legalmente constituida.

v/ Conocimiento y organizacion de la informacién del cliente.

v Precios competitivos en el mercado.

v' Experiencia y conocimiento especializado de los servicios que

prestan.

v' Disponibilidad de las herramientas tecnol6gicas como redes
sociales, pagina web, e-mailing.

v' Posibilidad de alianzas con empresas del mismo sector 0

proveedores.
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8.2.2 OPORTUNIDADES

v

v
v
v

Amplio mercado en los sectores gastronomico y hotelero.
Crecimiento de usurarios en Redes sociales.
Crecimiento de la tecnologia, nuevas plataformas y nuevas apps.

Altos costos y baja efectividad de la publicidad tradicional.

8.2.3 DEBILIDADES

v

v
v
v
v

Falta de reconocimiento en el mercado en la industria digital.
Falta de presupuesto para estrategias de mercadeo.

Fuerza de ventas representada por una sola persona.

No se cuenta con un plan estratégico de mercadeo.

Centralizacion de pocos clientes.

8.2.4 AMENAZAS

v
v
v

Competidores con alta experiencia y reconocimiento en el mercado.
Alta competencia en precios.

Creacion de nuevas agencias digitales a nivel nacional e
internacional.

Crecimiento de Profesionales independientes que ofrecen servicios
de marketing digital.
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Tabla 4. DOFA

ANALISIS DOFA

AMENAZAS

- Amplio mercado en o sectores
gastronémico y hotelero.

- Crecimiento de usurarios en
Redes Sociales.

- Crecimiento de la tecnologia,
nuevas plataformas y nuevas

apps.

- Altos costos y baja efectividad
de la publicidad tradicional.

- Competidores con alta
experiencia y reconocimiento en
el mercado.

- Alta competencia en precios.

- Creacion de nuevas agencias
digitales a nivel nacional e
internacional.

- Crecimiento de Profesionales
independientes que ofrecen
servicios de marketing digital.

FOTALEZAS

ESTRATEGIAS [ F0 |

ESTRATEGIAS FA

- Equipo humano con alto nivel de
confianza.

- Empresa legalmente constituida.
- Conocimiento y organizacion de la
informacion del cliente.

- Precios competitivos en el
mercado. - Experiencia y
conocimiento especializado de los
servicios que prestan.

- Disponibilidad de las herramientas
tecnoldgicas como redes sociales,
pagina web, e-mailing.

-Posibilidad de alianzas con
empresas del mismo sector o
proveedores

- Realizacion de campafias
enfocadas a los sectores
gastronomico y hotelero.

- Destacar mas los beneficios de
la presencia de las marcas en
digital en cuanto a precios vs
publicidad tradicional.

- Afiliarse y sacar provecho de
algunas herramientas
tecnoldgicas con las cuales no
cuenta actualmente.

- Disefiar plan de fidelizacion a
clientes actuales.

- Asociarse con profesionales
independientes y nuevas
agencias para crear alianzas
estratégicas.

- Resaltar el trabajo de las
agencias pequefias coOmo
plotandesign, en cuanto a
servicio personalizado y
profesional.

- Resaltar los diferentes planes
de precios que tiene
plotandesign que se ajustan a la
necesidad de cada cliente.

DEBILIDADES

ESTRATEGIAS | po |

ESTRATEGIAS | DA

- Falta de reconocimiento en el
mercado en la industria digital.

- Falta de presupuesto para
estrategias de mercadeo.

- Fuerza de ventas representada por
una sola persona.

- No se cuenta con un plan
estratégico de mercadeo.

- Centralizacién de pocos clientes

- Asignacion de presupuesto
para estrategias de mercadeo.

- Contratacion de personal de
ventas especializado en digital.

- Realizacion de un plan de
mercadeo anual.

- Captacion de nuevos clientes

- Asignacion de presupuesto
para campafias de
posicionamiento de marca.

- Contratacion de una persona
para telemercadeo.
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8.3 LAS FUERZAS DEL MODELO DE PORTER

v

8.3.1 Amenaza de ingreso de nuevos competidores en el sector
Existencia de barreras de entrada: En la industria digital existen
muchos competidores, y algunos de ellos son grandes empresas
posicionadas en el mercado como SANCHO BBDO, Lowe-SSP3,
OMD, PHD Colombia y Proximity que por su gran tamafio y
reconocimiento cuentan con ventajas competitivas en el poder de
negociacion y variedad de servicios. Lo cual hace que no sea facil
para Plotandesign LTDA la entrada a este mercado, sin embargo en
algunas de sus lineas de servicios es mas facil el acceso ya que
estas grandes empresas no cuentan con el servicio personalizado
como lo tiene que tiene Plotandesign.

Valor de la marca: La experiencia en el mercado que tienen
grandes empresas como, SANCHO BBDO, Lowe-SSP3, OMD,
PHD Colombia y Proximity, crean un alto grado de posicionamiento
de sus marcas en la industria digital. La compafiia Plotandesign
LTDA, es una empresa joven en el mercado, que a través de su
servicio y experiencia especializada en los servicios que ofrece, ha
emprendido una labor de posicionamiento y de creacion de valor
para la marca.

Ventajas absolutas en costos: Debido a que Plotandesign LTDA
es una empresa pequefa especializada en servicios de marketing
digital, puede disminuir sus costos y contar con planes que se
ajustan a la necesidades del cliente, para crear una ventaja sobre
las grandes empresas, no obstante con la competencia directa en
algunos de sus servicios puede diferenciarse por sus costos.
Amenaza de nuevos competidores: Existe una alta probabilidad
de ingresen al mercado de nuevos competidores, ya que es una
industria que viene creciendo y ya algunos sectores estan viendo la

importancia de tener presencia digital. EI ingreso de nuevos
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competidores se ve reflejado en el incremento de profesionales en
el area de Marketing, Comunicacion social y todo lo que se refiere a
carreras TIC, lo cual hace que se formen pequefias empresas en el

pais, o profesionales independientes que prestan estos servicios. .

8.3.2 Rivalidad entre competidores

v' Diversidad de competidores: Existe una amplia competencia en la

industria digital. Existen las Empresas mas Representativas,
grandes y reconocidas que ofrecen planes y servicios completos de
publicidad en los cuales incluyen servicios digitales. Otro grupo son
las Pymes o empresas pequefas creadas por profesionales, que
ofrecen servicios por categorias y personalizados de servicios
digitales. Y por ultimo existe el grupo de profesionales
independientes que ofrecen igualmente un servicio personalizado y
de consultoria en servicios digitales.

Complejidad informacional: La empresa Plotandesign, cuenta un
Gerente profesional, que tiene todo el conocimiento para brindar
una informacion completa a sus clientes, de tal forma que no haya
un cruce de informacion, la empresa siempre esta informada de las

tendencias y de mas estrategias utilizadas por su competencia.

8.3.3 Amenaza del ingreso de productos sustitutos

Los servicios digitales que ofrece Plotandesign LTDA, no tienen
sustitutos. Sin embargo lo que se puede encontrar en el mercado es
la diferencia en calidad de la prestacion de los servicios digitales y

resultados que se logran con cada cliente.

