LICENCIA DE USO - AUTORIZACION DE LOS AUTORES

Actuando en nombre propio identificado (s) de la siguiente forma:

(- d

Nombre Completo @T:Q(‘l g‘ e +Q ](\hn "‘Kt C@d Gla)
") 27~ o~ . i o

Tipo de documento de identidad: C.C. [Zj TI.(JCE() Nimero: 8Q (J’\q [ O«f

Nombre Completo

Tipo de documento de identidad: C.C. () T.I. (C]J C.E.(] Numero:

Nombre Completo

Tipo de documento de identidad: C.C. () T.I. () C.E () Numero:

Nombre Completo

Tipo de documento de identidad: C.C. () T.I. () C.E.(_] Numero:

El (Los) suscrito(s) en calidad de autor (es) del trabajo de tesis, monografia o trabajo de grado, documento de
investigacion, denominado:

a /’\LQ’Q da Grada IF] ~ chw Te Mm’éﬂjri“:z fr’i‘f‘o\c@
Y__b(crh[;f‘ o L Nl

Dejo (dejamos) constancia que la obra contiene informacion confidencial, secreta o similar: SI (] NO [ﬁ
(Si marqué (marcamos) Sl, en un documento adjunto explicaremos tal condicion, para que la Universidad EAN
mantenga restriccion de acceso sobre la obra).

Por medio del presente escrito autorizo (autorizamos) a la Universidad EAN, a los usuarios de la Biblioteca de la
Universidad EAN y a los usuarios de bases de datos y sitios webs con los cuales la Institucion tenga convenio, a ejercer
las siguientes atribuciones sobre la obra anteriormente mencionada:

Conservacion de los ejemplares en la Biblioteca de la Universidad EAN.

Comunicacion publica de la obra por cualquier medio, incluyendo Internet

Reproduccion bajo cualquier formato que se conozca actualmente o que se conozca en el futuro

Que los ejemplares sean consultados en medio electronico

Inclusion en bases de datos o redes o sitios web con los cuales la Universidad EAN tenga convenio con las mismas
facultades y limitaciones que se expresan en este documento

Distribucion y consulta de la obra a las entidades con las cuales la Universidad EAN tenga convenio

moow»

L



Con el debido respeto de los derechos patrimoniales y morales de la obra, la presente licencia se otorga a titulo gratuito,
de conformidad con la normatividad vigente en la materia y teniendo en cuenta que la Universidad EAN busca difundir y
promover la formacion académica, la ensefianza y el espiritu investigativo y emprendedor.

Manifiesto (manifestamos) que la obra objeto de la presente autorizacion es original, el (los) suscritos es (son) el (los)
autor (es) exclusivo (s), fue producto de mi (nuestro) ingenio y esfuerzo personal y la realizd (zamos) sin violar o usurpar
derechos de autor de terceros, por lo tanto la obra es de exclusiva autoria y tengo (tenemos) la titularidad sobre Ia
misma. En vista de lo expuesto, asumo (asumimos) la total responsabilidad sobre la elaboracion, presentacién y
contenidos de la obra, eximiendo de cualquier responsabilidad a la Universidad EAN por estos aspectos.

En constancia suscribimos el presente documento en la ciudad de Bogota D.C.,

NOMBRE CO E}J Q@F@{‘ \,( NOMBRE COMPLETO:
FRMA: A 7 8> FIRMA:

DOCUMENTO-DZ IDENTIDAD; _ &, 9] 078, DOCUMENTO DE IDENTIDAD:
FACULTAD: o9 Grianesa Mot KaHIngFACULTAD:
PROGRAMA ACADSEI\/IICO Gy @ Vlgﬁf‘&{'\ﬂ\%/PROGRAMA ACADEMICO:

NOMBRE COMPLETO: NOMBRE COMPLETO:
FIRMA: FIRMA:

DOCUMENTO DE IDENTIDAD: DOCUMENTO DE IDENTIDAD:
FACULTAD: FACULTAD:

PROGRAMA ACADEMICO: PROGRAMA ACADEMICO:

4
7

7 oo

Fecha de firma:




UNIVERIDAD EAN

ESPECIALIZACION EN GERENCIA DE MERCADEO

TRABAJO DE GRADO IFI

PLAN DE MARKETING EMPRESA 2BROTHERS. SAS

DIRECTOR DE TRABAJO DE GRADO

MIGUEL SAMIR KIUHAN M.

PRESENTADO POR:
RAFAEL ERNESTO RINCON CASTANO

BOGOTA 7 DE JULIO DE 2012



INDICE

L.Abstract en ingles........c.ovviiiiii i e Pag.1
R N ] T Pag.3
2. El problema de investigacion............coovvuvieiiiiiiinins ceeennnnn. Pag.5
3. OBJEtIVOS 1 nttiee et e e e Pag.7
3.1 Objetivos generales ........ooevviiiiiiiiiiiiiii e, Pag.7
3.2 Objetivos eSpecifiCoS. ....ovuiiriii i Pag.7
4. Justificacion de la investigacion.............cocvviiiiiiiiiiiiiiinnnnnn. Pag.7
S Marco de referencia.........c.vvvieiiiii i e Pag.9
5.1 MArCO tEOTICO. vttt ettt et e ee eeeaenn, Pag.9
5.2 Marco conceptual.........oooiiuiiiiiii i Pag.13
6. Aspecto metodologico de la investigacion............................ Pag.15
6.1 Estudio descriptivo y exploratorio.............oceeeviiiiiiiininnnnnn, Pag.15
6.2 Método de investigaciON. ........uvevuiieeieeiieeaiieeiiieeennes Pag.15
6.3 Fuente y técnica de investigacion..............covvvvviiiiininnnennnn.. Pag.14
6.4 Tratamiento de la informacion.....................cooiiiin, Pag.16
7. Plan tematiCO. ...t Pag.17
7.1 Plan de empresa 2Brothers. SAS.............oo Pag.17
7.1.1 Analisis Situacional..............oooiiiiii i, Pag.17

7.1.2 Objetivos COrporativos. .....oovereerieeeniieeaieeeenneeneeennineeene. P2g 19

7.1.3 Estrategia Corporativa. ......oc.veeruueeeiieenieeenieeenneinnnenn. Pag.21



7.1.4 Portafolio de productos...............coeeiiiiiiiiinn..

7.1.5 El producto

.........................................................

7.1.6 POSICIONAMIENTO. ... eee et ettt et et e e e e e e e eeeeeeeeaeans

7.1.7 Ciclo de vida del producto...............cooiiiiiiiiiinn. ..

7.1.8 Estrategia de marketing................ooviiiiiiiiiiiii ...

T.1.9 AnAlisiS de VENTAS. ... ene ettt

T.1.10 ANALISIS €XEEIMO. vttt et et

7.1.11 Mercado relevante. ........ovvuoeenneeeie e,

7.1.12 Medicion del mercado.......covveeveeeeeee i,

7.1.13 Atractivodel mercado. .....oooueeeneieee e,

7.1.14 Analisis del uSuarion. .....ooueeeeeee e,

7.1.15 Motivaciones, actitudes y percepciones.................. ...

7.1.16 La competencia... ....oovvvieeiiiiiieeiiiieee e eeeeaans

7.1.17 DOFA.....

.......................................................

7.1.18 Plan de marketing 2Brothers. SAS...........................

7.1.19 Implementacion de estrategias basicas................... ...

7.1.20 Estimulacion de la demanda selectiva................. ......

7.1.21 El posicionamiento..........co.eeeeiiiiieeeiiinieeeanns e

TA22 Elproducto.....c..vvviiii e

7.1.23 El Precio..

7.1.24 Ventas.....

7.1.25 Publicidad

.......................................................

........................................................

..........................................................



7.1.26 Cuadro de mando integral....................ooviiin oee. Pag.101
T 12T ADEXOS. ..ttt e Pag.102
8. CONCIUSIONES. ...ttt e Pag.104

9. Referencia bibliografica y de referencia........................... Pag.106



1. ABSTRACT.

Clearly, the marketing world is changing rapidly since the advent of the Internet in their basic
platform Web 1.0 (Wikipedia, 2012, http://es.wikipedia.org/wiki/Web 1.0), in which the
companies found a novel way to get noticed through web pages for information only where there

was no interaction between companies and their end users.

Then the web was a great evolution in which the emergence of Web 2.0 (Eduteka, December
1, 2007) with social networking platforms, specialized search engines and ease of information
exchange, completely revolutionized the way people used the Internet and even the way they
communicated and spent his time and that it is increasingly the number of hours remains
connected to internet with ease of use, immediacy and speed, in addition to the varied number of

formats entertainment for all tastes and ages.

The impact of Internet on society, not only changed the way of passing the time of the person,
but it also transformed the economic and social structure with the emergence of new business
models and forms of employment that were generated by the wide range of opportunities offered
for internet commerce, user management and development of entertainment formats that

captivated the attention of the public.

Today internet has become an essential tool for everyday life of both people and companies
and thanks to that unit have generated new business concepts that are dedicated to optimizing
and create a professional digital solutions to the public, taking advantage of high penetration and

usability of technologies of communication.



Through this work considering the case of a national company called 2Brothers. SAS which is
a year in the market offering digital marketing services to small and medium enterprises in
Colombia, specifically in its area of influence Bogota, here was evaluated throughout the
environment in which the company operates from its context by analyzing internal and outside to
see how their market and be able to identify both strengths and weaknesses and opportunities and
threats for the sole purpose of giving the business a tool that gives a better picture to compete

and grow in the sector performs.

Similarly, through this study aimed to give this company a greater level organizational
structure and more specifically to your area of marketing, which will give the company the
ability to be sustainable over time and achieve greater competitive in the industry through the
understanding of the importance of strategic planning for the future projected as the foundation
of survival in the market and thus have the same clarity and understanding to bring these

strategies to run tactical moves strategically in the development of the activities of the company.



1.1 ABSTRACT.

Es claro que el mundo del marketing estd cambiando vertiginosamente desde la aparicion de
internet en su  plataforma mas basica la  web 1.0 (Wikipedia, 2012,
http://es.wikipedia.org/wiki/Web_1.0)', en la cual, las compafiias encontraron un novedosa
forma de darse a conocer a través de paginas web meramente informativas donde no existia

ningun tipo de interaccion entre las empresas y sus usuarios finales.

Luego la web tuvo una gran evolucion en donde la aparicion de la web 2.0 (Eduteka,
Diciembre 1 de 2007)* con sus plataformas de redes sociales, los buscadores especializados y la
facilidad de intercambio de informacion, revolucionaron por completo la forma en que las
personas usaban internet e incluso la manera en que se comunicaban y gastaba su tiempo, ya que,
cada vez es mas el numero de horas que se permanece conectado a internet gracias a su facilidad
de uso, su instantaneidad y rapidez, ademas del variado nimero de formatos de entretenimiento

para todos los gustos y edades.

El impacto de internet en la sociedad, no solo cambio la manera de pasar el tiempo de las
persona, si no que ademads, transformo la estructura econdmica y social con la aparicion de
nuevos modelos de negocio y formas de empleo que se generaron gracias a la amplia gama de
oportunidades que internet ofrecia para el comercio electronico, la administracion de usuarios y

el desarrollo de formatos de entretenimiento que cautivaron la atencion del publico en general.

'La'Web 1.0 (1991-2003) es la forma mas bésica que existe, con navegadores de sélo texto bastante rapidos. Después surgié el HTML que hizo
las paginas web mas agradables a la vista, asi como los primeros navegadores visuales tales como IE, Netscape,explorer (en versiones antiguas),
etc.

La Web 1.0 es de solo lectura. El usuario no puede interactuar con el contenido de la pagina (nada de comentarios, respuestas, citas, etc), estando
totalmente limitado a lo que el Webmaster sube a ésta.

El cubrimiento mediatico de la Web 2.0 se concentra en los servicios o aplicaciones comunes de esta, tales como los Blogs, el compartir video

(video sharing), las redes sociales (socialnetworking) y el “podcasting”; una Web con una interconexion social mucho mayor en la que las
personas pueden realizar contribuciones en la misma medida en la que consumen informacién y utilizan servicios



Hoy en dia, internet se ha convertido en una herramienta fundamental para la vida cotidiana
tanto de personas como de empresas y gracias a esa dependencia se han generado nuevos
conceptos de negocios que se dedicada a optimizar y a crear soluciones digitales de manera
profesional para el publico, aprovechando la gran penetracion y usabilidad de las tecnologias de

la comunicacidn.

A través de este trabajo de abordd el caso de una compafiia nacional llamada 2Brothers. SAS
la cual lleva un afio en el mercado ofreciendo servicios de marketing digital a empresas medianas
y pequeiias de Colombia, mas especificamente en su area de influencia Bogota; aqui se evaluo
todo el entorno en el cual se desempefia la empresa analizando desde su contexto interno y
externo para saber como era su mercado y asi poder identificar tanto sus fortalezas como
debilidades y sus oportunidades y amenazas con el inico objetivo de darle a la empresa una
herramienta que le de un mejor panorama para competir y seguir creciendo en el sector que se

desempeiia.

De igual forma, a través de este trabajo se busco darle a esta compafiia una mayor estructura a
nivel organizacional y mas especificamente a su area de marketing, la cual, le dara a la empresa
la capacidad de ser sustentable en el tiempo y alcanzar un mayor nivel competitivo en la
industria a través de la comprension de la importancia de un planeamiento estratégico proyectado

a futuro como base fundamental de la supervivencia en el mercado y asi mismo tener la claridad



y compresion para llevar estas estrategias a movimientos tacticos que se ejecuten de forma

estratégica en el desarrollo de las actividades de la empresa.

2. EL PROBLEMA DE INVESTIGACION.

Una de las grandes inquietudes que surgen al momento de crear empresa es ;,como vender los
servicios o productos que ofrezco? Y ; como hago para que me conozcan dentro del mercado o
sector en el cual me encuentro compitiendo?, ;cudl es la manera correcta de elaborar una
estrategia de marketing en pro del crecimiento de la empresa? ;cuales son las estrategias mas
adecuadas que se deben aplicar? lo que se estd haciendo, ;se estd haciendo bien?, estas son solo
algunas de las cuestiones que se abordaron para dar un panorama claro y asi poder desarrollar

este trabajo.

2Brothers.SAS es una empresa que se encuentra en el mercado Colombiano desde el mes de
abril del afio 2011 hasta la fecha, ofreciendo servicios de Marketing Digital / Alternativo a
empresas pequeilas y medianas, la empresa surge en el afio 2011 gracias a una oportunidad de
mercado a nivel mundial y nacional y que en la actualidad aun se encuentra en crecimiento y es

el relacionado con internet y las distintas plataformas sociales que se han generado en el.

La empresa surge a partir de esa oportunidad y se encuentra con otra cantidad de potenciales
clientes que quieren adquirir este tipo de servicios de manera profesional, es asi que la empresa
sigue captando un niimero interesante de clientes y generando crecimiento para si misma sin

tener una base estratégica estructurada, si no simplemente basdndose en el echo de que el



mercado del marketing digital se encuentra en crecimiento y asi decide continuar e ir tomando

medidas correctivas por el camino.

Es claro que en el mundo empresarial y mas cuando se esta emprendiendo un proyecto se
debe generar una estructura base que permita a la compaiiia tener un planteamiento estratégico
que le de mayor enfoque y mayor claridad hacia donde se dirige con objetivos claros y
establecidos para un mediano y largo plazo, donde se establecen fechas, cronogramas y acciones
tacticas acordes a las metas de la empresa y de cada una de sus areas, para asi brindarle un
método de evaluacién que permita a los gerentes medir el esfuerzo realizado y si este se esta

llevando a cabo de la manera planeada.

Se decide evaluar los procesos actuales de la empresa para asi determinar en la actualidad
cuales son las estrategias que se estan realizando a nivel comercial en la empresa y asi
determinar la viabilidad de las mismas en la actualidad, estas de igual manera se comparan con
las de la competencia mas cercana para asi identificar y resaltar las fortalezas diferenciadoras y si

esta es realmente importante dentro del sector en que se desempena.



3. OBJETIVOS.

3.1 Objetivos Generales

* Identificar las diferentes variables internas y externas del sector en el cual se desempena
la compaiiia en el marco del marketing digital.
* Analizar el desempefio de la compaiiia hasta el momento.

* Determinar la viabilidad de la empresa en el mercado que se desempena.