8.3.4 Poder de negociacion de los proveedores
Grado de diferenciacion de los servicios del proveedor: Si bien
existen diversos proveedores que ofrecen los servicios que necesita

Plotandesign para un buen funcionamiento, se encuentran entre ellos
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algunas diferencias en facilidades de pago y paquetes de servicios,
lo que ayuda a Plotandesign a trabajar y aliarse con el que mejor y el

gue ajuste a sus necesidades.

8.3.5 Poder de negociacién de los compradores

Numero de clientes importantes: En la industria digital se cuenta
con un numero importante de clientes potenciales actuales, ya que
encontramos un crecimiento en los sectores hotelero vy
gastronémico todos ubicados en la ciudad de Bogota.

Poder de los compradores: El mercado hotelero y gastronémico
es muy competido, ya que cada dia estos sectores quieren darse a
conocer, tener un reconocimiento de marca Yy brindan un mejor
servicio, lo que crea una alta demanda y necesidad de estos
sectores por implementar estrategias de marketing completarias
como las digitales. y buscan la ayuda de empresas digitales como
apoyo en estos servicios, es alli donde Plotandesign trata de ganar la

confianza de sus compradores.

v' Disponibilidad de informacién para el comprador: En la

industria digital hay facil acceso a la informacion de los servicios
gue se prestan por medios como paginas web, redes sociales,
catdlogos impresos, revisas entre otros, que le permiten a las
empresas acceder a todas las especificaciones de los servicios que
requieren. Lo que ayuda a tener un punto de comparacion entre

diferentes proveedores.
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9.

INVESTIGACION DE MERCADOS
9.1 INVESTIGACCION EXPLORATORIA

Para el desarrollo de las estrategias del plan de mercadeo de la empresa
Plotandesign se hace necesario realizar una investigacion de mercados,
con el fin de tener la suficiente informacion que permita analizar el
conocimiento, los objetivos y necesidades que buscan los restaurantes y
hoteles cuando contratan una empresa de servicios de marketing en
internet e identificar los principales competidores, lo cual llevara a focalizar
y a tomar decisiones en el desarrollo del plan de mercadeo. Se realizara
una Investigacion exploratoria, utilizando la  técnica cualitativa, con la
herramienta de entrevista a profundidad, con el fin de obtener informacién
amplia, detallada, y a profundidad. Se comprendera las necesidades y
objetivos del nicho que se investigara y en general se identificardn nuevas
oportunidades, puntos de vista diferentes, enfoques y otros aspectos, que

no se lograrian a través de una investigacion de mercados cuantitativa.

9.2 FORMULACION DEL PROBLEMA

Debido a que nunca se ha desarrollado una investigacion de mercados en
la compafiia, se hace necesario el disefio y desarrollo de una investigacion
exploratoria en donde se conozca la percepciéon de los clientes actuales y
potenciales sobre las necesidades que buscan cuando contratan una
empresa de servicios de mercadeo en redes sociales, sus caracteristicas y
preferencias, lo que permitirA una mejor penetracion del mercado,
posicionamiento de la empresa e incremento en las ventas de sus lineas de
negocio, dentro de los restaurantes y hoteles.

¢, Cual es la importancia de los servicios de las empresas especializadas en
mercadeo en redes sociales para los restaurantes y hoteles de acuerdo

con a sus objetivos y estrategias?
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9.3 JUSTIFICACION

Para el desarrollo de la investigacion del presente proyecto se utilizara
la investigacion exploratoria, que actua como fuente para el desarrollo
de ideas, permite que estas sean comprendidas de manera adecuada
en la naturaleza del problema a investigar. La mayoria de los disefios
de investigacion exploratoria proporcionan datos cualitativos, con estos
se consigue un mayor entendimiento de un concepto o la
materializacion de un problema, en lugar de proporcionar una medida

precisa o una cuantificacion.

La investigacion exploratoria puede ser una Unica investigacion o una
serie de estudios informales para proporcionar antecedentes. Al
realizar este tipo de investigacion se debe tener la suficiente
flexibilidad para investigar todas las fuentes poco costosas que
probablemente puedan proporcionar informacién para ayudar a que

los gestores comprendan un problema.

Como metodologia de la investigacion se utilizara la investigacion
cualitativa, la cual tiene como objetivo comprender cuales son las
razones y motivaciones a las actitudes, preferencias, o
comportamientos de las personas, los datos obtenidos en este tipo de
investigacion no estas sujetos a analisis cuantitativos o de cantidad,

sin embargo suele ser mas econémica que la cuantitativa.

Se trabaja muestreo no probabilistico con la técnica de muestreo por
conveniencia debido a que la poblacion es demasiado grande, se
tomara una muestra representativa para el estudio y con la cual se

tiene una mayor accesibilidad ya que son pymes que en algunos
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casos administradas por su propio duefio lo cual presentan mayor

facilidad para tener un contacto directo

9.4 OBJETIVOS

9.4.1 Objetivo general

Identificar que conocimiento tienen los restaurantes y hoteles en

estrategias de mercadeo en redes sociales, cuantos de ellos tienen

presencia en Internet y qué tipo de medios sociales conocen.

9.4.2 Objetivos especificos

9421

9.4.2.2

9.4.2.3

9424

9.4.2.5

Identificar que conocimiento tiene el grupo objetivo
en cuanto a mercadeo por medio de redes sociales
e internet.

Conocer cuéles son los competidores mas
importantes en cuanto a la prestacion de servicios
de mercadeo por redes sociales e internet.

Identificar el presupuesto con el que cuentan este
tipo de negocios para el mercadeo en redes sociales
e internet.

Determinar qué objetivos especificos tienen estos
para negocios para labor de mercadeo en redes
sociales e internet.

Establecer qué tipo de actividades y promociones
son relevantes para estos negocios para el manejo

en redes sociales e internet.
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9.5 PROCESO

Primero se determinara los perfiles de la poblacion a estudiar, para
llevar a cabo la aplicacion de la investigacion exploratoria, donde
utilizaremos la herramienta de entrevista a profundidad. La poblacién a
estudiar serd restaurantes y hoteles de la ciudad de Bogota,
representada por sus gerentes de mercadeo o jefe del negocio a
guienes se les aplicara la entrevista a profundidad, la cual tendra un
tiempo de duracion de aproximadamente 25 minutos, entrevista

ejecutada por la persona que realiza el presente proyecto.

Se utilizara una muestra especial por conveniencia, dirigida a gerentes
de mercadeo o jefes del negocio de restaurantes y hoteles que cuentan
con la capacidad y conocimiento para la prestacion eficaz de sus
servicios, conocimiento de los consumidores y tendencias de consumo,
de la ciudad de Bogota zona norte. Luego de recopilar la informacion se
procederd a su analisis, entrega de resultados, conclusiones vy

recomendaciones.

9.6 INSTRUMENTO DE LA INVESTIGACION EXPLORATORIA

Se desarrollard una investigacion exploratoria, recopilada a través de
fuentes primarias, utilizando la herramienta entrevista a profundidad,
que permita hacer proyecciones alineadas a los objetivos del proyecto,
las cuales van directamente relacionadas con los de la empresa
Plotandesign. Se determind investigacion cualitativa ya se quiere
conocer a fondo opiniones, gustos, comentarios y conocimiento acerca
del tema a investigar, de esta manera llegar a hacer un analisis profundo

y sacar conclusiones importantes para el estudio.

55



Buenas tardes

Soy estudiante de la Universidad Piloto de Colombia, en
este momento estamos haciendo una investigacion de mercados como
opcion de grado para la especializacion en Gerencia de Mercadeo
Estratégico, por tal razén quisiera solicitarle una cita para realizarle

una entrevista.

Nombre: Profesion:

Cargo: Empresa:

En cuanto a conocimiento de mercadeo en Redes Sociales

¢,Ha escuchado o conoce social media marketing o de mercadeo por

medio de redes sociales? Explique brevemente que conoce

¢, Conoce empresas que realicen mercadeo en redes sociales? Cuéles
¢ Piensa que los negocios de hoy deben tener presencia en redes

sociales y porque?

¢, Conoce algunos competidores suyos que cuenten con presencia en

redes sociales? Cuales

En cuanto a actividades de mercadeo en Redes Sociales

¢, Cuenta actualmente con presencia en redes sociales?

Si larespuesta es Sl

¢Las maneja su empresa directamente o una empresa especializada?
¢,Cual es el presupuesto promedio que maneja para las actividades de

mercadeo en redes sociales?
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¢,Cuenta con objetivos claros en sus estrategias de redes sociales y
los esta cumpliendo?

¢ Esta satisfecho con el manejo que tiene actualmente de sus redes
sociales y por qué?

¢,Cuanto tiempo llevan con presencia en redes sociales?

,Qué tipo de redes sociales maneja y cada cuanto realiza
publicaciones en ellas?

¢,Cual es la red social que considera usted mas importante para su
negocio y por qué?

¢,De qué temas habla en sus redes sociales?

¢, Qué eventos o actividades ha realizado en sus redes sociales?

¢, Cudl es el target (o publico objetivo) de la empresa?

¢, Qué valor agregado busca con su presencia en redes sociales?

Si larespuesta es NO

¢ Por qué?

¢Cree gque para su empresa es importante tener presencia en redes
sociales y por qué?

¢En cuanto tiempo estaria dispuesto a implementar estrategias de
mercadeo por medio de Redes sociales?

¢, Cuanto presupuesto estaria dispuesto a pagar para implementar
estrategias de mercadeo en redes sociales?

¢, Qué valor agregado esperaria teniendo presencia en redes sociales?
¢, Qué tipo de actividades le gustaria implementar por medio de sus
redes sociales?

¢A qué target o publico objetivo le gustaria llegar por medio de las
redes sociales?

¢, Qué objetivo tendria para la empresa al empezar a desarrollar

mercadeo por medio de las Redes sociales?
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9.6.1

Tamano de la muestra

La poblacién a estudiar son los Restaurantes y hoteles de la ciudad de
Bogota, zona norte entre autopista norte con calle 100 hasta calle 193
entre carrera 7 y avenida Boyaca. Los restaurantes y hoteles se
escogieron debido a que algunos de ellos ya cuentan con presencia en
Internet y otros aun no la tienen, lo cual nos permite extraer
informacion de interés para el estudio, estan ubicados en la zona
delimitada para el estudio y nos brindaron la oportunidad de hacer la
investigacion. Debido a que la muestra es especial por conveniencia
se realizaran 10 entrevistas.

- LOMOS

- CREPES & WAFLES

- GODO PARRILLA

- CARBONARA GOURMET

- PLAZOLETA GOURMET

- HATSUHANA- RESTAURANTE

- HOTEL AMERICANO

- HOTEL SANTAFE BOUTIQUE

- HOTEL 101 PARK HOUSE

- HOTEL ANDES PLAZA

9.7 RESULTADOS DE LA INVESTIGACION

Después de revisar las entrevistas a profundidad, realizamos la

siguiente sintesis por cada pregunta:
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En cuanto a conocimiento de mercadeo en Redes Sociales

¢Ha escuchado o conoce social media marketing o de mercadeo
por medio de redes sociales? Expliqgue brevemente que conoce

El total de los entrevistados manifestaron haber escuchado de
mercadeo en redes sociales, para hacer promocion y propaganda para

acceder a muchas cosas y acceder a clientes.

¢Conoce empresas que realicen mercadeo en redes sociales?
Cuédles

7 de los entrevistados manifestaron conocer algunas empresas que les
han ofrecido servicios de marketing digital. 3 de ellos tienen una
empresa contratada para todos los servicios de publicidad incluyendo
digital, no dieron el nombre. 1 de ellos tuvo estos servicios de
marketing digital con empresa no dio nombre, 4 de ellos no recuerdan
bien el nombre de las empresas que les han ofrecido este servicio. Los
otros 3 entrevistados manifestaron no conocer empresas de servicios
digitales.

¢Piensa que los negocios de hoy deben tener presencia en redes
sociales y porque?

Todos los entrevistados manifestaron que si es importante tener
presencia en Internet, porque si no se tienen que quedan atras.

¢ Conoce algunos competidores suyos que cuenten con presencia
en redes sociales? Cuales

Todos los entrevistados manifestaron que la mayoria de sus
competidores tiene pagina web, donde los clientes acceden a toda la

informacion, para quejas y servicios al cliente en general.

En cuanto a actividades de mercadeo en Redes Sociales

¢,Cuenta actualmente con presencia en redes sociales?
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7 de los entrevistados manifestaron tener pagina web y algunos
Facebook. Los 3 restantes no tiene pagina web ni presencia en redes
sociales.

Si larespuesta es Si

clLas maneja su empresa directamente 0 unha empresa
especializada?

4 de los entrevistados de respuesta positiva, manifestaron tener una
empresa que hace esa labor. Los otros 3 entrevistados las manejan

ellos mismos.

¢Cual es el presupuesto promedio que maneja para las
actividades de mercadeo en redes sociales?

4 de los entrevistados manifestaron que no decian esta informacion ya
gue es interna de la empresa. 3 de ellos no cuentan con un
presupuesto fijo.

¢, Cuenta con objetivos claros en sus estrategias de redes sociales
y los esta cumpliendo?

4 de ellos si cuentan con estrategias y la revisan con frecuencia,
algunas veces las cumplen otras veces no. Los otros tres restantes no
tienen claro las estrategias en redes sociales y no cuentan con una
planeacion.

¢Esta satisfecho con el manejo que tiene actualmente de sus
redes sociales y por qué?

4 de los entrevistados manifestaron estar satisfechos con el manejo
sin embargo siempre hay algo por mejorar. Los otros 3 quieren
contratar alguien para mejorar esta labor.

¢, Cuanto tiempo llevan con presencia en redes sociales?

Los 7 entrevistados no recuerdan con exactitud tiempo de presencia
en Internet.