3.2 Objetivos especificos

* Disefiar un plan estratégico que de una mejor base para el desempefio de la empresa.
* Estipular objetivos y cronogramas de trabajo basados en un plan estratégico.
* Generar un objetivo claro de posicionamiento para la compaiia.

* Dar un mejor base tedrica a los planes de mercadeo de la empresa.

4. JUSTIFICACION DE LA INVESTIGACION.

2Brothers es una empresa con poco tiempo en el mercado del marketing digital y surgid
gracias a la vision de los socios creadores quienes vieron en este sector una gran oportunidad de
emprendimiento gracias a la creciente necesidad de muchas empresas colombianas de entrar en

el mundo digital de una manera profesional y seria, es asi como la empresa surgié desde el mes



de abril del 2011 con su primer cliente, el cual gracias una buena idea resolvié dar a la empresa
el presupuesto para ejecutarla con buenos resultados y asi mismo ser asesorada en los nuevos

medios digitales.

2Brohters inicio sus actividades de una manera muy empirica y basada en los conocimientos
y experiencia de los creadores en las diferentes industrias en las que habian trabajado, tales como
la publicidad impresa, actividades BTL, comercializaciéon de medios y marketing digital, esta
experiencia dio las herramientas necesarias para iniciar el proceso de tocar clientes con ideas

innovadoras y diferenciales.

La empresa en la actualidad se proyecta a seguir creciendo como compaiiia consolidada y con
un portafolio de servicios mas completo, nuevas herramientas y una experiencia mucho mas
fortalecida gracias a los clientes que actualmente maneja. Por ello es que este proyecto de
investigacion estd motivado principalmente por la necesidad de consolidad la experiencia
adquirida y proyectarla hacia el crecimiento sostenible de la empresa a través de un fundamento
teorico y estratégico que de las herramientas para proyectarse hacia el futuro de una manera
mucho més concreta y mejor dirigida, con objetivos mas claros y metas estipuladas para lo cual
este trabajo se enfoca principalmente en crear un plan de marketing que se adecue a las

necesidades de la empresa y de la industria en general.



5. MARCO DE REFERENCIA.

5.1 Marco de tedrico.

La revolucion de internet en el mundo generd un impacto en los diferentes niveles de la
sociedad, tocan desde la parte politica de los paises, pasando por la parte privada y empresarial y
llegando a los mas profundo de la sociedad, transformo la forma de comunicarse entre
individuos, dando un nuevo camino de interaccion entre los distintos actores dentro de una

sociedad.

Es asi que en el mundo el nimero de personas que utilizan internet segun el ultimo reporte al
31 de diciembre de 2011 era de 2.267.233.742 millones de  usuarios
(www.exitoexportador.com/stats.htm, diciembre 31 de 2012)’ y continua creciendo de manera
exponencial, esto debido a la facilidad de adquirir informacion de una manera facil y muy
intuitiva que a llevado a personas de todas las edades y culturas a tener una activa participacion

en el crecimiento y mejora de los servicios de internet.

La tendencia hoy en dia es muy clara y firme, donde internet ya pas6 de ser un simple formato
informativo a ser parte fundamental de la vida cotidiano de quienes lo usamos, es por ello que

tanto gobiernos como empresas privas y publicas lo adoptaron como una herramienta

(1) Las Estadisticas de Usuarios Mundiales del Internet fueron actualizadas a Diciembre 31, 2011. (2) Para ver informacion detallada, de un
clic sobre la region o el pais correspondiente. (3) Los datos de poblacion se basan en cifras para 2011 del US Census Bureau. (4) Los datos de
usuarios provienen de informacion publicada por Nielsen Online , ITU y de Internet World Stats. (6) Estas estadisticas son propiedad intelectual
de Miniwatts Marketing Group, se pueden citar, siempre manifestando el debido credito y estableciendo un enlace activo a
www.exitoexportador.com . Copyright © 2001-2012, Miniwatts Marketing Group. Todos los derechos reservados.



fundamental de comunicacion que les permite hablar e interactuar con su publicos en pro de la

participacion y constante mejora.

Las plataformas que mas crecimiento han tenido dentro de internet han sido las redes sociales,
las cuales permitieron a un gran numero de compafiias dar a conocer su portafolios de productos
de un manera diferente donde prima los contenidos relevantes e interesantes, el impacto visual y
la creatividad, ademés de una muy buena gestiébn y monitoreo para saber lo que se esta hablando
de ellas. No por nada actualmente en el mundo existe una amplia variedad de plataformas
sociales especializadas, dentro de las cuales podemos encontrar en primer puesto a Facebook, la
pionera de las redes sociales, la cual en la actualidad, ya supero los 900 millones de usuarios
segin la revista digital RVTE.ES*: “Facebook, la red social mds popular del planeta, ha
superado los 900 millones de usuarios. La cifra seguira aumentando en los proximos meses,
porque esta previsto que la red social supere los mil millones de usuarios entre julio y agosto de
este ario.

Este dato se ha conocido durante la presentacion de los resultados economicos de la compariia

durante el primer trimestre del ario.

Dentro de estos 900 millones de usuarios estan presentes un gran nimero de compaifiias
multinacionales que encontraron en estas plataformas digitales un muy interesante método de
interaccion con sus clientes, con el cual participan de manera activa a través de un community
manager que gestiona los contenidos y administra las campafias de las marcas para generarles un

mayor posicionamiento dentro de la web.

4
www.rtve.es/noticias/20120424/facebook-supera-900-millones-usuarios/518116.shtml, Publicado el 24 de abril de 2012
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A nivel nacional Colombia cuenta con un importante crecimiento a nivel de internet, en los
ultimos datos actualizados a marzo 31 de 2011 contdbamos con 22.538.000 millones de usuarios
(http://www.exitoexportador.com/stats2.htm, marzo 31 de 2011)° lo cual represento un
crecimiento con respecto al afio 2000 del 2.467%. Actualmente el gobierno viendo la gran
importancia que tiene internet y con el fin de poder ampliar el cubrimiento del estado en
Colombia, viene desarrollando programas impulsados por el gobierno nacional que le permitan a
una mayor poblacidon nacional acceder a las nuevas tecnologias de la informacion a través de
programas como Computadores para Educar , el cual , pretende dotar de computadores con
acceso a las nuevas tecnologias de la informacion a mas escuelas en el pais mediante la
recoleccion, mantenimiento y reacondicionamiento de computadores usados y desechados.

(www.computadoresparaeducar.gov.co, abril 11 de 2011)°.

De igual forma, el gobierno nacional bajo la iniciativa de trabajo de incentivo de las nuevas
tecnologia para Colombia, también se encuentra interesado en la masificacion del internet como
herramienta para la gobernabilidad en el territorio colombiano a través de dos de sus programas
mas importantes en estas areas como son Vive Digital, el cual, busca la masificacion del internet

en todas la zonas de Colombia (www.vivedigital.gov.co)’ y Gobierno En Linea, portal que le

(1) Las estadisticas de America fueron actualizadas en Marzo 31 del 2011. (2) Para ver las cifras en detalle de cada pais de un clic sobre el
enlace correspondiente. (3) Las cifras de poblacion se basan en los datos actuales de US Census Bureauw. (4) Los datos mas recientes de usuarios
corresponden a datos de Nielsen-Online, ITU, NICs, ISPs y otras fuentes confiabes. (5) Las cifras de crecimiento se determinaron comparando el
numero actual de usuarios con el dato del ailo 2000, tomado de las estadisticas del ITU. (6) Se autoriza la reproduccion de estos datos, siempre y
cuando se establezca un enlace activo y se cite a " ExitoExportador.com " como la fuente original.

Computadores para educar, Es un programa de reuso tecnoldgico cuyo objetivo es brindar acceso a las tecnologias de informacion y
comunicaciones a instituciones educativas publicas del pais, mediante el reacondicionamiento y mantenimiento de equipos, promoviendo su uso
y aprovechamiento significativo en los procesos educativos, a través de la implementacion de estrategias de acompafiamiento educativo y
apropiacion de TIC

Vive Digital, es el plan de tecnologia para los proximos cuatro afios en Colombia, que busca que el pais dé un gran salto tecnolégico mediante
la masificacion de Internet y el desarrollo del ecosistema digital nacional.
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permite a todos los colombianos acceder a informacién relevante con respecto al gobierno y

tramites con el estado.

En el sector privado, Colombia se estd moviendo a paso lento, pero ya son mas el numero de
empresas que empiezan a creer en las estrategias digitales y en el impacto que esta pueden tener
en sus resultados de ventas y posicionamiento en la industria en la que se desempeiian, segun un
informe publicado por ELEMPLEO.COM, solo el 48% de las empresas en Colombia tienen
presencia en plataformas digitales, mas especificamente en las redes sociales, cifra que va muy
de la par con el mercado latinoamericano el cual se encuentra en una media del

49%.(www.elempleo.com)®

Los medios més utilizados por las empresas y por los habitantes de Colombia son Facebook y
Twitter, a nivel mundial Colombia se encuentra en el puesto nimero 14 de usuarios que estan en
la red social Facebook (Fuente Social Bakers)’ de igual forma nos encontramos en la misma

posicion a nivel mundial en la red social Twitter (www.comunicar.info)'’, lo cual demuestra la

importancia que estas han tomado en el pais.

Como se puede ver, internet revolucion6 por completo la sociedad, le dio mas herramientas a
todos los niveles de la sociedad para comunicarse e interactuar en tiempo real con el mundo
entero, le abrio las puertas a la informacion y dejo que fuera mas fluida y al alcance de todos,

impacto la economia con la generacion de nuevos puesto de trabajo, impacto a las empresas

http://noticias.elempleo.com/colombia/mundo_empresarial/solamente-el-49-de-las-empresas-utilizan-redes-sociales/8152680, articulo “Las
organizaciones que tienen presencia en comunidades virtuales lo hacen en su mayoria en Facebook”

9 Facebook: http://www.socialbakers.com/facebook-statistics/

10 http://www.comunicar.info/2011/04/ranking-de-los-diez-paises-que-mas-usan.html
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acercandolos muchisimo mas a sus consumidores ademds de que permitié6 que todos podamos
estar en total sincronia con lo que estd pasando en el mundo, pasé de ser un simple tendencia a
ser una plataforma que no solo esta para quedarse si no que sigue evolucionando con cada dia

que pasa haciendo de este mundo un lugar completamente conectado e informado.

5.2 Marco conceptual.

Industria Digital: La industria digital esta conformada por todos los medios que ofrecen
canales de comunicacion en internet y abarca desde medios de comunicacion tradicionales con
formatos para internet hasta empresas o agencias digitales que ofrecen servicios de
asesoramiento en marketing digital, asi mismo en ella se encuentran desarrolladores de

dispositivos mdviles con acceso a internet, desarrolladores y programadores.

Marketing Digital: El marketing digital se refiere al uso de internet como base para el
desarrollo de estrategias de marketing que abarcan redes sociales, buscadores de internet,
plataformas digitales como computadores, méviles y Tablet, asi como actividades de calle que se

conectan a una plataformas virtual a través de ecosistemas digitales.

Ecosistemas Digital: Los ecosistemas digitales hacen referencia a una variedad de canales
existentes en internet interconectados entre si para brindar a los usuarios de internet una
experiencia de marca en diferentes tipos de canales virtuales tales como, portales web,

buscadores, plataformas de video, redes sociales y blogs.
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Agencia Digital: Las agencias de marketing digital, son empresa dedicadas a la elaboracion y
asesoramiento en estrategias digitales a través del uso de herramientas de internet y creacion de

aplicaciones tanto para calle como para digital.

Buscadores: segin la definicion dada por Wikipedia un buscador es: “Un motor de
busqueda, también conocido como buscador, es un sistema informadtico que busca archivos

) 11
almacenados en servidores web”

Redes Sociales: las redes sociales son plataformas virtuales de contacto entre individuos con
diferentes clases de gustos por temas especificos, en ellas se genera interacciones culturales

sobre temas variados.

Community Manager: Los community managers son individuos que se encargan de la
administraciéon de contenidos y monitoreo, es el punto de conexion entre las empresas y su
publico objetivo, estos deben contar con una preparacion y muy alto conocimiento de la marca o

empresa para la que trabajan.

Actividades BTL: Las actividades BTL se refiere a toda accion de campafia patrocinada por
un marca o empresa que desea incrementar su posicionamiento a través de actividades creativas e
impactantes que generen recordacion, usualmente en sitios publicos, para el caso de agencias
digitales también se le llama actividades offline donde su finalidad es que toda actividad siempre

este conectada a plataformas en internet para dar continuidad a los esfuerzos publicitarios.

1 http://es.wikipedia.org/wiki/Buscador_de_internet
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6. ASPECTOS METODOLOGICOS DE LA INVESTIGACION.

6.1 Estudio Descriptivo y Exploratorio.

En el se contemplé todo el contexto en el que la compaiia se encuentra actualmente, la
industria y sus diferentes variables, tales como son la competencia directa e indirecta, los
factores economicos y el respectivo crecimiento de la industria y las posibilidades de la
compaiiia dentro de la misma, asi mismo se indagé en los factores internos de la empres, sus
fortalezas, debilidades, oportunidades y amenazas y se procedio a el planteamiento de estrategias
basados en la informacion obtenida para asi generar un diagnostico que permitiera dar un camino
mas claro con objetivos establecidos que permitieran la realizacion del plan de marketing
necesario para que la compafiia compita y se mantenga dentro de la industria y asi mismo
poderse proyectar hacia el futuro como una empresa mas consolidada y estructurada, lista a los

desafios entrantes.

6.2 Método de investigacion.

Evaluacion de la informacion existente dentro de la compaiiia, tal como estados de cuenta y

balances, asi como informacion financiera y de clientes, de igual manera se uso el sondeo de la

industria para determinar competencia y tendencias de la misma.
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6.3 Fuentes y técnicas de investigacion.

Para la recoleccion de la informacion se realiz6 un monitoreo de la industria del marketing
digital, a través del uso de internet como principal herramienta consulta y el uso y recoleccion de

la informacion existente dentro de la empresa objeto de estudio de este trabajo.

6.4 Tratamiento de la informacion.

1. Se recolecto la informacién interna de la empresa por ser la mas disponible al inicio de la
investigacion, se reunid informacion financiera y de los distintos clientes que la empresa maneja

actualmente.

2. Se procedio a hacer el sondeo de la industria a través del monitoreo y btisqueda de fuentes

especializadas de la industria a través de internet.

3. Se procedié a analizar la informacion tanto recolectada de la industria como de la
compafiia, con lo cual se pudo generar un diagnostico previo a la realizacion del plan de

marketing para la empresa.

4. Con el diagnostico ya realizado, se utilizé la informacion previamente recolectada para

hacer una evaluacion de los factores mas importantes y que mas afectaban a la empresa, tanto

interna como externamente.
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5. Se procedi6 a la realizacion del plan de marketing y a el planteamiento de las estrategias
mas convenientes para desarrollar por la empresa objeto de estudio, donde se realizd los

diferentes puntos referentes al plan de marketing, como son, el precio, el producto y promocion.

7. PLAN TEMATICO.

7.1. Plan de Empresa 2Brothers. SAS.

7.1.1Analisis Situacional.

Definicion Del Negocio.

Uno de los grandes beneficios que brindamos como empresa es la posibilidad de que la
pequenia como la mediana empresa pueda tener acceso a servicios publicitarios a precios mucho
mas econdmico con respecto a los medio tradicionales y con una alto grado de efectividad, ya
que, a través de estos nuevos medios digitales se puede lograr un alto grado segmentacion,
haciendo mucho mas efectiva la inversion publicitaria con menos desperdicio de dinero, ya que

esta es medible y cuantificable.

A través de nuestros servicios generemos vinculos fuerte entre las marcas de nuestros cliente
y su publico objetivo, a través, de estrategia de comunicacion que le permiten a las compaiiias
tener una mayor grado de retroalimentacioén en lo que se refiere a sus servicio y productos ya

que el publico objetivo tiene la capacidad de hablarle directamente a la marca, esta tiene un canal
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dispuesto y optimizado para manejar cualquier tipo de inconveniente y tomar accion inmediata

en cualquier tipo de deficiencia que pueda presentarse y que genere un cliente insatisfecho.

Con nuestros servicios las empresas ya no deben esperar que sus clientes visiten sus puntos de
venta o a la campana mensual o bimensual que aparecerd en medios tradicionales, con el
marketing digital se genera una comunicacion constante y muy direccionada, ya que los usuarios
con los que se habla a diario tienen un alto grado de afinidad con la marca y sus productos y
estan altamente dispuestos a recibir informacion que les permita estar actualizados y al tanto de

las Giltimas modas y tendencias.