¢Qué tipo de redes sociales maneja y cada cuanto realiza

publicaciones en ellas?
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4 de los entrevistados manifestaron tener Facebook y Twitter. Los

otros 3 manifestaron tener solo Facebook.

¢, Cuél es la red social que considera usted mas importante para
Su negocio y por qué?
Los 7 entrevistados manifestaron que Facebook era muy importante,

porgue se podian subir mas fotos.

¢De qué temas habla en sus redes sociales?

Los entrevistados manifestaron que los temas de su preferencia son
los servicios que presta su empresa. Fotos de comidas, de
habitaciones, ofertas, de clientes y eventos.

¢, Qué eventos o actividades ha realizado en sus redes sociales?
Los entrevistamos manifestaron que los eventos los promocionaban
por las redes sociales.

¢, Cual es el target (o publico objetivo) de la empresa?

4 de los entrevistados son hoteles y manifestaron que su grupo
objetivo eran personas que visiten la ciudad por trabajo o turismo.3
son restaurantes manifestaron que su grupo objetivo eran personas y
familias que les guste salir a compartir una buena comida, almuerzo o
postre.

¢, Qué valor agregado busca con su presencia en redes sociales?
Los entrevistados manifestaron reconocimiento de marca, darse a

conocer y que las personas visiten el lugar.

Si larespuesta es NO

3 de los entrevistados manifestaron no contar con presencia en
Internet.

¢Por quée?

Los entrevistados manifestaron no haber tenido la necesidad y no le

han visto importancia en hacerlo.
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¢,Cree que para su empresa es importante tener presencia en
redes sociales y por qué?

Los entrevistados les parece que actualmente si es importante, darse
a conocer por Internet. Por qué han visto que su competencia lo esta

haciendo y para que la gente los conozca.

¢En cuénto tiempo estaria dispuesto a implementar estrategias de
mercadeo por medio de Redes sociales?

2 de los entrevistados manifestaron que para finalizar el afio inician a
implementar estrategias de mercadeo en Redes Sociales. El otro
entrevistado esta dispuesto en iniciar rapido y cuando reciba
cotizaciones.

¢Cuanto presupuesto estaria dispuesto a pagar para implementar
estrategias de mercadeo en redes sociales?

Los tres entrevistados manifestaron no contar con un presupuesto
definido, depende de las ventas y las propuestas que lleguen que se
ajusten a sus necesidades.

¢,Qué valor agregado esperaria teniendo presencia en redes
sociales?

Los entrevistados esperan reconocimiento, mas clientes y mas ventas.
¢, Qué tipo de actividades le gustaria implementar por medio de
sus redes sociales?

Los entrevistados manifestaron que las actividades que les gustaria
implementar son eventos en sus negocios, dar a conocer sus comidas
y en general dar a conocer todo su negocio.

¢A qué target o publico objetivo le gustaria llegar por medio de
las redes sociales?

2 de los entrevistados son restaurantes gourmet y manifestaron que
quieren llegar a personas ejecutivos, 0 personas que les gusten

comidas tipo gourmet y familias que les guste comer variedad de
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10.

platos. 1 de los entrevistados es un restaurante casero, manifesté que
quiere llegar a gente del sector y vecinos.

¢, Qué objetivo tendria para la empresa al empezar a desarrollar
mercadeo por medio de las Redes sociales?

Los entrevistados manifestaron que sus objetivos eran mas clientes,

reconocimiento y mas ventas.

DESARROLLO DEL PLAN DE MERCADEO
10.1 OBJETIVOS DEL PLAN DE MARKETING
10.1.1Dar a conocer la marca Plotandesign LTDA y sus servicios
como un proveedor de calidad y especializado en la industria
digital, en un afio.
10.1.2 Incrementar las ventas de sus servicios en un 20% con
respecto al afio anterior.
10.1.3 Desarrollar el mercado actual de los servicios de mercadeo en
redes sociales.
10.1.4 Captar 10 nuevos clientes de los sectores gastronémico y
hotelero durante el 2016.
10.1.5 Resaltar el valor agregado que tiene Plotandesign de servicio
personalizado y acompafamiento con cada cliente.
10.1.6Fidelizar los clientes actuales con el fin de lograr trabajo a

largo plazo y recomendacion.

10.2 MERCADO OBJETIVO
Son las empresas pequeiias y medianas de sectores hotelero y
gastrondmico de la ciudad de Bogota, que tienen (o desean tener)
presencia en Internet, Dado a que estos sectores vienen en un
crecimiento interesante y cada dia es mas competitivo lo cual obliga a
tener una permanente comunicacién con sus clientes potenciales por

medios de los medios sociales.
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10.3 ESTRATEGIAS Y TACTICAS

10.3.1 Objetivo: Dar a conocer la marca Plotandesign LTDA y sus

servicios como un proveedor de calidad y especializado en la
industria digital.

Estrategia 1. Comunicacion pull a través de la utilizacién de
la plataforma web y redes sociales.

Tactica 1: Realizacion del plan global social media
marketing.

Ejecucion: Mayo de 2016

Costo: $0

Tabla 5 Plan Global Social Media

PLAN GLOBAL SOCIAL MEDIA

SEO

Hacer una campafia de generacién de tres (3) enlaces semanales en portales
gue hablan de la importancia de SEO y manejo y actualizacién de las paginas
web.

Registrar la empresa en por lo menos 5 directorios en internet, que
promocionan servicios WEB en general.

Permanente seguimiento a palabras clave, para incluirlas en el contenido
general del sitio web.

Programaciéon semanal con temas definidos diariamente y horas para
puplicaciones y para cada red social.

Redlizacion de contenido visual imagenes y videos.

~
A . .7

Realizacion de concursos y eventos, pagos en facebook para mayor alcance y

bién segmentado.

Colocar botones de redes sociales en articulos del sitio web.

MARKETING DE CONTENIDOS

Prggramacion semanal de articulos para los blogs.

Angdlisis permanente de los usuarios o seguidores.

Anilisis de los contenidos compartidos
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Tactica 2: Contratar un Community Manager como
responsable de la generacion de contenido permanente para
la pagina web y las redes sociales (Facebook y twitter) y
funciones como disefio de parrilla semanal de publicacion de
contenidos, segun estrategias, publicaciones diarias en las
redes sociales segun el plan acordado, seguimiento a todas
las conversaciones, respuestas a mensajes directos, privados,
consultas o comentarios escritos en el muro de Facebook,
seguimiento a tendencias, analisis, Creacién, difusion y
seguimiento de Hashtags y entrega de informe mensual de
resultados.

Ejecucion: Mayo-Junio de 2016

Costo: 1.300.000 pesos.

Estrategia 2: Realizacibn de material P.O.P volantes,
agendas, esferos y bolsas para participacion a eventos.
Tactica: Contratar empresa para disefio de material P.O.P Se
utilizar4 para capacitaciones mensuales y congresos social
media, E-commerce y emprendimiento On-line

Ejecucidn: Junio-Agosto-Noviembre de 2016

Costo: 7.500.000

Estrategia 3: Relaciones Publicas a través de una Alianza
ACODRES (Asociacion Colombiana de la industria
gastronomica) y a COTELCO (Asociacion Hotelera y Turistica
de Colombia).

Tactica: Lograr incluir la empresa Plotandesign como
capacitador en estrategias de marketing digital para los
nuevos negocios que salgan en los dos sectores, de esta
manera tener un acercamiento directo y poder ofrecer
nuestros servicios.

Ejecucion: Junio -Diciembre de 2016

Costo: 1.000.000 pesos
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10.3.2 Objetivo: Incrementar las ventas de sus servicio en un 10%
con respecto al afio anterior.
Estrategia 1: A través de la Administracion de Ventas realizar
la contratacion de un vendedor con habilidades comerciales y
con conocimientos y experiencia en la industria digital.
Téctica: Ubicar la oferta en computrabajo con el perfil
requerido por la empresa Plotandesign, realizar pruebas de
conocimiento y verificacion de la experiencia, posteriormente
proceso de contratacion e induccion. Ejecucion: Mayo-Julio
de 2016
Costo: 1.300.000 pesos.

Tabla 6 Proyeccion mensual de ventas

INGRESOS POR VENTAS VENTAS 2016

ENERO $3.937.026
FEBRERO $5.960.775
MARZO $6.514.827
ABRIL $7.815.534
MAYO $7.815.534
JUNIO $7.815.534
JuLio $7.815.534
AGOSTO $7.815.534
SEPTIEMBRE $7.815.534
OCTUBRE $7.815.534
NOVIEMBRE $7.815.534
DICIEMBRE $7.815.534
VENTAS PROYECTADAS 2016 $86.751.808

Estrategia 2: Disefiar un plan de referido atractivo para los
clientes actuales con el fin de capturar nuevos clientes.
Tactica: Diseflar una campafia de cupones de descuentos

dirigida a los clientes actuales que den informacion a referidos
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y que estos contraten los servicios de Plotandesign, la entrega

de estos bonos se realiza con la siguiente escala:

Tabla 7 Cupones por Referidos

Contratos-Referidos Cupon Dto
De $500.000 a $1.500.000 10%
De $1.501.000 a $2.500.000 15%
Mayor $2.501.000 20%

Ejecucidn: Junio - Diciembre de 2016
Costo: $ 800.000 pesos

Estrategia 3: Promocion de ventas a traves del disefio y
ejecucion de una campafia de descuentos mensual, que se
comunicara en la pagina web de Plotandesign y sus redes
sociales, para clientes actuales y potenciales.

Tactica: Ubicar un espacio dentro de la pagina web donde se
visualicen los descuentos y promociones de los servicios y
actualizar mensualmente.

Ejecucién: Mayo — Diciembre de 2016

Costo: $0

10.3.3 Objetivo: Desarrollar el mercado actual de los servicios de
mercadeo en Redes Sociales.
Estrategia 1. Creacion de nuevos paguetes con una mezcla
de servicios enfocados a estrategias de mercadeo en redes
sociales.
Tactica 1: Comunicar por medio de la pagina web las
caracteristicas, benéficos y ventajas de los nuevos paquetes
de servicios de mercadeo en redes sociales, con el fin de
Captar la atencion de clientes potenciales
Ejecucidon: Mayo — Diciembre de 2016
Costo: $0
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Tactica 2: Investigar los precios de la competencia de sus
paquetes de servicios, determinar el punto de equilibrio de los
paquetes que se van a ofrecer e ingresar al mercado con un
precio de introduccion competitivo.

Ejecucion: Mayo — Dic de 2016

Costo: $0

Estrategia 2: Penetracion del mercado en las Pymes de la
ciudad de Bogot4, a través de la compra de la base de datos
en la Camara de Comercio, lo que permitird ofrecer los
nuevos paquetes de servicios.

Ejecucidn: Julio — Agosto de 2016

Téctica: Comunicacion a través de correo directo con la base
de datos comprada, utilizando como herramienta el
telemercadeo y e-mailing, dando a conocer las caracteristicas
y beneficios de los paquetes de servicios apoyado por el
Community Manager.

Ejecucion: Agosto - Diciembre de 2016

Costo: $500.000.

10.3.4 Objetivo: Captar nuevos clientes del sector hotelero y

gastronémico.

Estrategia 1: Administracion de ventas: Asignarle al nuevo
vendedor unas metas de ventas con mayores incentivos para
contratos de clientes de hoteles y restaurantes, para lo cual
debe vender minimo el 40% del total de sus ventas en estos
clientes.

Tactica: A través de la siguiente tabla de comisiones se

observan las metas comerciales del nuevo vendedor.
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Tabla 8 Tabla de Comisiones

| TABLADECOMISIONES

COMISION COMISION
VENTAS CLIENTES OTROS
HOT-REST CLIENTES
0-$1.000.000 0% 0%
$1.001.000 - $ 2.000.000 7% 4%
$2.001.000 - $ 3.000.000 9% 5%
Mayor a $ 3.001.000 10% 6%

Ejecucion: Mayo a Diciembre de 2016

Costo: $0 pesos. Gastos de administracion y ventas.

Estrategia 2: Hacer telemercadeo consultado la base de
datos comprada de esta manera segmentarla y lograr citas
para dar a conocer catalogo de servicios en los dos sectores
de interés.

Tactica: una vez a la semana se realizaran como minimo 50
llamadas a posibles clientes para concretar citas. Labor que
realizara el nuevo vendedor.

Ejecucidon: Mayo a Diciembre 2016.

Costo: $0

10.3.50bjetivo: Resaltar el valor agregado que tiene Plotandesign

de servicio personalizado, acompafiamiento, asesoria Yy
analisis situacional para cada cliente.

Estrategia 1: Comunicaciéon por medio del sitio web y redes
sociales y por medio de Email Marketing a clientes
potenciales.

Té&ctica: A través del Community Manager hacer envié de e-
mailings y hacer disefio de contenidos para los medios
sociales resaltando el valor agregado de Plotandesign y
posteriormente hacer los analisis de resultados.

Ejecucion: Mayo a Dic 2016
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Costo: $0

Estrategia 2: Lograr recomendacion de clientes satisfechos
con el servicio de Plotandesign.

Téctica: Colocar en la pagina web, una seccion de
testimonios donde los clientes graben un pequefio video
hablando de su experiencia con la compariia Plotandesign.
Ejecucidn: Junio a Diciembre 2016.

Costo $0

10.3.6 Objetivo: Fidelizar clientes actuales con el fin de lograr

trabajo a largo plazo y recomendacion.

Estrategia 1: A través de la estrategia relaciones Publicas y
promocion de ventas con incentivos no monetarios, se
organizara la base de datos de clientes actuales, junto con la
base comprada de prospectos, la cual sera categorizada.
Tactica: Segmentar la base de datos de clientes actuales y
categorizarla de acuerdo a sus volimenes de compra en Tipo
A, B y C, luego investigar fechas especiales como (dia de la
mujer, dia del hombre, navidad, fin de afio) y para clientes
Tipo A investigar los cumpleafios. Enviar e-mailings con
piezas publicitarias alusivas a las fechas especiales y para los
cumpleafios de clientes Tipo A, enviar tarjeta virtual y fisica
referente a los cumpleafos.