Vision.

Ser la empresa lider en el mercado colombiano en soluciones de marketing digital,

reconocidos por nuestro alto grado de innovacién y creatividad en el desarrollo de soluciones

estratégicas guiados por nuestra filosofia donde nosotros y el cliente trabajamos como hermano

para alcanzar resultados que superen las expectativas.

Mision.

Ser innovadores, creativos y altamente estratégicos para que cada unos de nuestros objetivos

y tareas estén siempre direccionados a que nuestros clientes obtengan siempre resultados que

desborden sus expectativas a través de la generacion de beneficios diferenciadores y tinicos.
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7.1.2 OBJETIVOS CORPORATIVOS.

A corto plazo:

A corto plazo uno de nuestros primeros objetivos para el afio 2012 es alcanzar un pull de
clientes con una minima inversion de $6.000.000 mensuales , lo cual nos permitiria tener
un flujo de caja para seguir creciendo como compaiiia

Basados en el primer objetivo, poder generar una rentabilidad de la cual todos lo
colaboradores se veran beneficiados al finalizar el afio con el dnimo de fidelizarlos y
motivarlos para hacer crecer las cuentas y asi mismo las ventas mensuales.

Para finales de este afilo queremos Integrar personal altamente calificado pero con vision
emprendedora que quiera vincularse a la compaiiia para hacer parte de un proyecto de
vida como empresario, para esto se requiere personal capacitado en distintas areas como
son administrativas, creativas, técnicas y organizacionales.

Creacion de vinculos estratégicos y tacticos con empresas que complementen nuestro
servicios o a las que nosotros podamos complementar su portafolio de servicio, tales
como agencias de publicidad, compafiias de programacidén e innovacion, equipos
creativos, compaiiias de los distintos sectores, para finalizar el afio queremos tener un
minimo de tres alianzas estratégicas que nos generen rentabilidades adicionales.
Rentabilizacién de cada una de las areas en el dia a dia, estd claro y comprobado que
todas las dependencia y unidades de negocio pueden generar rentabilidad a través del

buen desarrollo de las tareas y con un constante seguimiento de cada una de ellas.
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Dia a dia se debe llevar un excelente control de costos para asi poder identificar las areas
mas rentables y las menos rentables y de esa forma poder tomar accion y rentabilizar al
maximo el dinero.

Estudio de riesgo para los proyectos en los que la compaiiia se vincule, con el fin de que
cada uno de ellos vaya en pro de la vision de la empresa.

Actualizacion constante de tendencia para estar siempre al tanto de los cambios

tecnoldgicos e innovaciones mundiales.

A largo plazo:

Para junio del afo 2013 el personal debe estar mejor Capacitado en cada una de sus tareas
para aprovechar al maximo los talentos y habilidades de quienes componen la compaiiia.
Desarrolla estrategias que se proyecten a largo plazo para maximizar la utilizacion del
dinero en proyectos e inversiones que generen ingresos adicionales a la compaiiia.

La implantaciéon de un modelo de negocio que este siempre en pro de la generacion de
innovacion constante en cada parte de la cadena de valor de la empresa.

Establecer relaciones comerciales fuertes y duraderas tanto con bancos como con clientes
y contactos que proyecten a la empresa a un futuro sustentable.

Diversificacion a éareas de negocio rentables que complementen el portafolio de
productos de la empresa.

Establecer los objetivos de venta afio a afio de acuerdo a las posibilidades que brinde la

economia nacional.
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7. Aprovechar los tratados de libre comercio que actualmente se estan desarrollando en el
pais y estar atento a la coyuntura econémica nacional e internacional para asi establecer
estrategias acordes para aprovechar el crecimiento de la economia.

8. Constante seguimiento de las tendencia y nuevas tecnologias las cuales a través de la
adopcidn nos pueden permitir desarrollar producto diferenciadores con respecto a nuestra

competencia.

7.1.3 ESTRATEGIA CORPORATIVA.

En la actualidad dentro de nuestra politica de manejo de costos y optimizacién de la
rentabilidad por unidades de negocio hemos adoptado una estrategia de concentracion
principalmente en el desarrollo de estrategias digitales, que es la unidad de negocio que
actualmente nos estd generando una alta rentabilidad mes a mes, permitiéndonos apalancar otras
unidades de negocio que también son importantes y rentables, aunque no tan estables como es el

tema de marketing digital.

En la compatiia tenemos actualmente 2 unidades de negocio que son:

* Marketing Digital

* Marketing alternativo

Actualmente ya se estd trabajando en fortalecer la compafiia con 2 nuevas unidades de

negocio que son:
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¢  Producciéon

¢ Innovacidén

La idea de seguir fortaleciendo la compaiia con estas dos nuevas unidades de negocio es
debido a que hemos detectado una gran falencia en las distintas actividades de mercadeo tanto de
las marcas con las que actualmente trabajamos como en los prospectos que alguna vez hemos

tocado.

El marketing digital permite que toda accion de marketing este interconectada unas con otras

dandole una mayor cohesion a los esfuerzos de publicidad y activacion de marca.

Una de las grandes ventajas del marketing digital es la gran oportunidad de ser innovador y
creativo en la soluciéon de problemas que a diario viven los clientes y las marcas, el mundo
digital nos permite hallar soluciones innovadoras y a costos mucho mas competitivos, es por ello
que la innovacién es un punto clave en el crecimiento de la empresa y un factor clave en la

diferenciacion con nuestra competencia.
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7.1.4 PORTAFOLIO DE PRODUCTOS.

1. Marketing Digital

Redes Sociales: En esta area desarrollamos todo tipo de estrategias en canales sociales en

internet a través del uso de pautas en buscadores y canales sociales como Facebook.

En este paquete de servicio desarrollamos las marcas en los canales con material grafico

acorde la marcay de alto impacto.

Fidelizamos usuarios a través del desarrollo de planes de contenido de alto interés para los
usuarios, con fotografias y concurso, ademas del tratamiento de temas y comentarios sobre los
producto o servicios de la marca. Estos canales se gestionan y organizan segun la prioridad e
importancia y se comunica al clientes sobre cualquier tipo de novedad y comentario para que
tome acciones inmediatas, ya sea a través del los canales de redes sociales o a través de una

accion de marketing one to one.

Vinculamos al cliente con la marca y le damos gestion a sus necesidades con la mayor

inmediatez.

Usamos los canales sociales para generar trafico en tiendas o puntos de ventas o para impulsar

la demanda de servicio, a través de una vitrina virtual que le permite a los consumidores

consultar y definir lo que desean antes de ir a punto de venta.
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En la actualidad las estrategias en redes sociales se pueden enfocar para impactar en las
diferentes areas de trabajo de una compania, desde el area comercial o el area de servicio al

clientes, para una estrategia de viralizacion entre otras.

Acercamos a las marcas con sus clientes a través de la interaccion con el mismo, esto nos
permite estar enviando informacion relevante a publicos con alta afinidad con la marca y sus

productos o servicios

A través de las redes sociales incrementamos el grado de eficacia de la publicidad, ya que
estos nuevos medios digitales nos permiten segmentar por edad, sexo, gustos, region, pais entre

otros.

Rentabilizamos la inversion y disminuimos el esfuerzo publicitario de las marcas ya que una
de las grandes ventajas de internet es su gran alcance y penetracion en distintos segmentos y
estratos, ademas de que los clientes o usuarios afiliados a los canales sociales se encuentran por
verdadero gusto y afinidad con la marca y tiene la disposicion para recibir informacion enviada
por la empresa a la que siguen, lo cual nos permite darle una verdadera continuidad a las

campaias ya que no se pierde el esfuerzo de contacto.

Digital Media: En digital media nos encargamos de hacer la negociaciéon con medios

distintos a redes sociales como por ejemplo portales web de marcas reconocidas que tienen

espacios comerciales los cuales arriendan por determinado numero de dias segiin la negociacion.
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La gran ventaja de hacerlo con nosotros es que conocemos no solo a los medios que se
adecuan mas a las necesidades y perfiles de las marcas que quieren participar, si no, que ademas
sabemos como negociar con estos medios para generar un alto grado de optimizacion del
presupuesto publicitario y como declaramos en nuestra mision con el unico objetivo de que

nuestro cliente desborde sus expectativas y obtenga grandes beneficios por su inversion.

A través de este servicio le generamos mayor alcance a las marcas de nuestros clientes y
posicionandolas en portales de sitios web muy conocidos y transitados tales como periddicos

nacionales en internet, emisoras web, portales de entretenimiento entre otros.

En complemento con las redes sociales aumentamos el trafico en los sitios web de nuestros
clientes y segun la estrategia, la captacion de un numero importante de clientes a través de estos

medios nos permite generar estrategias de pull o de push, seglin la necesidad.

E-Mail Marketing: Nuestro producto de E-mail Marketing es una herramienta estratégica de
alta efectividad que usada en conjunto con otras herramientas como redes sociales o pautas a
través de digital media o actividades off line permite enviar informacidon mas personalizada a una
base de datos previa que tiene el cliente, en caso tal de que el cliente no la tenga con esta
herramienta se pueden elaborar estrategia que nos permiten recolectar datos relevantes del

consumidor o publico objetivo que busca la empresa que nos contrata.
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2. Marketing Alternativo:

Nuestra otra linea de negocio es el marketing alternativo, con esta ofrecemos a nuestros

clientes el desarrollo de campafias BTL, donde se incluye activaciones de marca en calle, en

punto de venta o donde lo establezca el clientes, nuestro trabajo es elaborar ideas que generen

impacto y respondan a las necesidades y objetivos de campana.

Dentro de nuestro servicio de marketing alternativo procuramos que el cliente siempre

conecte sus campafia a las estrategias de marketing digital y por ello dentro de nuestra oferta de

servicio ofrecemos estrategias online conectadas con off line.

Analisis matriz VMB

Tabla 1 — Anilisis Ventas Margen Bruto

Grifico 1 — Analisis de portafolio

Linea Ventas MB RK (Ventas) MB Total

FRIDAYS $ 27.080.000 74% 3 19911150,00
LAND ROVER $30.000.000 63% 2 18750000,00
METRO127 $10.500.000 85% 4 8525000,00
MEGACLUB $59.371.100 33% 1 15414349,70
DIRECTV $7.695.050 68% 5 5201853,80
INTER $ 4.550.000 43% 6 1556500,00
VENTAS TOTALES $139.206.150 MB TOTAL 74158853,50
PROMEDIO VENTA! $23.201.025 PROMEDIO MB 60,72%
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En el anélisis realizado con la matriz VMB, se identifica claramente cual de las categorias es
la que mas a representado ingresos a la compaiia, asi mismo esta no es la mas rentable, ya que la
mas rentable hasta el momento es la categoria de automdviles que es la que mayor margen bruto

deja a la empresa, seguida de la categoria de restaurantes.

7.1.5 EL PRODUCTO.

Tabla 2 — Matriz de Evaluacion de Producto

DESCRIPCION VENTAJA BENEFICIO
ATRIBUTOS
NUCLEO O | MARKETING 2Brothers
FORMULA DIGITAL marketing digital /
ALTERNATIVO: alternativo al
Asesoria en el | contar con un
desarrollo de | equipo capacitados
campafas digitales y | en las distintas
en medios alternativos | areas de la

a través de un equipo | publicidad, como
de profesionales con | son el marketing
experiencia tanto en | digital hasta
los medios digitales, | medios

como redes sociales, | tradicionales ATL
digital media, | y BTL nos permite
desarrollo de portales, | dar una asesoria
sistemas de pauta en | muy completa y
buscadores y canales | estratégica a cada
sociales, asi mismo | uno de los clientes,
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con personal

capacitado 'y con
amplia experiencia en
desarrollo de
estrategias alternativas
como street
marketing,

activaciones, manejo

logistico de personal,
relaciones con centros

diferenciandonos
de las empresas
convencionales de
marketing  digital
que en su mayoria
solo asesoran en el
campo digital

comerciales.

CALIDAD Digitalmente >Confiabilidad y
trabajamos con experiencia.
plataformas >Conocimiento  de
tecnoldgicas muy las herramientas del
confiables y marketing Digital
conocidas como son > Creatividad
Facebook, Google, >Pensamiento
Youtube, Twitter estratégico
entre otras, ademas >Capacidad de
del personal altamente respuesta
calificado en temas >Personal
digitales y de Capacitado
marketing alternativo

MARCA El nombre de la | El simbolo de 1la

compafiia habla de | compafiia  permite
nuestra forma de | identificar
) trabajo  conjunto | facilmente el tipo de
J con nuestros | productos que
! L clientes ofrecemos en el
2 campo digital.
ESTRATEGIA queremos ser | El nombre de la
IMAGEN reconocidos como una | compaifiia fue

compafiia que genera
ideas estratégicas de
marketing enfocadas a

conseguir resultados
que  superen las
expectativas de

nuestro cliente, esto a
través del desarrollo
de campafias que
generen resultado

creado en base a la
filosofia y mision

de la empresa
donde nosotros
como  proveedor

trabajamos muy de
la mano con
nuestros  clientes,
como  hermanos,
por los objetivos
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medibles a precios
competitivos, todo
esto atado a la
filosofia de la
compaiiia.

de nuestro cliente.

EMPAQUE-DIENO

Por nuestra naturaleza
de servicios no

contamos con un
empaque como tal,
pero la  compaiia

como tal en cada una
de sus presentaciones
con clientes deben
percibir

profesionalismos y en
el mismo desarrollo
de las estrategias a

>profesionalismo en
las presentaciones de
estrategias.

nivel digital y
alternativo, la
produccion de estos
deben reflejar
pulcritud y
dedicacion.
SURTIDO- Por nuestra naturaleza | Por la variedad de
VARIEDAD como compafiia | profesionales
ofrecemos los | contamos con
servicios de marketing | unidades de
digital y alternativo, | negocio que van
donde el cliente puede | desde el marketing
encontrar una | digital hasta el
variedad de | marketing
soluciones tanto en | alternativo e
medios tradicionales | incluso ATL lo
como en los medios | cual nos permite
digitales y | dar una variada
alternativos, lo cual | gama de
nos permite cubrir por | soluciones
lo general, varias de
las necesidades que
presentan los clientes
SERVICIO a todos  nuestros > Servicio
clientes o clientes Personalizado
potnciales,  siempre > informes de
explicamos la inversion
importancia y > Recomendaciones
beneficios de de nuevos medios
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participar en  los
medios digitales, a
quienes son nuestros
clientes, siempre
cuentan con la
asesoria personalizada
que le ayuden a
solucionar inquietudes
sobre temas digitales,
ademas de que cuenta
con un servicio muy
completo en donde
recibe informes
mensuales muy bien
detallados sobre su
inversion y
recomendaciones para
la optimizaciéon de
futuras inversiones en
medios tanto digitales

> Asesoria

> Cumplimiento
> Seriedad

> Calidad

> Conocimiento
> Experiencia

> Innovacion

> Rendimiento

como ATL y BTL

GARANTIA >Trabajamos con >Cumplimiento de
plataformas digitales los compromisos
muy confiables y muy adquiridos con el
conocidas en el cliente.
mundo. > Desarrollo de las
>Supervision estrategias de
constante de la acuerdo a lo
inversion de  los acordado y bajo los
clientes tanto en parametros de las
medios digitales como marcas
alternativos.

PRECIO Actualmente Tenemos un
desarrollamos una | paquete de servicio
estrategia de | aumentado a
penetracion a través | precios
del precio. econdmicos y muy

competitivos
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7.1.6 POSICIONAMIENTO.