Ejecucidn: Junio — Diciembre de 2016

Costo: $50.000 pesos

Estrategia 2: Recordacion de marca, a través de la entrega
de material publicitario para clientes actuales.

Tactica: Cotizar material publicitario como tacos de papel o
esferos promocionales que lleven el logo de Plotandesign, de
buena calidad y a precios competitivos para entregar en
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visitas a los clientes actuales, generando recordacion de la
marca.

Ejecucion: Junio - Diciembre de 2016
Costo: $400.000 pesos
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10.4 PLAN DE TRABAJO
Tabla 9 Plan de Trabajo

OBIJETIVO ESTRATEGIA TACTICA ACCION RESPONSABLE | DURACION
Rea}llzamor_l global d_e plan Se desarrollar en
social media marketing.
genera_l plan de Gerente de Mayo
conten!dos.y Marketing 2016
comunicacion para
Comunicacion pull a través redes sociales.
de la utilizacion de la -
plataforma web y redes Contratar un Community o
sociales Manager como responsable | Se publicara
de la generacién de vacante en las Gerente de Mavo
contenido permanente para la | diferentes Mercadeo y 2013/6
pagina web y las redes plataformas de Ventas
sociales (Facebook y twitter). | empleo.
Realizacion de material Contratar empresa para Se solicitara
P.O.P volantes, agendas, disefio de material P.OP cotizaciones y .
Objetivo | €sferos y bolsas para posteriormente se Asistente
1 participacion a eventos trabajara con la édmlnlst:jatlva Junio-
que se ajuste a Mg:igtjeeoey Julio 2016
nuestras Ventas
necesidades y
presupuesto.
Relaciones Publicas a través | Lograr incluir la empresa
de una Alianza ACODRES Plotandesign como _
(Asociacion Colombiana de la | capacitador en estrategias de Asistente
industria gastronémica) ya | marketing digital para los Solicitar citas en | Administrativa
COTELCO (Asociacién nuevos negocios que salgan | ACORDES Y Gerente de Junio-Dic
Hotelera y Turistica de en los dos sectores, de esta | cCOTELCO y Mercadeo y 2016
Colombia). manera tener un realizar visita. Ventas
acercamiento directo y poder Gerente
ofrecer nuestros servicios General
A través de la Administracion | Crear el perfil requerido por la
de Ventas realizar la empresa Plotandesign para el | g publicara Asistente
contratacion de un vend_edor cargoy r_eallzar pru_e_bas_ gle vacante en las Administrativa/
con habilidades comerciales | conocimiento y verificacion de | yiterentes Gerente de Mayo
y con conocimientosy la experiencia, pataformas de Mercadeo y 2016
experiencia en la industria posterlorr_n’ente_ proceso de empleo. Ventas
digital. contratacion e induccién
Disefiar un plan de referido Disefiar una campafia de
atractivo para los clientes cupones de descuentos Comunicar Gerente de
o actuales con el fin de dirigida a los clientes actuales | ampafia de Mercadeo Junio-Dic
Objetivo | canturar nuevos clientes gue den informacioén a cupones y tabla de v / y 501
2 referidos y que estos cupones entas 016
g ! Vendedor
contraten los servicios de establecidad.
Plotandesign
Promocién de ventas a través | Ubicar un espacio dentro de
del disefio y ejecucion de una | la pagina web donde se
campafia de descuentos visualicen los descuentos y Definir descuentos | Gerente de
mensual, que se comunicara | promociones de los servicios | mensualesy Mercadeo Mayo—Dic
en la pagina web de y actualizar mensualmente publiarlos en el Community 2016
Plotandesign y sus redes sitio web. Manager

sociales, para clientes
actuales y potenciales.
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Tabla 9 Plan de Trabajo (Continuacion)

OBIJETIVO ESTRATEGIA TACTICA ACCION RESPONSABLE DURACION
Comunicar por medio de la
agina web las - Gerente de
E:)argacteristicas, benéficos y Deflnl( paquetes Mercadeo
ventajas de los nuevos Y precios y Gerente Mayo-Dic
paquetes de servicios de posteriormente General 2016
mercadeo en redes sociales, publlca_rlos y Community
y con el fin de captar la atencién comunicarlos. Manager
Creacion de nuevos del cliente potencial.
paquetes con una mezcla de  [yestigar los precios de la
SEIvICIos enfocados a competencia de sus paquetes
estrategias de mercadeo en | 4o servicios, determinar el
redes sociales. punto de equilibrio de los o _
paquetes que se van a ofrecer | Analisis de Asistente Mayo-Dic
Obijetivo e ingresar al mercado con un | Precios de la Comercial 2016
10.3.3 precio de introduccion competencia Vendedor
competitivo
Penetracion del mercado en Comunicacion a través de
las Pymes de la ciudad de correo directo con la base de
Bogot4, a través de la compra | datos comprada, utilizando
de la base de datos en la como herramienta el Compra de base | Gerente de Julio-
Camara de Comercio, lo que |telemercadeo y e-mailing, de datos, Mercadeo Octubre
permitira ofrecer los nuevos dando a conocer las Organizacion Community 2016
paquetes de servicios caracteristicas y beneficios de | base de datos. | Manager
los paquetes de servicios
apoyado por el Community
Manager.
Administracion de ventas: A través de la siguiente tabla
Asignarle al nuevo vendedor | de comisiones se observan
unas metas de ventas con las metas comerciales del
mayores incentivos para nuevo vendedor. Definir tabla de | Gerente de Junio-Di
contratos de clientes de comisiones e Mercadeo y ZICJ)?_I(?- Ic
hoteles y restaurantes, para lo informar. Ventas
cual debe vender minimo el
40% del total de sus ventas
Obijetivo | en estos clientes
10.3.4 | Hacer telemercadeo Una vez a la semana se .
consultado la base de datos | realizaran como minimo 50 Realizar
comprada de esta manera llamadas a posibles clientes | lamadas los
segmentarla y lograr citas para concretar citas. dias lunes con _
para dar a conocer catalogo una - Vendedor Mayo-Dic
organizacion 2016

de servicios en los dos
sectores de interés.

previa de la
base de datos
de clientes.
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Tabla 9 Plan de Trabajo (Continuacion)