Tabla 3 — Definiciéon del posicionamiento

VISION DE MARCA: MOTIVACION DEL | TARGET:

Ser una marca que crea| CONSUMIDOR: Pequefia, = Medianas y
tendencia a través de la|La blsqueda de nuevos | grandes empresas
innovacion y la creatividad canales de comunicacion

que le permitan tener un
contacto mas cercano con su
publico objetivo

REASON WHY: POSICIONAMIENTO: BENEFICIO
Somos visionarios y sabemos RACIONAL:
como  crear  soluciones | Superar las expectativas de | Todas nuestras ideas estan
estratégicas para nuestros | nuestros clientes con | enfocadas estratégicamente

clientes a través de la| soluciones innovadoras | y pensadas para generar

creatividad y la innovacion potencializando su inversion | resultados que superen las
generando resultados | expectativas de nuestros
sorprendentes clientes

PERSONALIDAD DE LA | PROPIEDADES DE LA | BENEFICIO

MARCA: MARCA: EMOCIONAL:

Juvenil, innovadora, | Seriedad, cumplimiento, | Trabajamos y vivimos las

dinamica, fuerte, | efectividad, creatividad, | marca de nuestros clientes

consolidada, estable pasion, vision, innovacion como si fueran propias

7.1.7 CICLO DE VIDA DEL PRODUCTO.

Tabla 4- Matriz de Evaluacion de Ciclo de vida del producto

CARACTERISTICAS INTRODUCCION | CRECIMIENTO | MADUREZ DECLIVE VALOR
1 2 3 4
VOL. DE VENTAS PEQUENO EN AUMENTO ESTABILIDAD DESENSO 2
UTILIDADES NO HAY APARECE MAS ALTO DECIENDE 2
ELASTICIDAD BAJO ALTA BAJA BAJA 1
COMPETENCIA ESCASA EN AUMENTO DESALIENTA DESAPARECE | 2
CONSUMIDORES LIDERES MASIVO VEGETATIVO RECIDUAL 2
FRENOS HABITOS INVERSIONES AGOTAMIENTO | ABANDONO 2
TOTAL 1.8
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Grafico 2 — Etapa del ciclo de vida

A

INTRODUCCION CRECIMIENTO MADUREZ DECLIVE

1.0 2.0 3.0 4.0

Analisis del ciclo de vida:

Después de aplicar la matriz del ciclo de vida del producto, se determina que actualmente la
empresa se encuentra en un ciclo de introduccion, actualmente la empresa se encuentra en un
proceso de hacerse conocer en el medio a la vez que nos centramos en un proceso de educacion
de los clientes ya que los nuevos medios digitales en la actualidad siguen siendo muy
desconocidos a pesar de la gran popularidad con la que cuentan, lo cual incrementa el esfuerzo

publicitario por parte nuestra.
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7.1.8 ESTRTEGIA DE MARKETING.

Producto:

A nivel de producto en la actualidad, la estrategia estd dada en el empaquetamiento de los
servicios de disefo en las estrategias digitales, ya que este es parte critica en el marketing digital,
esto ayuda a los clientes a disminuir costos por campafias y nos ayuda a darle mayor dinamismo
a las redes sociales ya que no dependemos de que el cliente quiera pagar por nuevos disefios para
los canales para cada campafa, permitiéndonos ser mas efectivos en el desarrollo de las

estrategias de marketing y publicidad.

En le desarrollo de las estrategias de marketing alternativo, contamos con un grupo logisticos
profesional y fidelizado a la empresa lo cual nos permite efectuar las estrategias de calle con
mucha mas eficacia, es claro que las buenas estrategias de marketing en calle dependen en gran
medida de las buena ideas pero mas alld de eso dependen de un buen equipo de trabajo

comprometido y responsable.

En todos nuestro servicios nos esforzamos por el desarrollo de propuestas con un alto grado

estratégico que realmente mueva la registradora del cliente a través de productos innovadores y

con altos grados de creatividad.
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Tabal 5- Matriz de evaluacion de Atributos, ventajas y beneficios

Necesidades o Servicio Caracteristicas ventajas Beneficios
deseos
Disminucion de Redes Sociales Desarrollo de Empaquetamiento | Disminuye los

costos

campafas en
medios digitales

del servicio de
diseno, este solo se
cobra una vez

costos del cliente
mes a mes en el
desarrollo de las
campanas.

Alcance Asesoramiento de | Gran penetracion Gran variedad de
medios en internet | de los medios cana les que
digitales en permiten alcanzar
Colombia y el un mayor numero
mundo de usuarios finales
Innovacién Optimizaciones Desarrolla de Constante Diferenciacion en
nuevas actualizacion en medios digitales
herramientas medios digitales que generan mejor
digitales posicionamiento
Continuidad de las | Marketing Desarrollo de Pocas compaiiias Permite optimizar |
campanas Alternativo estrategias ofrecen este inversion
interconectadas servicio publicitaria del
desde lo oftline a combinado cliente.
lo online

Nuestro posicionamiento actual, esta muy atado a nuestra filosofia y mision en donde trabajamos

por comunicar y ser percibidos como una marca que muy de la mano con el cliente y donde

sentimos como nuestros los objetivos de nuestros cliente.

Precio:

Objetivos

- Uno de los principales objetivos de precio es el de ser competitivos con respecto a la

competencia.

- Alcanzar el maximo de beneficios por cliente.

- El cliente debe percibir la optimizacion de su presupuesto de publicidad gracias a los

costos mas economicos de los nuevos medios digitales.

- Incrementar la penetracion de la empresa en la industria.




Lista de precios

- Pauta en medios digitales

$2.500.000 mensual

- Disefios de piezas graficas

$1.000.000.

- Community Manager:

$1.500.000

- Optimizaciones:

$500.000 a $1.000.000

Distribucion
Objetivos
- Posicionar y dar a conocer la compaiiia en el mercado del marketing digital
- Educar a las empresas y gerentes sobre los beneficios del marketing digital
- Consolidar la confianza de las empresas sobre el uso de los nuevos medios digitales
- Integrar los canales digitales que se usan con los clientes en sus estrategias para usarlos
de igual manera para publicitar los servicios de la empresa.
- Captar bases de datos de clientes potenciales a través de los medios digitales.

- Incrementar el numero de visitas a nuestro sitio Web.

35



Utilizamos los canales digitales como son:

Facebook

Esta plataforma se interconectara con las demds herramientas tales como google, twitter y
el blog, creando asi un ecosistema digital que permita a los interesado llegar a nuestros
servicios a través de servicios de pauta digital que los guiard a conocer nuestro portafolio
de productos

Google

Se crean avisos con una URL direccionada a el portal web o el Fan Page de Facebook,
que permitira hacer una recoleccion de datos para luego contactar al potencial cliente.
Twitter

Con esta dirigimos a los usuarios hacia el blog, el portal web o si es el caso a la
plataforma de Facebook, donde el interesado encontrard informacion relevante de los
servicios que ofrecemos y asi profundizar sobre la utilidad de los mismo y de la misma

forma crear un contacto la empresa

Promocion:

Publicidad en internet:

Usando los medios y canales de publicidad de internet se crearan anuncios segmentados
al tipo de cliente que tenemos definido dentro de la pequefia y mediana empresa,
especificamente a las categorias que actualmente manejamos como son la de restaurantes,

automoviles, centros comerciales entre otras.
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Referenciacion personal:

* aprovechar la red de contacto que se tiene actualmente para buscar los clientes
potenciales que requieran de los servicios que se ofrecen en la empresa, esto a través de
gerentes de mercadeo con los cuales actualmente se tiene contacto que nos faciliten la
entrad a empresas de conocidos o contactos que ellos tienen.

e Utilizar la red de contactos que cada uno d los miembros de la empresa tiene para si

generar referenciados y ampliar la base de datos.

Captura de base de datos por internet:

* Se crean paginas de aterrizaje en los canales sociales de la empresa y en el sitio web, con
un formulario de captura de base de datos que permita a los ejecutivos de la empresa

realizar un contacto posterior.

Blogs informativos:

* A través de los blog informativos y herramientas sociales, se daran tips de accion y

argumentos que generen un call to action desde el sitio informativo.

Tele mercadeo

* A través de la identificacion de clientes que nos cuenten con servicios digitales o que se
consideren potenciales y susceptibles a responder positivamente después de un monitoreo

de diferentes categorias, se realizard llamadas de contacto que permite recolectar
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informacion sobre gerentes de mercadeo para asi concretar citas de negocio para mostrar

el portafolio de productos.

Promocion del sitio web:

* A través de estrategias digitales como la creacion de un ecosistema digital que permita

capturar interesados y redirigirlos al sitio web de la empresa, para que asi profundicen en

los servicios de la empresa, esto estard principalmente dirigido a empresarios y gerentes.

7.1.9 ANALISIS DE VENTAS.

Tabla 6 — Anélisis de ventas afio 2011 y afio 2012

ANO 2011 ANO 2012

MAYO 17.225.000 ENERO 21.244.375
JUNIO 30.143.250 FEBRERO 10.515.000
JULIO 18.925.000 MARZO 11.806.000
AGOSTO 70.085.089 ABRIL 57.462.650
SEPTIEMBRE 57.008.375 MAYO 20.346.500
OCTUBRE 56.974.375 JUNIO 27.441.000
NOVIEMBRE 8.632.149 JULIO 26.157.000
DICIEMBRE 23.230.375 TOTAL 174.972.525
TOTAL 282.223.613

Los ingresos totales para el afio 2011 fueron de 282.223.613 millones de pesos repartidos entre el
area digital y la de marketing alternativo o BTL, asi mismo para el afio 2012 y analizando los
datos especificamente desde el mes de enero hasta el mes de junio, los ingresos totales de este

periodo es de 174.972.525 millones de pesos.
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Analisis por tipo de cliente

Analisis ano 2011

Tabla 7 — Analisis mensual

MAYO SEPTIEMBRE
[sErvicios [caTEGORIA [ | [sErviCiOs CATEGORIA
[BTL | RESTAURANTES | 17.225.000| BTL AUTOMOVILES 12.800.000
X 17.225.000 BTL AUTOMOVILES 15.000.000
JUNIO BTL AUTOMOVILES 4.028.000
SERVICIOS | CATEGORIA DIGITAL RESTAURANTE 4.515.000
BTL RESTAURANTES 25.631.250 BTL RESTAURANTE 939.375
DIGITAL | RESTAURANTES 4.512.000 BTL RESTAURANTE 7.026.000
30.143.250 DIGITAL AUTOMOVILES 13.700.000
uuo 57.008.375
ERVICIOS | CATEGORIA OCTUBRE
BT RESTAURANTES 5.860.000 ERVICIOS CATEGORIA
DIGITAL | RESTAURANTES 4.515.000 IGITAL AUTOMOVILES 13.700.000
T BANCO 6.500.000 TL RESTAURANTES 353.375
T RESTAURANTES 1.500.000 IGITAL RESTAURANTES 4.515.000
TL RESTAURANTES 50.000 IGITAL MODA 38.400.000
18.925. 56.974.375
AGOSTO NOVIEMBRE
SERVICIOS | CATEGORIA SERVICIOS CATEGORIA
TL AUTOMOVILES 14.000. TL RESTAURANTES 1232.149
TL AUTOMOVILES 13.000: IGITAL SALUD 4.700.000
TL AUTOMOVILES 13.000. IGITAL SALUD 2.700.000
TL AUTOMOVILES 20.00C 8.632.149
DIGITAL | RESTAURANTES 4.515.000 DICIEMBRE
BTL RESTAURANTES 770.089 ERVICIOS CATEGORIA
BTL AUTOMOVILES 16.000.000 T NTRETENIMIENTO 5.768.000
70.085.089 T NTRETENIMIENTO 5.837.000
T TRETENIMIENTO 4.751.000
IGITAL CENTROS COMERCTIALES 2.000.000
TL RESTAURANTES 353.375
IGITAL RESTAURANTES 4.515.000
23.230.375

Dentro del analisis de ventas realizado del afio 2011, las principales categorias que se trabajaron
con los dos area de la compaiia fueron, la de restaurantes, la de automoviles, bancos, moda,

salud, centros comerciales y entretenimiento, repartidos asi:

Tabla 8 — Anilisis por categoria y cliente

[ 2011 |
RESTAURANTES %
BTL [ 61.452.613
DIGITAL [ 27.087.000
88.539.613 31,37
l_ AUTOMOVILES
BTL 95.628.000
|DIGITAL | 27.400.000
123.028.000| 43,59
’_ BANCOS
BTL | 6.500.000
6.500.000 2,30
’_ SALUD
DIGITAL | 7.400.000
7.400.000 262
CENTROS COMERCIALES
DIGITAL [ 2.000.000
2.000.000 071
l_ ENTRETENIMIENTO
BTL 16.356.000
16.356.000 5,80
[ MODA
DIGITAL [ 38.400.000
38.400.000 13,61
[ToTAL [ 282.223.613)
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La categoria de restaurantes represento el 31.37% de los ingresos de la compaifiia, donde las
actividades de BTL representaron el 30.5% y digital represento el 69.40% de la ganancias en la

categoria.

La categoria de automoviles represento el 43,59% de los ingresos de la compaiiia en el 2011,

donde BTL represento el 77,7% y digital el 22.3% de la categoria.

En la categoria de banco, esta representd solo el 2.3% de los ingresos totales de la empresa

con una inversion realizada a través de la unidad de negocio de BTL.

Otra de las categorias que se trabajaron el afio pasado fue la de salud que represento el 2,62%

de ingreso total y la de centros comerciales el 0,71% a través del area digital al igual que la de

entretenimiento con un 5,8% a través de BTL.

Finalizando el analisis del 2011 otra de las categorias que generaron ingresos a través del area

digital fue la de modo con un 13,6%.

Las categorias que mas ingresos representaron para la empresa en el 2011 fueron la de

Automoviles, restaurantes y moda.
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Analisis ano 2012

Tabla 9 — analisis aio 2012

ENERO MAYO
SERVICIOS CATEGORIA SERVICIOS CATEGORIA
BTL AUTOMOVILES 3.950.000 DIGITAL CENTROS COMERCIA 3.000.000
BTL RESTAURANTES 420.000 DIGITAL RESTAURANTES 4.515.000
BTL RESTAURANTES 359.375 DIGITAL AUTOMONILES 5.000.000
DIGITAL AUTOMOVILES 10.000.000 BTL CALZADO 4.032.000
DIGITAL CENTROS COMERCI  1.000.000 BTL CALZADC 1.543.500
BTL RESTAURANTES 420.000 BTL CALZADO 1.638.000
DIGITAL RESTAURANTES 4.515.000 BTL CALZADO 618.000
DIGITAL MODA 600.000 20.346.500
21.244.375 JUNIO
FEBRERO SERVICIOS CATEGORIA
SERVICIOS CATEGORIA BTL CALZADO 819.000
DIGITAL CENTROS COMERCIA  1.000.000 BTL CALZADO 3.822.000
DIGITAL AUTOMONVILES 5.000.000 BTL CALZADC 105.000
DIGITAL RESTAURANTES 4.515.000 DIGITAL ENTRETENIMIENTO 6.950.000
10.515.000 DIGITAL RESTAURANTES 4.515.000
MARZO DIGITAL CENTROS COMERCIA 2.500.000
SERVICIOS CATEGORIA BTL ENTRETENIMIENTO 300.000
DIGITAL AUTOMONVILES 5.000.000 DIGITAL COSNTRUCCION 4.550.000
DIGITAL CENTROS COMERCI  1.000.000 DIGITAL AUTOMONILES 3.880.000
DIGITAL RESTAURANTES 4.515.000 27.441.000
BTL CALZADC 1.291.000 Juuo
11.806.000 SERVICIOS CATEGORIA
ABRIL DIGITAL AUTOMOVILES 3.880.000
SERVICIOS CATEGORIA DIGITAL CENTROS COMERCIA 1.000.000
DIGITAL CENTROS COMERCIY  2.000.000 DIGITAL RESTAURANTES 6.215.000
DIGITAL RESTAURANTES 4.515.000 DIGITAL CALZADC 5.100.000
DIGITAL AUTOMOVILES 5.000.000 DIGITAL COSNTRUCCION 5.300.000
BTL ENTRETENIMIENTO 445.050 DIGITAL CALZADO 4.662.000
BTL CALZADC 22.201.650 26.157.000
BTL CALZADC 9.240.000
BTL CALZADC 324.450
BTL CALZADC 576.800
BTL CALZADC 540.750
BTL CALZADC 10.650.200
BTL CALZADC 1.968.750
57.462.650

Para este afio, la principales categorias con las que se ha trabajado son la de automoviles,
restaurantes, centros comerciales, moda, calzado y construcciéon con unos ingresos totales de

$174.972.525 millones de pesos entre las dos unidades de negocio.
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Tabla 10 — Analisis 2012 por cliente y categoria

| 2012 |
RESTAURANTES i
BTL 1.179.375
DIGITAL 33.305.000
34.484.375 19,71
AUTOMOVILES
DIGITAL | 41.710.000
41.710.000 23,84
CENTROS COMERCIALES
| DIGITAL | 11.500.000
11.500.000 6,57
ENTRETENIMIENTO
BTL 745.050
DIGITAL 6.950.000
7.695.050 4,40
CALZADO
BTL 59.371.100
DIGITAL 9.762.000
69.133.100 39,51
CONTRUCCION
DIGITAL | 9.850.000
9,850.000 5,63
MODA
DIGITAL | 600.000
600.000 0,34
| TOTAL | 174.972.525 |

Para el afio 2012 se analizaron los datos desde enero hasta junio, se puede evidenciar que la
categoria que mas a aportado en la facturacion ha sido la de calzado representando la cual ha
representado un 39.51% de los ingresos totales hasta la fecha, donde BTL representa el 3.4% y

digital el 96.5% de los ingresos de la categoria.