OBJETIVO ESTRATEGIA TACTICA ACCION RESPONSABLE | DURACION
Comunicacién por medio A través del Community Hacer disefios
del sitio web y redes Manager hacer envio de e- | atractivos y
sociales y por medio de mailings y hacer disefio de |con llamado a
Email Marketing a clientes | contenidos para los medios | la accion para .
. . Community
potenciales. sociales resaltando el valor |usarlos en los
. - Manager :
agregado de Plotandesign | e-mailings, Gerente de Mayo-Dic
y posteriormente hacer los | posteriormente 2016
gy .~ | Mercadeo y
analisis de resultados. hacer el envio
o y hacer ventas
ClojEive andlisis de
10.3.5
resultados,
para revision.
Lograr recomendacion de | Colocar en la pagina web, | Visitar clientes
clientes satisfechos con el | una seccion de testimonios |y hacer
servicio de Plotandesign donde los clientes graben | grabacién, Vendedor Junio-Dic
un pequefio video para Community 2016
hablando de su experiencia | posteriormente | Manager
con la compafiia ser subidos al
Plotandesign sitio web.
A través de la estrategia Segmentar la base de Organizacion
relaciones Publicas y datos de clientes actuales y | base de datos,
promocion de ventas con | categorizarla de acuerdo a | solicitar
incentivos no monetarios, | sus volimenes de compra |informacion a
se organizard la base de en Tipo A, By C, luego los clientes.
datos de clientes actuales, |investigar fechas Disefar piezas
junto con la base especiales como (dia de la |y hacer envios
comprada de prospectos, | mujer, dia del hombre, de mails
la cual ser& categorizada | navidad, fin de afio) y para | posteriormente
. . ) : i Vendedor B
clientes Tipo A investigar andlisis de . Junio-Dic
- . Community
los cumpleafos. Enviar e- | respuesta. 2016
i ; Manager
mailings con piezas
publicitarias alusivas a las
fechas especiales y para
los cumpleafios de clientes
Objetivo Tipo A, enviar tarjeta virtual
10.3.6 y fisica referente a los
cumpleafios
Recordacion de marca, a | Cotizar material publicitario
través de la entrega de como tacos de papel o
material publicitario para esferos promocionales que
clientes actuales lleven el logo de
Plotandesign, de buena
calidad y a precios Solicitar Asistente Junio-Dic
competitivos para entregar | Cotizaciones | Administrativa | 2016

en visitas a los clientes
actuales, generando
recordacion de la marca.
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10.5 PRESUPUESTO

Tabla 10 Estado de Resultados

PLOT & DESIGN LTDA.

Total Ingresos $ 78.865.280
Total Costos de Ventas $ 42.586.498

Total Gasto Administrativo $ 2.366.100

Total Gasto de Personal $23.119.896
Total Gasto

Financieros/legales $ 2.633.190
Total Servicios Publicos $ 6.989.653

FUENTE: EMPRESA 55

55 Plotandesign Agencia Digital, Histéricos de ventas, Historicos de ventas por linea afio 2016. Disponibles
al interior de la compaiiia.
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10.6  CRONOGRAMA

Tabla 11 Cronograma

OBJETIVO | ESTRATEGIA

Estrategia 2 | Tactica ll
Estrategial | Tactica
Estrategia 2 | Tactica
Estrategial | Tactica
Estrategia 2 | Tactica

10.7 RECURSOS FINANCIEROS

. MAYO JUNIO JuLio AGOSTO SEPTIEMBRE | OCTUBRE | NOVIEMBRE | DICIEMBRE
TACTICA SEMANA SEMANA SEMANA SEMANA SEMANA SEMANA SEMANA SEMANA
1/2|3|4(1(2|3|4|1(2(3|4|1(2(3|4|1|2 |3 (4 (1|2|3|4(1|2 |3 |4 [1|2|3|4
Tactica
1
Tactica
Estrategia 1 2
Estrategia 2 | Tactica
Estrategia 3 | Tactica
Estrategial | Tactica
Estrategia 2 | Tactica
Estrategia 3 | Tactica
Tactica
1
Tactica
Estrategia 1 2
Estrategia 2 | Tactica
Estrategial | Tactica

Teniendo en cuenta los Estados Financieros de Plotandesign a diciembre

de 2015, se observa en su estado de resultados que presentd una perdida

en su utilidad operacional de $-3.246.057 pesos por lo cual se afirma que

la empresa debe recurrir a recursos financieros no propios para la

ejecucion del Plan de Mercadeo.

Tabla 12 Recursos Financieros

Capital de socio

$ 4.000.000

Préstamo entidad financiera

$ 3.000.000
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10.8 COSTOS DEL PLAN DE MERCADEO
Tabla 13 Costo del Plan de Mercadeo

OBIJETIVO ESTRATEGIA TACTICA COSTO
Tactical |SO
OBIETIVOT0EY Estrateg!a 1 Tallct!ca 2 |$1.300.000
Estrategia 2 Tactica S 7.500.000
Estrategia 3 Tactica $1.000.000
Estrategia 1 Tactica $ 1.300.000
OBJETIVO 10.3.2 | Estrategia 2 Tactica $ 800.000
Estrategia 3 Tactica SO
Tactical |SO
OBJETIVO 10.3.3 | Estrategia 1 Tactica2 |SO
Estrategia 2 Tactica S 500.000
SEE e S Estrateg!a 1 T?ct!ca SO
Estrategia 2 Tactica SO
Estrategia 1 Téctica SO
OBIJETIVO 10.3.5
Estrategia 2 Tactica SO
Estrategia 1 Tactica $ 50.000
OBIJETIVO 10.3.6
Estrategia 2 Tactica $1.500.000
TOTAL COSTO PLAN DE MERCADEO $13.950.000

10.9 DEFINICION DEL PUNTO DE EQUILIBRIO

Para determinar el punto de equilibrio de Plotandesign, en donde se

incluyeron los costos, inversiones e incremento en ventas, se realiz6 la

respectiva proyeccion para el afio 2016, de la siguiente manera:
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Tabla 14 Estado de Resultados- Proyeccion 2016.

Total Ingresos $ 78.865.280 $ 86.751.808
Total Costos de Ventas $ 42.586.498 $ 42.350.000
Total Gasto Administrativo $ 2.366.100 $ 2.366.000
Total Gasto de Personal $23.119.896 $ 24.862.600
Total Gasto Financieros/legales $2.633.190 $ 3.050.000
Total Servicios Publicos $ 6.989.653 $ 6.150.000

Posteriormente se desarrolld la siguiente férmula para determinar el punto
de equilibrio

_ Costos Fijos
a i (Costos Variables)

Ventas 56

PE

Tabla 15 Punto de Equilibrio

Ventas $ 86.751.808
Costos fijos $ 11.566.000
Costos variables $67.212.600
Costos variables/Ventas 0,77
1-(Costos Variables/Ventas) 0,23

Costos fiios/il-costos variables/ventasi $51.351.693

El punto de equilibrio se alcanza con unas ventas minimas de $51.351.693.

56 Google imagenes —formula punto de equilibrio, disponible desde Internet en:
http://institutoblestgana.cl/virtuales/cost _est resul/imagenes/imagen001 16 u3.j

e


http://institutoblestgana.cl/virtuales/cost_est_resul/imagenes/imagen001_16_u3.jpg

10.10 CONTROL DEL PLAN DE MERCADEO-INDICADORES DE

GESTION

El control de los indicadores de gestion propuesto, se relacionan

asumiendo que se cumplen en totalidad las tacticas propuestas.