La categoria de automoviles representa el 23,84% de los ingresos totales para este afio a

través del area digital seguido por la de restaurantes con un 19,71%.

Para este afio se evidencia la rentabilidad de los negocios a través del area de BTL y asi

mismo la estabilidad del area digital.
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7.1.10 ANALISIS EXTERNO.

Estructura del mercado:

Medios digitales

Tabla 11 — Principales medios digitales

No. Medio Pagina Web

1 Caracol Radio www.caracol.com.co

2 Cartel Urbano www_cartelurbano.com

3 Casa Editorial El Tiempo www.eltiempo.com.co

4 Colombia.com www.colombia.com

5 Condolencias.com www.condolencias.com

6 Diario El Pais S. A. www.elpais.com.co

7 Dridco www.dridco.com

8 E-nnovva WWW.e-nnovva.com

9 Ediciones Gamma www_revistadiners.com.co
10 Editora Urbana Ltda. www_laguia.com.co / www fincaraiz.com.co
11 El Colombiano S. A.y Cia. S.C.A. www_.elcolombiano.com.co
12 El Universal www_eluniversal.com.co
13 Fox Channels Colombia www_fox.com

www_elespectador.com / www.cromos.com.co

14 lcck. Net S_A.
www.shock.com.co/ www._caracoltv.com

15 |I-Network Hispanoamérica S. A. www_i-network.com.co
16 La Republica Editorial ElI Globo S. A. www _larepublica.com.co
17 Legis S. A. www_legis.com.co

18 Microsoft Digital Advertising Solutions www.microsoft.com

19 Pautefacil.com www _pautefacil.com

20 Periodico El Nuevo Dia www_elnuevodia.com.co
21 Periodico La Tarde www_latarde.com

No. Medio Pagina Web

22 Publicaciones Semana S. A. www.semana.com

23 Publicar S A. www_publicar.com

24 Revista P&M www.revistapym.com.co
25  Screenmedia www.screenmediaweb.com
26 Terra Networks Colombia S. A. www.terra.com.co

27  Vanguardia Liberal www.vanguardia.com
28  VC medios Colombia S.A. www.vcmedios.com

29 Kienyke www_kienyke.com

Fuente: IAB COLOMBIA Reporte sobre compilacion de la inversion en medios digitales para el
periodo comprendido entre el 1 de julio y el 30 de septiembre de 2011
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Hoy en dia los principales medios de comunicacién de Colombia a nivel de radio, prensa y
television se encuentran ofreciendo servicios y espacios de pauta online en los principales
portales web, esto debido al gran impacto que ha tenido internet en el mundo gracias a sus

ventajas de conectividad y velocidad.

Medios de comunicacion que antes eran meramente impresos han volcado sus estrategias
comerciales a la parte digital, aprovechando su posicionamientos como medio, un ejemplo de
ello es el periddico EL TIEMPO que en la actualidad cuenta con su propio departamento de
medios digitales con el cual impulsan su rede de portales de PAUTE FACIL, esta red de portales

busca contrarrestar el gran impacto que a logrado Google y sus espacio publicitarios en linea.

Asi mismo los diferentes medios de comunicacion que antes eran solamente ATL ahora

también se encuentran a la vanguardia de las nuevas tecnologias de la comunicacion.
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Principales agencias digitales en Colombia

Tabla 12 — Principales agencias digitales

No. Agencia Pagina Web

1 Ariadna Eu www.ariadna.com.co

2 Arkix www_arkix.com

3 Beat www_beat.com.co

4 BRM www.brm.com.co

5 G2 www.G2.com.co

6 Grupo Media Digital www.grupomediadigital.com
7 Havas Digital www_havasmedia.com

8 Imagen Digital S.A.S www.imagendigital.co

9 Indexcol www.indexcol.com

10  Initiative Media Colombia S. A. www.initiative.com.co

11 LGL/LatinMedios SAS www_latinmedios.com

12 Massive WWW.massive.com.co

13 Mediaedge. Cia. Ltda. www.mecglobal.com

14 Mindshare de Colombia Ltda. www.mindshareworld.com
15 Ps Manager S. A. www._psmanager.com

16  Starcom Worldwide de Colombia S. A. www_col-starcom.com

17 Universal Mccann WWW.umww.com

18  Wunderman www.wundermancolombia.com
19  OMD Colombia S.A.S. www.omd.com.co

20 PHD Colombia S.A.S. www_phdnetwork.com.co
21 Media Wise Colombia S.A.S. www.mediawise.com.co

Fuente: IAB COLOMBIA Reporte sobre compilacion de la inversion en medios digitales para el
periodo comprendido entre el 1 de julio y el 30 de septiembre de 2011

En la tabla nimero cuatro se muestran algunos de los competidores mas reconocidos dentro
de la industria del marketing digital, dentro de ellas se encuentran grandes agencias de medios
que antes solo se dedicaban a comercializar medios tradicionales pero que en el momento
también comercializan medios digitales, también encontramos agencias que funcionan muy
similar a nosotros ya que no solo comercializan los medios digitales si no que ademas

desarrollan y asesoran a clientes en la creacion de estrategias en internet donde incluyen
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servicios de disefio de piezas graficas, manejo de pauta en medios digitales, intermediacion con

medios, manejo de contenidos en redes sociales, monitoreo entre otros.

7.1.11 MERCADO RELEVANTE.

En la industria del marketing digital y dentro de la de marketing alternativo, se puede
encontrar un variado nimero de empresas y mas especificamente dentro del area de influencia en
el cual se desarrolla la empresa 2Brothers. SAS que es Bogotd, en la cual se concentran la gran
mayoria de compafiias dedicadas a la publicidad tradicional, medios tradicionales, marketing

digital, estrategias alternativas entre otras.

Dentro de la agencias de publicidad tradicional se pueden encontrar a las mas conocidas como
son:
- Lowe
- Leo Burnett
- Ogilvy
- Sancho BBDO
- Publicis
-JWT
- DDB

- MaCann

En términos de agencias de publicidad estas son las méas son Colombia y las que mayor

participacion tienen dentro de la industria, todas se encuentran concentradas en Bogota y por la
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general son las que manejan las marcas mds reconocidas en la industria y en diferentes
categorias, en su mayoria cada una tiene su dependencia digital y por lo general sub contratan
otros desarrollos con empresas mucho mas pequenas a las cuales se podria denominar como

competencia mucho mas directa de la compaiiia.

Otros de los participantes en la industria publicitaria los las centrales de medios, estas también
hacen desarrollos digitales y de marketing alternativo, por lo generar se apoyan en las principales
agencias de publicidad pero de igual forma también e asisten en pequefias empresas que les
ayudan con el desarrollo de sus estrategias para cumplir con los requerimientos de sus clientes,
ellas también manejan los presupuestos de medios de marketing digital para el desarrollo de
campafias en medios ya establecidos y con espacios en la web que por lo general son los

principales medios de comunicacion de Colombia en sus plataformas digitales.

Dentro de las principales podemos encontrar a:
- OMD Colombia
- Universal Macann
- Starcom
- Mind Share
- Media age
- Initiative
- MPG

- Massive
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En la actualidad y con la aparicion y fortalecimiento del marketing digital, surgieron
compaiiias que trabajan especificamente en estrategias digitales, tales como posicionamiento
web, desarrollo de paginas web, redes sociales, buscadores y disefio digital, dentro de las mas

conocidas se puede encontrar a:

- Netbangers

- Arkis

- Ariadna

- Indexcol

- ID Interactive

- PS Manager

Estas agencias digitales se dedican exclusivamente al desarrollo de campanas en la web, no
tienen servicios adicionales o combinados con otro tipo de desarrollos como vitrina o estrategias

offline.

Dentro del segmento de agencia BTL, podemos encontrar a:

- Goma eventos

- G2 Colombia

- Heat Marketing emocional
- On Brand

- People Marketing
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- Sistole
En la actualidad son las agencias de BTL y logistica més reconocidas en la industria y por lo
generar son fuertes en temas logisticos y lanzamientos de productos, algunas de ellas combinan

estrategias offline con online como es el caso de ON BRAND.

En el mercado también se pueden encontrar actualmente personas que trabajan free Lance,
especialmente y con u gran auge en el tema de publicidad online, encargdndose especialmente de
hacer anuncios en plataformas sociales y buscadores, asi como la administraciéon de contenidos

sociales para empresas.

Dentro del analisis y la experiencia de la empresa, se ha detectado ue la mayoria de las
marcas que buscan cualquiera de los servicios mencionados anteriormente, en su mayoria son
muy sensibles al tema de precios, tanto en el marketing tradicional como en el digital, aunque
cabe resaltar que en la industria digital todavia se encuentran mucho desconocimiento de la
herramientas y efectividad de estos nuevos medios, esto también hace que en muchas ocasiones
las empresas se decidan o inclinen por productos habituales como los medios tradicionales, de
igual forma, otras empresas mas pequefias se ven muy atraidas por la rentabilidad y presupuestos
mucho mas pequefios de los medios digitales generando que concentren sus presupuestos

exclusivamente a estos nuevos medios.
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7.1.12 MEDICION DEL MERCADO.

Actualmente en Colombia existen 310.000 empresas formales, dentro de este numero

podemos encontrar un promedio de 5.000 empresa de gran tamano y el resto entre pymes y

. 12
microcmpresas.

Para el afio 2011 en Colombia se invirtieron un promedio de 83.019 millones de pesos en la

industria digital, este numero represento un crecimiento del 37,16% con respecto al afio 2010.

Tabla 13 — Inversion en medios digitales

In 6n en medios digitales en Colombia de enero a septiembre de 2010 y 2011 segtin lo
reportado por medios y agencias afiliados(as) a IAB Colombi
$90.000
$83.019
$80.000 e
37,1 G‘M
$70.000
$60.527
$60.000 ——
$40.000 f—— ‘S —
$30.000 f——— EE—
$20.000 f——— E—
$10.000 |——— —
S-
Enero a sep bre de 2010 Eneroa bre de 2011
m Compras de Agencias a Medios no
Afiliados $5.411 $3.029
mTotal Video Agencias $319 $774
Total Mobile Agencias $90 $772
M Total e- mail marketing Agencias $643 $669
EmTotal Redes Sociales Agencias $2.711 $5.999
W Total Search Agencias $6.352 $10.543
SEM Directo Medios $849 $1.906
Ingresos Totales Medios $44.152 $59.327

Cifras expresadas en millones de pesos

Fuente: IAB COLOMBIA Reporte sobre compilacion de la inversion en medios s para el
periodo comprendido entre el 1 de julio y el 30 de septiembre de 2011.

12 Informacién obtenida del periddico el colombiano, en entrevista al presidente de la Acopi, el sefior José Alfredo Pinto.
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7.1.13 ATRACTIVO DEL MERCADO.

Numero de usuarios que usan internet en Colombia y el mundo

En la actualidad en el mundo existen 2,095.006.005 millones de usuarios en internet distribuidos

asi:

Tabla 14 — Estadisticas de consumo de internet

ESTADISTICAS MUNDIALES DEL INTERNET Y DE LA POBLACION

Regiones Poblacion Usuarios, Usuarios, dato | % Poblacién | Crecimiento | % Uso

(2011 Est.) Dic. 31, 2000 | Marzo 31, 2011 | (Penetracién) | (2000-2011) | Mundial
Africa 1,037,524,058 4,514,400 118,609,620 11.4 % 2,527.4 % 5.7 %
Asia 3,879,740,877, 114,304,000 922,329,554 23.8 % 706.9 %| 44.0%
Europa 816,426,346 105,096,093 476,213,935 58.3 % 353.1%| 22.7%
Oriente Medio 216,258,843 3,284,800 68,553,666 31.7 % 1,987.0 % 3.3%
Norte America 347,394,870, 108,096,800 272,066,000 78.3 % 161.7%| 13.0%
Latinoamerica / Caribe 597,283,165 18,068,919 215,939,400 36.2 % 1,037.4 %| 10.3%
Oceania / Australia 35,426,995 7,620,480 21,293,830 60.1 % 179.4 % 1.0 %
TOTAL MUNDIAL 6,930,055, 154 360,985,492|  2,095,006,005 30.2 % 480.4 %| 100.0 %

NOTAS: (1) Las Estadisticas de Usuarios Mundiales del Internet fueron actualizadas a Marzo 31, 2011. (2) Para ver informacién
detallada, de un clic sobre la regién o el pais correspondiente. (3) Los datos de poblacién se basan en cifras para 2011 del US
Census Bureau. (4) Los datos de usuarios provienen de informacién publicada por Nielsen Online , ITU y de Internet World
Stats. (6) Estas estadisticas son propiedad intelectual de Miniwatts Marketing Group, se pueden citar, siempre manifestando el
debido credito y estableciendo un enlace activo a www.exitoexportador.com . Copyright © 2000-2012, Miniwatts Marketing
Group. Todos los derechos reservados.

Fuente: Datos obtenidos en www.exitoesxportador.com/stats.html, actualizados a marzo

31de 2011.

Como se puede observar el nimero de usuarios que se conecta a internet en el mundo segun

los datos al 2011 son 2,095.006.005 millones, este valor representa un crecimiento del 480% con

respecto al afio 2000 en el cual solo habia 360.985.492 millones.
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A nivel Latinoamérica el nimero de usuarios esta distribuido de la siguiente forma

Tabla 15 — Estadisticas de consumo de internet en América del sur

Usuarios Internet en America del Sur

AMERICADEL SUR | (251%0%%) | ‘ano200 || mas reclents |(% Poblacion)| (:000:2011) | Usuarios
Argentina | 41,769,726| 2,500,000 27,568,000| 66.0 %] 1,002.7 % 16.9 %|
Bolivia 10,118,683 120,000 1,102,500 10.9 % 818.8 % 0.7 %)

([Brasil 203,429,773 5,000,000 75,982,000|| 37.4%]|[  1,419.6 % 46.7 %
Chile 16,888,760 1,757,400 9,254,423 54.8 % 426.6 % 5.7 %
Colombia 44,725,543 878,000 22,538,000 50.4 % 2,467.0 13.8 %)
Ecuador 15,007,343 180,000 3,352,000]| 223 %| 1,7622% 2.1 %]
[lslas Malvinas 3,140]| i 2,900|| 92.4 %] 0.0 % 0.0 %]
Guyana Francesa | 235,690 2,000 58,000|| 24.6 %|[  2,800.0 %) 0.0 %]
Guayana | 744,768 3,000 220,000|| 29.5 %|[  7,233.3 %) 0.1 %]
[Paraguay | 6,459,058 20,000] 1,104,700 171 %|[ 5,423.5 %] 0.7 %)|
[Peru | 29,248,943 2,500,000] 9,157,800 31.3%|[  266.3%| 5.6 %)
Suriname | 491,989 11,700] 163,000]| 33.1 %] 1,293.2 % 0.1 %)
[Uruguay | 3,308,535 370,000] 1,855,000] 56.1%|[  401.4 %) 1.1 %]
Venezuela | 27,635,743 950,000 10,421,557| 37.7 %) 997.0 %) 6.4 %)
TOTAL Sur America | 400,067,694|| 14,292,100| 162,779,880| 40.7 %|[  1,039.0 %| 100.0 %)
NOTAS: (1) Las estadisticas de America fueron actualizadas en Marzo 31 del 2011. (2) Para ver las cifras en detalle de cada
pais de un clic sobre el enlace correspondiente. (3) Las cifras de poblacién se basan en los datos actuales de US Census
Bureauw. (4) Los datos mas recientes de usuarios corresponden a datos de Nielsen-Online, ITU, NICs, ISPs y otras fuentes
confiabes. (5) Las cifras de crecimiento se determinaron comparando el numero actual de usuarios con el dato del afio 2000,

‘tomado de las estadisticas del ITU. (6) Se autoriza la reproduccion de estos datos, siempre y cuando se establezca un enlace
activo y se cite a " ExitoExportador.com " como la fuente original.

Fuente: Datos obtenidos en www.exitoesxportador.com/stats.html, actualizados a marzo 31 de 2011.

Latinoamérica tuvo un crecimiento del 1.039% del afio 200 al 2011 para un total de usuarios
de 162.779.880 de los cuales Colombia tiene el tercer puesto con 22.538.000 de usuarios en la

region.
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Tabla 16 — Matriz de atractivo del mercado

atractivo del mercado ponderacion evaluacion resultado
tamano del mercado 0,20 3,00 0,60
tasa de crecimiento 0,22 3,00 0,66
competencia 0,17 2,00 0,34
precios 0,10 2,00 0,20
intencidad de la competencia 0,10 3,00 0,30
crecimiento de la inversion 0,21 3,00 0,63
Insertar celdas, filas o columnas 2,73

posicion de la empresa

Participacién del mercado 0,10 2,00 0,20
tasa de crecimiento de las ventas 0,20 3,00 0,60
precios 0,20 3,00 0,60
tecnologia 0,10 3,00 0,30
calidad de servicio 0,20 3,00 0,60
diferenciacion del producto 0,20 3,00 0,60

1,00 2,90

Fuente: Datos obtenidos de la IAB Colombia (www.iabcolombia.com/guias-y-estandares/)

TABLA 17- Matriz de posicion competitiva

posicion competitiva de la empresa actual

ALTO MEDIO BAJO
4
ALTO crecimiento y desarrollo crecimiento y desarrollo mdn:ﬁ::z;:::z: e
3
MEDIO crecimiento y desarrollo . MANTENERSE Reducir
2
BAJO mantener diversificando Reducir eliminar
1
4 3 2 1

Fuente: Matriz de atractivo del mercado



7.1.14 ANALISIS DEL USUARIO.

Nuestros servicios estan enfocados a la pequeiias y medianas empresas, principalemente de la
ciudad de Bogota, mas especiaficamente a a quelas que estan en crecimiento y que desean que
sus productos o servicios se den a conocer a través de estartegias publicitarias efectivas y que de
alguna manera sean mas econdmicas con respetacto a los medios tradicionales y que ademas le
permita tener una medicidn clara de la efectividad de su inversion y que esta se vea reflejada no
solo en su ROI si no que ademas pueda saber cuantas personas estan interezadas en su marca y

acuantas esta llegando su comunicacion actualmente.

Nos enfocamos principalmente en las que ofrecen productos de consumo masivo tales como
Restaurantes, Cosmeticos, automoviles, salud y belleza, centros comerciales, turismo y hoteleria,

alimentos y bebidas entre otros.

El centro de compra:

En el proceso de desicion de compra nos hemos vistos enfrentados a distintos tipo de
empresas en donde la decision de adquisicion del servicio que prestamos varia un poco de una
empresa a otra pero todos se ven empujados y muy ataridos por el tipo de servicio que prestamos
en la actualidad, ya que no es un secreto que en este momento de las economias y de la
actualidad en el mundo de los negocios es tener precensia en en los medios digitales ya sea a

traves de estartegias de edes sociales o portales web donde se den a conocer los servicios de las
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compafiias o através a de otros tipos de soluciones de marketing digital como puede ser los mail

marketing o plataformas internas como intranets para consulta de informacion.

En nuestra experiencia hemos identificado los siguietes procesos a la hora de la toma de

deciciones y deciciones de compra de este tipo de servicios de marketing digital.

Iniciadores:

Dentro de los iniciadores se puede empezar por hablar de la misma indiustria como tal, ya que
es ella misma la que empieza generar la presion sobre las demas compaiiias que empiezan a tener
presencia en el mercadeo digital, mas atin si son empresas con renombre y ya muy reconocidas a

nvel mundial

A nivel interno de las empresas hemos identificado que en su mayoria son los gerentes de
marketing y publicidad los iniciadores a la hora de solicitar esta clase de servicio, ya que son
ellos quienes deben responder por el buen posicionamiento de la marca, producto o servicio de

cual estan encargado

El gran iniciador en todo este proceso de adquisiscion de los servicios de marketing digital a
la larga son los usuarios, ya que, son ellos quienes voluntariamente han desidido incrementar el
consumos del internet y a diario pasar mas tiempo en frente de un computador en el cual
encuentran todo lo que necesitan para trabajar, estudiar, divertirce o simplemente para pasar el

tiempo, sin conta el crecimiento acelerado de telefonos celulares que en la actualidad en su
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mayoria tienen acceso a internet, ademas de las nuevas plataformas que cada dia salen al

mercado, tales como IPADS, Tablets, dispositivos moviles de internet entre otros.

Usuarios:

Quienes utilizan este servicio y le hacen mayor seguimientos son los mismos usuarios finales

ya que son ellos los directamente implicados a la hora de usar estos nuevos canales de

comunicacion, ya que estos estan hechos para beneficiar mas al cliente a través de una

percepcion de servicios al cliente estregada por la marca.

Dentro de las empresas hemos identificado gerentes generales, gerentes comerciales, gerentes

de marca y de mercadeo son quienes hacen un constante seguimiento de lo que se publica y estan

siempre muy pendientes de que la imagen de la marca este siendo bien utilizada.

Influyentes:

- Los usuarios finales.

- Gerentes de marketing y de marca o de producto.
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Encargados de tomar la decision:

Con las empresas que hemos trabajado, hemos podido identificar quienes son los encargados

de tomar la decision de compra de los servicios que ofrecemos, mas especificamente en el area

digital.
- Junta directiva (en la mayoria de los casos)
- Gerente general.
Aprobadores:
- Juntas directivas
- Gerentes generales
Compradores:

- Juntas directivas
- Gerencia general
- Gerencias de marketing

- Gerencia de compras
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7.1.15 MOTIVACIONES, ACTITUDES Y PERCEPCIONES.

(Que es lo que estd motivando a las compaiiias a incursionar el mundo del marketing digital?

En definitiva uno de los principales motivos es la concentracion de usuarios que esta
teniendo internet gracias a su gran penetracion y alcance, en la actualidad en Colombia, segiin
los datos dados anteriormente, contamos con un nimero bastante alto de usuarios que acceden a
internet, un aproximado de 22.538.000 millones lo cual a generado que la misma industria se

transforme y se adapte a las nueva tendencias de hacer marketing.

Esta creciente concentracion de las personas en internet, genero que todo tipo de empresas
multinacionales y nacionales entraran en la tendencia del uso de internet y sus distintas

herramientas para crear contenidos e interacciones con su consumidor final.

Las compaifiias empezaron a a reconocer los grandes beneficios del internet y de como este
podia impactar en distintas partes de las estrategias de marketing mas alla de la economia del uso
de estas plataformas, que no solo son mas accesibles en comparacion a los medios tradicionales,
si no que ademads permite hacer un mejor seguimiento de las percepciones de los clientes con
respecto a la marca y generar métricas de la inversion echa en publicidad online, gran falencia

que presentan los medios ATL en la actualidad.
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Sin duda internet permiti6 a las marcas acercarse mucho mas a su consumidos y asi saber lo
que piensa con respecto a su servicio, a su producto, que le gustaria ver en un futuro y asi mismo
saber cuales son sus necesidades y como la empresa las puede satisfacer, ahora el cliente tiene
mayor oportunidad de reclamar y exigir un mejor servicio e incluso quejarse y tener una mejor
respuesta a esa queja, lo cual a permitido a las marca identificar falencia que en un principio
creian que no tenian pero que a través de estos nuevos medios pudieron no solo arreglarlo si no

que ademds empezaron a generar nuevas formas de experiencia més alla de sus puntos de venta.

Hablamos de experiencias mas alld del punto de venta ya que este es un punto clave del
marketing digital, ahora el cliente puede interactuar con sus marcas y productos favoritos desde
la comodidad de su casa y saber con mayor exactitud como, donde, cuando, cuantas unidades y
a que precio desde antes lo cual reduce su esfuerzo a la hora de buscar sus productos favoritos,
esto a generado un valor agregado a los consumidores quienes ahora consultan y evaluan con

mayor tranquilidad antes de hacer su compra.

Como se puede ver se ha ido cambiando de a poco la percepcion que antes se tenia de internet
y de sus distintas plataformas, ya las empresas usan su portal web mas alld que como un simple
lugar en el cual depositaban su mision, vision y catdlogo de producto a la espera de que los
fueran a visitar y los conocieran, ahora esta plataformas son vitrinas virtuales y funcionan como
una fisica, la cual debe tener un disefio adecuado a la compaiiia y a su imagen corporativa , debe
tener las herramientas necesaria para que el cliente pueda navegar y encontrar con facilidad lo

que esta buscando, asi mismo tener una rapida respuesta a las inquietudes de los clientes en los
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distintos canales; internet paso de solo ser una plataforma de chismes y amigos para convertirse

en la herramienta que puede generar una ventaja competitiva con respecto a la competencia.

Disposicion y capacidad de compra:

A pesar de lo expuesto anteriormente y después de hablar de la variedad de ventajas que se
obtienen con las herramientas de marketing digital es muy comun encontrar hoy en dia mucha
resistencia por parte de gerentes y duefios de las compaiiias a estas nuevas herramientas, esto se
debe en parte al desconocimiento de las mismas, lo cual a generado todo un proceso de

reeducacion por parte de las agencias que ofrecemos esta clase de servicios.

Sin embargo las disposicion a adquirir esta clase de productos es muy alta, ya que todos saben
que deben estar en el mundo digital atin sin saber porqué y como ademas que no es un secreto
que los presupuestos de marketing ahora también se estan dirigiendo a la inversion digital, la

cual crece con cada afio a un ritmo muy acelerado.

Las principales marcas de las diferentes categorias pueden ser encontradas con facilidad en
internet lo cual demuestra no solo la disposicion de las compaiias por tener presencia en internet
si no que ademds muestra que no es solo una estrategia pasajera si no que al contrario esta

proyectada a largo plazo.
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Caracteristicas determinantes de la compra:

Distribucion de la inversion en medios
digitales en Colombia de enero a

Tabla 18 — Distribucion de la inversion en medios digitales

Distribucion de la inversion en medios
digitales en Colombia de enero a

septiembre de 2010 R septiembre de 2011
Sociales Redes Video
Search 5,39% Video Sociales 1,12%
12,62% / 0,63% 871% N
Search
Mobile 1531%
0,18%
e mail Mobile _
marketing 1,12% .
= B e
79.91% e- mail 2,
marketing
0,97%

Fuente: IAB COLOMBIA Reporte sobre compilacion de la inversion en medios digitales para el
periodo comprendido entre el 1 de julio y el 30 de septiembre de 2011.

Las inversiones en internet vienen creciendo en plataformas como son redes sociales, motores
de busqueda y telefonia movil, ya que estos son los que cuentan en la actualidad con mayor

penetracion y uso diario en el mundo, se puede decir que es donde mas se estd concentrando la

inversion de las companias.

7.1.16 LA COMPETENCIA.

Competidores en marketing alternativo:

En la categoria de marketing BTL o alternativo podemos identificar a los siguientes

competidores directos e indirectos
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Indirectos:

Beat:

Mas Importante que “estar al aire libre” es “como estar al aire libre”

Es una compaiiia con trayectoria y experiencia en el campo del marketing alternativo, ademas
de que hace parte de una de las agencias de publicidad mas conocidas en Colombia LOWE, en la
actualidad sus estrategias se centran en la venta de paquetes completos de servicios de la mano
con la casa matriz LOWE, cuenta con un musculo financiero fuerte y una red de contactos en

diferentes medios de comunicacion y empresarial.

Cuentan con un equipo muy preparado y con muy buena experiencia en el medio y con una

gran experiencia que lo respalda.

Son reconocidos por sus campafias con creativas ademas de que cuenta con la capacidad de

manejar clientes de gran talla a nivel logistico.

Goma Eventos y Publicidad

Desarrollo de estrategias de Marketing Directo

Es una empresa que tiene gran experiencia y cubrimiento en diferentes paises de

Latinoamérica, se muestra como una compaiiia fuerte que a trascendido fronteras gracias a su
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efectividad y experiencia, su fuerte son los lanzamientos y los eventos, cuentan con personal

muy calificado y con equipos los cuales alquilan a sus clientes para sus lanzamientos y eventos.

Respalda muy bien su experiencia con clientes importantes como Nestle, Renault y Philip

Morris.

G2 Colombia

Su gran fortaleza se basa en que es una muy conocida agencia multinacional, con amplia

experiencia en las estrategias de marketing alternativo.

Heat Marketing Emocional

Es una de las compaiiias con un muy claro posicionamiento en el mercado de las actividades

BTL, ellos posicionan mucho el tema de las emociones y basan sus experiencias de marca en el

desarrollo de eventos que activan las emociones de sus clientes.

ILeo Burnette

A nivel mundial es una de las mejores agencias de publicidad, con una amplia trayectoria en

todo el mundo, ademas de ser una de las mas creativas, cuenta con un grupo de personas y

ejecutivos muy bien preparados en las areas del marketing y la publicidad, cuenta con el
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respaldo internacional del grupo que lo respalda, ademas de que muchas de sus cuentas esta

determinadas por casa matriz.

On Btand

Experiencias de marca

Cuentan con gran experiencia en el desarrollo de estrategias BTL, cuentan con la
infraestructura comercial y logistica para el desarrollo de sus actividades de marketing, son muy

buenos creando experiencias de marketing de gran escala e impacto.

People Marketing

Se posicionan como una compaiiia que garantizan el retorno de la inversion del cliente.

Sistole

Es una de las compaiiias con un muy claro posicionamiento en el mercado de las actividades
BTL, tienen una gra fortaleza en servicios de marketing, ya que cuentan con la experiencia en
distintos tipo de actividades como son: Marketing Social / Marketing Cultural / marketing

Ecologico entre otros.

Otra de sus grandes fortalezas es que cuenta con el respaldo estratégico y de marca del grupo

BBDO uno de los grupos a nivel mundial mas fuertes en publicidad, con quienes participan en

conjunto en el desarrollo de estrategias para los clientes con los que trabajan.
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Principal competidor:

Grupo Hobby

Nuestro principal competidor en la categoria de marketing alternativo es el Grupo Hobby, es
una empresa que cuenta con experiencia en el desarrollo de actividades BTL tanto a nivel local
como nacional, ha trabajado con marcas conocidas que le dan respaldo a la hora de presentarse

ante posibles clientes.

Puntos fuertes:

- Musculo financiero

- Experiencia

- Logisticamente fuertes
- Instalaciones adecuadas

- Manejo de costos

Puntos débiles:

- Pierden clientes por ahorrar dinero

- Desorganizados

- No saben mantener sus clientes
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- No se destacan por su creatividad

Analisis de competitividad unidad de negocio marketing alternativo

Tablal9 - Matriz de perfil competitivo, Marketing Alternativo

EMPRESA: 2BROTHERS

UNIDAD DE NEGOCIO: MARKETING ALTERNATIVO
MATRIZ DEL PERFIL DE COMPETENCIA

2Brothers Grupo Hobby
FACTOR CRITICO DE EXITO :Z)ONNDERAC
CALIFICACION TOTAL CALIFICACION TOTAL

Calidad del producto 25% 4 1,00 3 0,75
Precio 15% 3 0,45 2 0,30
Promocioén 35% 3 1,05 4 1,40
Cobertura (distribucion) 10% 2 0,20 3 0,30
Reconocimiento de la agencia 15% 2 0,30 4 0,60
100% 3,0 3,4

Posicion Competitiva — 2 1

1

Al identificar a nuestro principal competidor en la unidad de negocio de Marketing
Alternativo se evaltan criterios de calidad, Precio, Promocion, cobertura y reconocimiento, con
respecto al Grupo Hobby nos clasificamos en un segundo puesto de competitividad, ya que en
comparacion con 2Brothers, esta empresa lleva mayor tiempo en el mercado de estrategias BTL
y es mucho mas reconocido ya que ha realizado estrategias para varias empresas a nivel nacional,
en temas como calidad de producto y precio, 2Brothers tiene una mejor calificacion ya que por
conocimiento dado por clientes de ellos una de sus debilidades en la actualidad son sus altos

precid y problemas de calidad y coordinacion en las actividades y organizacion logistica.
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Competidores marketing digital:

En la categoria de marketing digital encontramos a los siguientes competidores:

indirectos:

ArKkix:

Ofrecen productos de interaccion en internet y comercio electronico

Indexcol:
Es una compafiia con gran trayectoria en el mercado colombiano ya que existe desde hace 16

anos en Colombia.