Tabla 16 Indicadores de Gestidn
OBJETIVO | ESTRA. | TACTICA INDICADOR FRECUENCIA | T2 | RESULTADO
Tactica 1 Reahzacpn plan global Mayo-Dici 1 1 100%
redes sociales (Mensual)
Estrategia
! Contratacion Community
- 0
Téctica 2 Manager Mayo 1 1 100%
Cotizaciones Junio 5 5 100%
OBJETIVO | Estrategia | - .. — -
10.3.1 > Téctica Realizaciéon material Julio-Dici
e P.O.P- 2 materiales (Mensual) 100%
mensuales 12 12
o Vinculacion ACORDES Y . .
Tactica COTELCO Junio 1 1 100%
Estregegia Una Capacitacién
- mensual en ACORDES Y | Julio-Dici o
Tactica COTELCO (Mensual) 100%
6 6
Estrategia | . .. Contratacion de 1 o
1 Téctica Vendedor Mayo 1 1 100%
Disefio campafia cupones Junio
- 2 Alternativas
Estratedia | ractica ( ) 2 2 100%
OBJETIVO Comunicacién de la Julio-Dici
10.3.2 Campana-mensual (MensuaD 6 6 100%
e T
Mensual
Estrategia . _ _ ( ) 6 6 100%
3 Tactica | pyplicacién de o
descuentos en la pagina ‘(Jl\leIIO-DICII)
ensual
web 6 6 100%
Determinacién de
paquetes de servicios.( 2
o alternativas) Mayo 2 2 100%
| Tactical pypjicacion de los .
Estraltegla paquetes de servicios en | Junio-Dici
la pagina web. (Mensual) 7 7 100%
OBl‘:)EJQ/O Analisis de precios
e (Mensual) )
Téctica 2 Mayo-Junio 8 8 100%
Estrategia i Compra base de datos Julio 1 1 100%
Téctica = ; . .
2 Campafias Email Julio-Dici
Marketing (2Mensuales) (Mensual) 12 12 100%
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Tabla 16

Indicadores de Gestion (Continuacion)

OBJETIVO | ESTRA. | TACTICA INDICADOR FRECUENCIA | &Y [ RESULTADO
Estrateqia Disefio tabla de comisiones Junio 1 1 100%
1 918 | Tactica Seguimiento a cumplimento de | junio-Dic
OBJETIVO comisiones (Mensual) o
10.3.4 6 6 100%
Estrategia Telemercadeo- 200 llamadas | Junio-Dic
2 |Téactica |Mensuales (Mensual) | 1400 1400 | 100%
Actividades Community
Estrategia Tactica Manager, contenidos nuevos Junio-Dic
OBJETIVO 1 para las redes sociales. ( 30 (Mensual)
10.3.5 mensual) 210 210 100%
Estrategia Grabacién de 2 videos de Junio-Dic
2 |Tactica | clientes (Mensual) 12 12 100%
Segmentacién base de datos
actual de clientes ;
Estrategia ) : Junio 1 1 100%
1 Envio de Email a base de Junio-Dic
clientes y analisis resultados. (Mensual)
OBJETIVO Téctica (2 mensuales) 14 14 100%
10.3.6 Cotizacién material para
Estrategia | .o clientes especiales Junio 5 5 100%
2 Realizacion de material Junio-Dic
especial, segun actividad. (Mensual)
(Imensual) 7 7 100%
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CONCLUSIONES

v Con la elaboracién de este proyecto se puede concluir que la

empresa PLOTANDESIGN LTDA, no cuenta con reconocimiento en
el mercado de la industria digital, sin embargo se ha preocupado por
mantener sus servicios renovados, segun tendencias del mercado

para lograr satisfaccion de sus clientes actuales.

A pesar de su trayectoria y experiencia en el mercado
PLOTANDESIGN LTDA no es vista como una competidor fuerte en

la industria digital.

PLOTANDESIGN LTDA, no tiene resultados en la labor comercial,
esto como consecuencia a que no cuenta con estrategias y objetivos

claros que lleven a nuevos mercados y potencializar los existentes.

PLOTANDESIGN LTDA, cuenta con todo el potencial y capital
humano profesional con experiencia para ayudar al crecimiento de la

compafia.

PLOTANDESIGN LTDA, cuenta con excelente servicio
personalizado que ese ajusta a las necesidades de cada cliente,
valor agregado en el cual puede sacar provecho para la captacion

nuevos clientes.

De acuerdo a la investigacion realizada en los sectores
gastronémico y hotelero se concluye que se tiene gran oportunidad
de lograr penetracidon en estos sectores ya que estan viendo la
importancia de tener presencia en redes sociales para el éxito de sus

negocios.
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v' Para lograr una penetracion en nuevos mercados PLOTANDESIGN

debera hacer un monitoreo permanente con su fuerza de ventas de

nuevos clientes.

Para darse a conocer PLOTANDESIGN como agencia digital
debera lograr brindar una capacitacion mensual como minimo a los
nuevos negocios registrados en ACODRES (Asociacion Colombiana
de la industria gastronémica) y a COTELCO (Asociacion Hotelera y

Turistica de Colombia).

Es importante lograr cumplir con 3 clientes nuevos como minimo
dentro del plan de referidos, para esto PLOTANDESIGN debe
trabajar de la mano y hacer monitoreo permanente con los cliente

actuales.

Si PLOTANDESIGN LTDA lleva a cabo las estrategias planteadas
en este proyecto en su totalidad, logrard cumplir con el crecimiento

del 10% con respecto al aflo anterior.
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RECOMENDACIONES

Se recomienda ejecutar el 100% de las estrategias disefiadas en
el plan de mercadeo, para cumplir con todos los objetivos
planteados en este proyecto de grado, lo cual beneficiara a la
empresa PLOTANDESIGN LTDA en el incremento de sus
utilidades para el afio 2016.

Se recomienda penetrar el mercado de los sectores
gastronémico y hotelero inicialmente en la ciudad de Bogota,
ejecutando las estrategias de Administracion de ventas y precio

de introduccion.

Se recomienda al gerente de PLOTANDESIGN LTDA, empezar a
ejecutar las estrategias disefiadas en el plan de mercadeo, de
acuerdo al cronograma que se plante6 con inicio en Mayo, para

obtener los resultados esperados a Diciembre de 2016.

Se recomienda a PLOTADNESIGN resaltar la asesoria y trabajo
personalizado para desarrollar un plan de trabajo acorde a la
situacion de cada cliente como valor agregado.

Es recomendable para cumplir con el objetivo de incrementar las
ventas en un 10%, contratar un vendedor que tenga
conocimiento en la industria digital, preferiblemente que se
encuentre estudiando en dltimos semestres y a su vez tenga

habilidades comerciales, para capturar de clientes.

Se recomienda realizar vinculacién con ACODRES (Asociacion
Colombiana de la industria gastronomica) y a COTELCO
(Asociacion Hotelera y Turistica de Colombia). Para lograr

reconocimiento de marca.
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v' Se recomienda trabajar con todo el personal de la compafiia
muy de la mano y con permanente monitoreo, para lograr el éxito

de las estrategias planteadas en este proyecto.
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