Principales competidores

Netbangers:

Cuenta con portafolio de servicios similar al nuestros, basan su estrategia de mercadeo en su
experiencia en el manejo de cuentas digitales y en el pull de clientes que tienen actualmente,
hace poco se fusionaron con otra empresa llamada PS Manager la cual era la verdaderamente

fuerte en mercadeo digital.
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Puntos fuertes:

- Fusion estratégica con una empresa fuerte en marketing digital
- Equipo calificado
- Clara organizacion por departamentos

- Un pull de clientes reconocidos

Puntos Débiles:

- Sumodelo de negocio se limita exclusivamente a marketing digital

- Sumodelo de negocio es mucho mas costoso para los clientes

On Brand:
Esta es una compaiia que la consideramos un competidor directo y relevante para nosotros ya

que es de la pocas agencias BTL que también vende los servicios de marketing digital.

Puntos fuertes:

- Amplia experiencia en el campo BTL

- Musculo financiero

- Pull de clientes conocidos

- Experiencia
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Puntos débiles:

- Poca experiencia en el marketing digital

- No son reconocidos por sus estrategias digitales

- No saben como vender servicios digitales

Analisis de competitividad unidad de negocios marketing digital

Tabla 20 - Matriz de perfila competitivo, Marketing digital

EMPRESA:2BROTHERS
UNIDAD DE NEGOCIO: MARKETING DIGITAL
MATRIZ DEL PERFIL DE COMPETENCIA
2Brothers Netbangers On Brtand
FACTOR CRITICO DE EXITO :Z)ONNDERAC
CALIFICACION TOTAL CALIFICACION TOTAL CALIFICACION TOTAL
Calidad del producto 25% 4 1,00 4 1,00 2 0,50
Precio 15% 4 0,60 3 0,45 3 0,45
Promocién 35% 2 0,70 3 1,05 3 1,05
Cobertura (distribucion) 10% 2 0,20 3 0,30 3 0,30
Reconocimiento de la agencia 15% 1 0,15 2 0,30 3 0,45
100% 2,7 3,1 2,8
Posicion Competitiva r— 3 1 2

En el segmento de empresas de marketing digital y comparando los criterios de calidad de
producto, Netbanger y 2brothers son empresas que desde el inicio se enfocaron en estrategias
digitales y sus mayores fortalezas se encuentran ese nicho de negocio, por el contrario ON

BRAND, es una empresa que recientemente vio la oportunidad de entrar en el mercado de
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marketing digital el cual actualmente estan ofreciendo a sus clientes pero su mayor fortaleza esta

en las estrategias BTL.

2Brother se encuentra clasificada en el 3 puesto ya que por ser una empresa recientemente

lanzada al mercado no cuenta con la trayectoria y reconocimiento de sus competidores, los

cuales estan en el mercado ya hace varios afios, lo cual les ha permitido posicionarse mucho

mejor en la industria.

7.1.17 DOFA.
Factores internos
Tabla 21 — Matriz DOFA
FORTALEZAS DEBILIDADES

>Atencion personalizada a los clientes.
>experiencia de trabajo con marcas
reconocidas en el mercado.

> Equipo comercial altamente preparado
> Tenemos un modelo de negocio en
términos de precio que es muy atractivo
para el cliente

> somos de las pocas agencias que estan
completamente  enfocadas en el
marketing digital (On line) combinado
con estrategias de marketing
alternativo(Offline)

> capacidad de respuesta rapida a las
peticiones del cliente

> Trabajamos con muy buenos
proveedores que nos dan muy buenos
precios

> Fuerza de ventas limitado

> Musculo financiero limitado para

> Somos poco conocidos en la industria
> Portafolio de producto limitado y

similar al de otros competidores.

» Conocimiento limitado de 1la
competencia

» se debe mejorar las alianzas
comerciales que generen nuevas
entradas de dinero

» se debe entrenar mejor al personal en
temas comerciales y de ventas.

» La cabezas estratégicas de la empresa
se encargan de varios temas al a vez
quitandoles tiempo para trabajar mas
en estrategia de venta mas fuertes.
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Factores externos

Tabal 22- Matriz DOFA

OPORTUNIDADES AMENAZAS

» Las nuevas plataformas de | > Los grandes medios de
navegacion web como smartphones comunicacion cada vez ofrecen
y tablets son cada dias mas servicios mdas  completos de

adoptadas por el publico generar

marketing digital e incluso se estan

» La inversion en medio digitales esta metiendo en estrategias BTL
aumentado a un ritmo acelerado » La aparicion de nuevas empresas

» La llega de nuevas compaiias a la que ofrecen los mismos servicio que
industria Colombiana nosotros.

» La alta penetracion de internet en | » El desconocimiento en el tema de
Colombia nuevos medios

» El gobierno esta incentivando el uso | » Poco credibilidad en el segmento de
de las nuevas tecnologias en mercado en el que quiere competir
Colombia en los medio digitales.
Cada vez son mas las empresas en | »
el segmento de mercado en el que la
empresa quiere competir y los
gerentes que estdn conociendo los
grandes beneficios del wuso de
herramientas digitales para sus
estrategias de  marketing y
comunicacion

Diagnostico:

En el mercado publicitario y especificamente en el que tiene que ver con nuestra area de
negocio que es el marketing digital y alternativo, podemos decir que contamos con un evidente
ventaja competitiva con respecto a otras empresas que actualmente ofrecen servicios de
marketing digital y de estrategias de marketing alternativo, aunque la empresa lleva poco tiempo

en el mercado, en la actualidad cuenta con un pequefio pull de clientes que para efectos de
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reputacion, generan mucho peso a la hora de conseguir nuevos negocios en nuevas categoria de

producto.

La compaiia es percibida como una empresa fuerte y estable con un modelo de negocio
atractivo para el cliente y rentable para la misma con una estrategia de precio competitivo en la
industria que no solo entrega los servicio basicos si no que al contrario entrega un producto que
supera las expectativas del cliente aferrandose fielmente a su mision corporativa y a su estrategia

de posicionamiento, la cual llevan fielmente a cada uno de sus clientes actuales y potenciales.

El mercado del marketing digital combinado con lo alternativo es un estilo de negocio que es
relativamente nuevo, especificamente hablando de lo digital, ya que las actividades BTL son una

manera de hacer publicidad con varios afios de uso en las estrategias de marketing.

La empresa se encuentra en un nicho de mercado que es muy interesante gracias al
crecimiento y penetracion de internet en las distintas culturas y en sus economias y por la manera
que este impacta en hoy en dia en los modelos de negocio y de comunicaciéon en el mundo, lo
cual le ha permitido encontrar grandes oportunidades en distintas categorias de productos y
servicios permitiéndole generar unos ingresos que le han permitido crecer en sus primeros afios
de vida y aunque hoy en dia no empresa todavia no es muy conocida, se proyecta como un

empresa innovadora que genera ideas estratégicas y creativas.

En la actualidad cuenta con un servicio muy personalizado a sus clientes, lo cual le permite

fidelizarlos de manera constante y busca en ellos hacer crecer sus presupuestos mediante la
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propuesta de nuevos servicios que generen pequeios cambios e innovaciones en los canales de

comunicacion que se usan hoy en dia con cada uno.

Uno de los grandes factores y muy determinantes para el progreso de la empresa es la
capacidad que vaya adquiriendo para generar innovacion a través de nuevos servicios y
productos que ayuden a solucionar los problemas de los clientes actuales y potenciales y de la

capacidad de diversificacion que pueda llegar a tener.

Por ser una empresa muy pequeiia atin, debe ser muy cuidadosa y atenta a los cambios de la
industria y al constante seguimiento de sus competidores ya que en este momento hay empresas
que llevan mayor tiempo trabajando en el medio y que hoy en dia son muy grandes y con

bastante experiencia en el mercado digital.

La empresa se esta moviendo en la actualidad en un mercado que para septiembre del 2011
gasto en los nuevos medio un promedio de 83.019.000.000 de pesos y que para el afo 2012 se
proyecta a alcanzar los 90.000.000.000 millones de pesos, haciendo del mercado colombiano un
punto muy atractivo para empresas del sector, lo cual recuerda una de las amenazas a la que se
encuentra enfrentado y es que asi como esta creciendo la inversion también estd creciendo la

competencia.

Como se comentaba antes, el marketing Online y Offline son temas relativamente nuevos por

lo cual la empresa a debido dedicar su labor no solo a vender estos nuevos servicios digitales si

no que ademads debe continuar con su esfuerzo de re educar a los clientes en la ventajas que tiene
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hacer actividades de marca en el mundo digital, ya que a lo contrario de lo que se cree, la gran
mayoria de empresas en Colombia aiin no cree mucho en los beneficios y ventajas que ofrecen

las nuevas tecnologia.

7.1.18 PLAN DE MARKETING 2BROTHERS. SAS.

Objetivos cuantitativos

* Tener un pull de 10 clientes que facturen $6.000.000

* Crecer un 4,8% en el proximo ano, calculado desde junio de 2012 a mayo de

2013

Objetivos cualitativos

* Posicionar la compaiiia y su modelo de negocio como una de las mas creativas y
innovadoras en su estrategias y soluciones digitales.

* Incrementar el consumo de los servicios digitales a través de la educacion de los
clientes en temas de marketing digital y su combinacion con el marketing
alternativo.

* Estimular la recompra de los productos existentes e incentivar el crecimiento de
los presupuestos mensuales.

* Enganchar clientes nuevos a través de estrategias innovadoras.
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* Intensificar el esfuerzo comercial para la captura de nuevos prospectos de
clientes y asi cerrar mas negocios para la compaiia.

* Mejorar la rentabilidad por cada unidad de negocio y por cada cliente de cada
unidad de negocio a través del control de gastos para generar mayores margenes

de rentabilidad que sigan haciendo sustentable la empresa.

* Disefiar y estructurar nuevos modelos de negocio que hagan atractivo el trabajar

con nosotros.

7.1.19 IMPLEMENTACIOPN DE LAS ESTRATEGIAS

BASICAS DE MARKETING.

Aumento de la demanda primaria:

e Atraer nuevos usuarios:

Para atraer nuevo clientes interesados en nuestros servicio utilizaremos:

- La referenciacion por parte de nuestros clientes actuales, quienes actualmente cuentes

con un alto grado de satisfaccion con respecto a nuestros servicios, en la actualidad, un

buen numero de los negocios han sido cerrados por la efectividad de nuestras estrategias

con clientes que nos recomendaron.
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Creacion de modelos de negocios atractivos con costos muy competitivos y paquetes

de servicio que entreguen un alto valor agregado a los clientes.

Aprovechar la experiencia en las categorias en las que hemos trabajado para atacar

clientes potenciales dentro de las mismas categorias de producto y servicio.

Hacer un monitoreo de las marcas que actualmente no tiene presencia en internet y en

canales sociales para incluirlas en una base de datos de clientes a los que se debe tocar.

Incrementar la presencia de la compafiia en medios digitales a través de pautas

segmentadas por categoria y nichos de clientes potenciales.

Seguir utilizando los canales digitales como redes sociales, blogs, portal web y las
distintas herramientas en buscadores y sistemas de publicidad para dirigir a los
interesados en estos productos y servicios a sitios de aterrizaje que les permitan
informase tanto de los beneficios y ventajas competitivas que estos pueden dar al negocio

del interesado.

Se incrementard los esfuerzos del equipo comercial para tocar mas clientes.

Aquellos clientes con los que se trabaja en la actualidad en campanas de marketing

BTL, incentivarlos a conocer los servicios que prestamos en las areas digitales y

viceversa para que compren y complementen los servicios adquiridos ya con nosotros.
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Aumentar la capacidad de compra:

En la actualidad esta estrategia ya se esta ejecutando con prospectos de clientes que se
encuentran interesados en participar en medios para hacer publicidad y ser reconocidos
por la gente, pero que buscan medios que se adapten a las necesidades y alcances de sus

marcas.

Una de las formas en la que desarrollamos esta actividad es enganchando al cliente
con un paquete muy basico de manejo de redes a un costo minimo que exigimos para
llevar a cabo esta actividad, lo cual hace muy atractivo el servicio, esto habitualmente lo
hacemos con clientes pequefios que estdn en proceso de crecimiento o introduccion.
También nos hemos encontrado con clientes que medianas y reconocidas que no creen en
los nuevos medios digitales como una herramienta efectiva en sus estrategias de
marketing, con ellos desarrollamos el mismo papel que con un cliente pequefio, le damos
un paquete béasico para iniciar y a medida que se le van entregando los resultados
esperado, incentivamos el consumo del mismo haciendo crecer los presupuestos iniciales
para mejorar el servicio a través de nuevas herramientas que generan innovacion en los

canales.
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¢ Incremento del consumo en los usuarios actuales

Como estrategia de fidelizacion con los clientes actuales a través de la mejora de los
servicios brindados y las mejoras ofrecidas, se estan desarrollando convenios con otros
medios de comunicacion digitales que nos permiten aumentar la efectividad de nuestras
estrategias dandolo un mayor alcance a las marcas que trabajan con nosotros y

permitiéndonos comisionar y optimizar las inversiones del cliente.

Ofrecemos nuevas herramientas y mejora para los canales en negociaciones directas
con el cliente, lo cual nos genera una mayor rentabilidad y mejores negociaciones con el
cliente para asi disminuirle costos, lo cual nos ha permitido incrementar hasta en un 20%

el presupuesto inicial con algunos clientes.

Los ejecutivos y lideres de cada cuenta se encargan de hacer nuevas recomendaciones

de medios e inversion, siempre justificado bajo una necesidad concreta de los clientes.

7.1.20 ESTIMULACION DE LA DEMANADA SELECTIVA

. Para estimular la demanda selectiva nuestra estrategia se enfocara en seguir resaltando
nuestros puntos fuertes con respecto a nuestro competidores generando un
posicionamiento diferenciado que nos permita adquirir un mejor reconocimiento con

respecto a las otras compatfiias que se mueven dentro de la misma categoria.
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Para hacerlo fortaleceremos nuestro producto desde la estrategia de precio con la
creacion de modelos de negocio que nos permita llegar a clientes con necesidades basica
de comunicacidon y que cuentan con presupuestos limitados para hacer publicidad; para
ello se crearan paquetes basicos de servicios muy completos y que realmente ayuden a
satisfacer las necesidades de los clientes potenciales para que realmente se sientan
respaldados por nuestros servicios de comunicacion y encuentren en ellos una verdadera

herramienta que contribuye con el crecimiento de su negocio.

. Otro de los factores que utilizaremos a nuestro favor serd la experiencia ya adquirida
en las categorias que actualmente manejamos para trabajar en propuestas estratégicas que
enfilen los esfuerzos para conseguir clientes nuevos dentro de las categorias de producto

en las que ya hemos trabajado.

7.1.21 POSICIONAMIENTO.

“Superar las expectativas de nuestros clientes con soluciones innovadoras,

potencializando su inversion y generando resultados sorprendentes”

Tabla 23 — Idea de posicionamiento

VISION DE MARCA: MOTIVACION DEL | TARGET:

Ser una marca que crea tendencia a | CONSUMIDOR: Pequefia, Medianas y grandes
través de la innovacion y la | La bisqueda de nuevos canales de | empresas

creatividad comunicacion que le permitan

tener un contacto mas cercano con
su publico objetivo

REASON WHY: POSICIONAMIENTO: BENEFICIO RACIONAL:

Somos visionarios y sabemos como Todas nuestras ideas estan
crear soluciones estratégicas para | Superar las expectativas de | enfocadas estratégicamente vy
nuestros clientes a través de la | nuestros clientes con soluciones | pensadas para generar resultados
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creatividad y la innovacion

innovadoras potencializando su

que superen las expectativas de

inversion generando resultados | nuestros clientes

sorprendentes
PERSONALIDAD DE LA | PROPIEDADES DE LA | BENEFICIO EMOCIONAL:
MARCA: MARCA: Trabajamos y vivimos las marca
Juvenil, innovadora, dinamica, | Seriedad, cumplimiento, | de nuestros clientes como si

fuerte, consolidada, estable

efectividad, creatividad, pasion,
vision, innovacion

fueran propias

Después de desarrollar la matriz de posicionamiento y analizar las principales necesidades de

los clientes, en donde detectamos la gran necesidad de potencializar el presupuesto de publicidad

y de igual forma recibir resultados muy satisfactorios, asi mismo alineando estas necesidades a

los servicios y a la manera que queremos ofrecerlos, donde el cliente vea de verdad los

resultados de su inversion, para asi mismo seguir mejorando la reputacion de los nuevos medios

y su combinacion con otros tradicionales como el marketing alternativo, proyectamos lo que

queremos que nuestros clientes perciban en la matriz para asi poder llegar a un concepto

unificado que abarque lo antes explicado en una frace compacta y contundente.

7.1.22 EL PRODUCTO.
Objetivos de producto:
. Que nuestra empresa sea percibida como un aliada estratégica por parte de nuestros
clientes.
4 Posicionarnos como una empresa innovadora a nivel creativo y estratégico.
. Resaltar el echo de ser de las poca compafiias que actualmente combina las estrategias

online y offline.

80



Superar las expectativas de nuestros clientes en la entrega de nuestros servicios a
través de un excelente servicio al cliente.

Nuestros servicios deben entregar resultados que le permitan al cliente tangibilizar su
inversion a través del retorno de la inversion que ellos realizan.

Entregar soluciones adecuadas y a la medida de las necesidades de los clientes

Darle apoyo a las estrategias de marketing y asi mismo darle continuidad a los
esfuerzos de publicidad de nuestros clientes.

Fortalecer la credibilidad de las estrategias digitales y alternativas a través de los

resultados como el mejor argumento para seguir captando clientes

Programa de producto

Trabajaremos en el posicionamiento de la marca y en la percepcion de la misma, para
ello capacitaremos al personal de la compania en todos los temas relativos al trato con
clientes y para que todos en la empresa estén en la capacidad de responder a cualquier

duda o inquietud con la certeza de estar haciéndolo bien.

Una de nuestra fortalezas es nuestra capacidad de trabajar muy de cerca con cada uno
de nuestros clientes, permitiéndonos establecer vinculos fuertes con las marcas y un alto
grado de retroalimentacion por parte de ellos, con respeto a su percepcion de la empres
como en los problemas que actualmente presentan ellos y en los cuales nosotros podemos
intervenir rapidamente, generando una alta percepcion de beneficio hacia nuestros

clientes.
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Mi empresa es mi producto, mi producto es un servicio y mi servicio esta formado por
el personal que lo brinda y de el depende como seamos percibidos, por lo mismo una de
las estrategias para seguir mejorando mi servicio, es la constante actualizacion en temas

referidos a marketing digital y alternativo para el personal.

Nuestras propuestas deben estar siempre encaminadas y amarradas fuertemente a la
mision y filosofia de nuestra empresa, donde lo que hacemos lo hacemos siempre dirigido

a generar resultados que superen las expectativas del cliente.

Queremos que nos vean como una empresa inquieta y que esta en constante
renovacién, como una empresa que esta generando ideas nuevas y trabajando
proactivamente por sus marcas, esto a través de la recomendaciones que hagamos

basadas en las tendencias de la industria.

Fortaleceremos nuestra red de aliados con otros medios tales como agencias de
publicidad que necesiten completar su portafolio de servicios en temas digitales, asi miso
seguir creando alianzas comerciales con medios de comunicacion con plataformas
digitales como son EITIEMPO. COM vy toda su red de publicaciones, emisoras digitales

tanto de RCN como de Caracol.

Se mejorara la estrategia de posicionamiento de la empresa y sus productos dentro de

la industria
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Ampliar el portafolio de productos con nuevos servicios, que sean innovadores y que

generen una diferenciacion para los clientes y asi mismo captar nuevos.

Implantar mejores plataformas tecnologicas para la presentacion frente a clientes

potenciales, que den una mejor imagen de la compaiia.

Fortalecer nuestra red de proveedores de desarrollo digital, que nos permita reaccionar

mas efectivamente frente a los requerimientos de los clientes

Mejorar la capacitacion del personal interno para aprovechar mejor los talentos y

potencializarlos para dar mejores resultados.

Queremos que nuestros servicios sean percibidos como confiables y seguros a la hora

del trato con el cliente directo de las marcas que manejamos.

Trabajamos con proveedores de alta calidad en nuestras unidades de negocio y esta

calidad siempre debe ser transmitida en el desarrollo de nuestras estrategias.
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7.1.23 EL PRECIO.

Objetivos del precio:

Este debe reflejar para el cliente, nuestro compromiso de trabajar como aliado, donde

si al cliente le va bien a nosotros también.

Este sera atractivo y muy competitivo lo cual nos permitird seguir penetrando

mercado.

Segtn el tipo de cliente y su tamafio ofreceremos precios de prueba para incentivar la

compra y la recompra de los servicio.

En industrias o marcas posicionadas, el precio serd mdas alto en busca de la

rentabilidad de la cuenta.

El valor de nuestro servicio debe ser percibido como bajo en contraste a los beneficios

agregados que entregamos en cada paquete.

Mejorar la percepcion de nuestra empresa frente a la competencia.

Este debe ser percibido como justo y adecuado.
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Estrategia de precio:

Fijacion del precio:

Para la fijacion de precios de nuestros servicio, la estrategia utilizada fue conocer en un
principio como nuestra competencia y ofrecia sus servicios a los clientes potenciales y como
manejaba a los cliente que actualmente tenia, para ello establecimos cual eran los modelos de

negocio que le ofrecian y como manejaban las tarifas por cada servicio.

En la actualidad nuestra competencia cobra sus servicios por separado y de la siguiente forma
- Banner/ $300.000
- Brandeo de canales / 400.000 por c/u (Facebook, Twitter y Youtube)
- Disefio de portales Web, segtn la complejidad ($3.000.000 hasta 8.000.000)
- Pautas en medios digitales:
1. Google, se cobra por un nimero determinado de click efectivos 7 costo del Click
$600
2. Facebook, Se cobra por un nimero determinado de Fans que se quieran conseguir
por mes / costo del click $600
- Community Managers / $3.000.000
- Monitoreo de redes / $500.000
- Gestion y administracion de contenidos / $2.000.000

- Optimizaciones, segun la complejidad ( desde $1.000.000 hasta $3.000.000)
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Mail Marketing / $1000.000

Partiendo del andlisis de precios del mercado e identificando las principales necesidades de

los clientes y su gran necesidad de ver potencializado su presupuesto en medios digitales, se

propuso disefar crear una portafolio de productos que generan una mejor percepcion del servicio

a través del empaquetamiento de los servicios antes mencionados de la siguiente forma.

Pauta en medios digitales
$2.500.000 mensual ( en este paquete se aseguran un nimero determinado de usuarios

afiliados a los canales de la marca y un numero de click efectivos)

Disefos de piezas graficas
$1.000.000 este monto solo se cobra al iniciar con el cliente y no se vuelve a cobra y

aplica para cualquiera de los canales digitales del cliente.

Community Manager:

$1.500.000, esto incluye gestion y administracion de contenidos asi como el monitoreo
de redes y reportes al cliente mensual con un plan de contenido al inicio de cada mes.
Optimizaciones:

Siempre depende del nivel de complejidad pero de igual manera tenemos personal
calificado dentro de la empresa que nos permite hacer desarrollos mas econdmicos lo
cual nos hace mas competitivos.

En promedio se cobra entre $500.000 a $1.000.000
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- Mail Marketing:
En la actualidad se cuenta con una muy buena negociacion con proveedores de servicios
de mail marketing lo que nos permite rentabilizar muy bien esta parte y asi mismo dar un

excelente precio al cliente.

En promedio se cobra $300.000 por el envio de 500 a 1000 mails a bases de datos
Como se puedo ver, nuestros precios son muy competitivos y por lo general se empaquetan en un
solo presupuesto, lo cual permite ser percibidos como una empresa competitiva en precios y en
estrategias, ademas del plus de disefio que entregamos donde el cliente solo debe pagarlo una
solo vez en el primer mes y después de ellos no debe volver a pagar por ninguna pieza que se

disefie adicional, atributo que a funcionado para penetrar y diferenciarnos.

Nuestra estrategia estd enfocada a penetrar mercado en la categoria de agencias digitales y

alternativas, a través de tarifas muy competitivas por un paquete de servicio muy completo.

Los tiempos de pago son negociados con los clientes, tratando de mantenerlos a un maximo

de 45 dias, pero esto solo se da con algunas empresas ya que siempre debemos lidiar con las

politicas de pagos de cada una de las que trabajamos.
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Politicas de descuento:

Nuestras politicas de descuentos estaran basadas en el tipo de cliente o por negociaciones

especiales con el mismo.

Por el tipo de cliente:

Dentro de nuestra politicas de precios tenemos estipulada una tarifa basica para iniciar a
trabajar con un clientes, esta estd enfocada en enganchar a clientes potenciales que no conocen
mucho el medio y que se encuentran interesados en ver resultados con el uso, asi mismo esta
politica se aplica a clientes pequefios que a nuestro parecer tienen el potencial de crecer con
nosotros ya que al evaluarlo consideramos que tiene un producto con potencial para ser vendido
e impulsado.

A este tipo de clientes se les ofrece la tarifa mas basica:

- $1.500.000 / esta Incluye un presupuesto de pauta pequefio y el manejo de las redes.
- Se maneja por los 3 primeros meses, segun del cliente
- Después de los 3 primeros meses el presupuesto debe crecer en un 30%

- Con pago a 30 dias
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Negociaciones especiales:

Las negociaciones especiales es u método de trabajo que se establece con los clientes donde
2Brothers como compania prestadoras de servicios invierte un capital en medios digitales para
una marca especifica y con unos objetivos especificos de efectividad en registros o ventas, y

sobre esas ventas gana un porcentaje de participacion

Caso actual:
- La empresa invierte 1.500.000 mensuales por un afo en estrategias digitales y
asesoramiento
- Con esta inversion compra un 5% de participacion en la empresa del cliente y entra como

socio minorista.

7.1.24 VENTAS.
Objetivos de ventas
. Llegar a 10 cliente al finalizar el ano 2012.
. Incrementar la imagen de la compaiiia en el sector del marketing digital alternativo.
. Lograr que de los 10 clientes al finalizar el afio 8 de ellos sean por negociacion directa

para mejorar la rentabilidad.
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. Tener un equipo comercial fuerte que nos permita tocar a un mayor numero de

clientes en las pequefias y medianas empresas.

. Crear alianzas estratégicas con empresas del sector de la publicidad y la comunicacion

que no ofrezcan en la actualidad servicios de marketing digital y alternativo.

. Fidelizar a los clientes actuales a través de un servicio al cliente de forma
personalizada.
J Mostrar la empresa en los sectores de automoviles, restaurante, moda y centros

comerciales, ya que son segmentos en los que se tiene experiencia.

Estrechar relaciones con los clientes actuales.

. Mejorar la retroalimentacion de nuestro servicio.

Obtener mayor informacion sobre las necesidades de los clientes y el mercado.

Fuerza de venta

Por ser una empresa que esta en proceso de crecimiento, una de nuestras grandes debilidades

es el flujo de caja suficiente para sostener un equipo comercial grande que se encargue de buscar

y traer negocios nuevos a la empresa, lo cual nos a llevado a replantearnos como ser mas fuertes
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y eficientes comercialmente con el equipo que actualmente tenemos o con las personas nuevas
que se vinculara a la empresa, sin que nos genere costos adicionales y que sea manejable para la

empresa.

Para lo cual se vinculara 2 personas mas con perfiles comerciales a la empresa para manejar
las cuentas que van entrando y hacerlas crecer en dinero con propuestas comerciales y asi mismo

con vision para captar oportunidades de negocio con clientes nuevos.

El perfil del vendedor:

Para nuestra empresa es muy importante que las personas que trabajen con nosotros tengan
una mentalidad de trabajo fuerte, compromiso y con capacidad para manejar responsablemente
su tiempo ademas de que debe tener ganas de crecer profesionalmente en un mercado que aln es
muy nuevo en el mundo, lo cual lo debe llevar a ser muy curioso e inquieto por las tendencias

mundiales en comunicacion y estrategias.

Algo muy importante en el perfil que buscamos para el equipo comercial es que debe saber
manejar clientes y siempre estar en capacidad de proponer nuevas ideas con fundamento
estratégico que genere en el cliente la seguridad y confianza de que esta trabajando con una

empresa con las capacidades y el personal para asesorarlo.
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Los incentivos:

. se incentivard al equipo comercial con el hasta el 30% de las ganancias del negocio

que traiga a la empresa.

. Otro de los incentivos que tendran os que conforman el equipo comercial, es la
libertad para manejar su tiempo seglin sus necesidades, siempre y cuando cumpla con las

metas establecidas.

. En la compafiia todos tendran un salario variable mas el fijo, con lo cual incentivamos
a quienes estan manejando una cuenta a que la impulsen a invertir en nuevos medios u
optimizaciones que le den mayor alcance a la inversion del cliente generando beneficios

para el y para nosotros.

Estrategias de venta:

Dentro de las estrategias de venta para la empresa, se realizard actividades de marketing
directo, dentro de las cuales se contemplan las siguientes actividades.

- Marketing Directo (E-Mailing)

- Venta personal

- Venta telefonica
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- Referenciados

- Alianzas comerciales

E-Mailing: Hay clientes que nos son tan receptivos a escuchar propuestas nuevas y mucho
menos a recibir personas, el e-mail Marketing nos ayuda a llegar a posibles contactos que
consideramos pueden interesarles nosotros servicios, a través de este procuramos llevarlo a

nuestro sitio web para que conozca nuestra empresa y las cuentas que manejamos.

La estrategia de E-mailing se desarrollard en 3 pasos diferentes.
1. El primer paso, requiere del uso de pautas digitales en medios como Facebook y motores

de busqueda como Google.

facebook Google

Esto con el fin de redirigir a las personas u empresas interesadas en nuestros servicios
hacia nuestro portal web de la compaiiia, en el cual, podrdn conocer mas a fondo nuestro
portafolio de servicios y asi mismo la empresa podra hacer una recoleccion de base de datos de

los clientes que quieren ser contactados por los ejecutivos de la empresa.

@ S""\%l‘ MANGO ""}
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2. Una vez el cliente deja sus datos a través de nuestro portal web, esta informacion sera
procesada y administrada de manera tal que quede contenida en archivos digitales, en los
cuales se pueda organizar y clasificar para asignar a un ejecutivo quien se encargara de

contactar y organizar una cita con el cliente potencial.

3. Una vez teniendo la base de datos con la informacién actualizada y después de hacer
el respectivo filtro de clientes que han sido tocados y contactados, se realizard un envio
de un mail marketing a todos los clientes de la base de datos, excepto a los cuales ya
estén trabajando con la compaiiia, con el fin informar de nuestro paquete de servicio y asi

seguir creando recordacion de marca y posicionamiento en el mercado.

Grafico 3 — Propuesta de Mail Marketing

Redes Sociales
Digital Media
E-Mailing

Campanas Offline
Activaciones

2Brothers
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Venta personal:

Dentro de la estrategia de vente personal se busca explotar el grupo de influencia primario de
cada uno de los ejecutivos, con el fin detectar posibles contactos y amigos vinculados a

compafiias que en la actualidad no cuentan con los servicios que nosotros prestamos.

Asi mismo esta busca generar lazos estrechos entre los clientes actuales a quienes se les da
recomendaciones para participar en nuevos medio y el uso de nuevas herramientas que le puedan

servir para llegar mas efectivamente a su cliente final.

Venta telefonica:

Para la venta telefonica se detectan clientes potenciales y se le hace seguimiento procurando

conseguir los datos de las persona que son decisores dentro de las compafiias con el fin de lograr

una reunion para mostrar el portafolio de servicios o en su defecto conseguir el mail para enviar

la informacidn.

Referenciados:

Esta es una estrategia que actualmente a funcionado con nuestros cliente ya que han sido ellos

mismos lo encargados de referenciarnos con nuevos clientes, asi mismo hemos hecho contactos

con personas del medio que nos referencian como una muy buena opcion en soluciones digitales
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y a esas persona les damos una comisiéon por recomendarnos, fidelizando asi un grupo de

vendedores que no nos genera costos y si nos genera guanacia.

Alianzas Comerciales:

Dentro de las alianzas comerciales se debe fortalecer las relaciones con mas compaifiias
como agencias de publicidad de gran tamano como con las medianas para asi generar ingresos

adicionales para la compafiia y asi mismo mejorar su reconocimiento en el medio.

7.1.25 PUBLICIDAD.

Objetivos publicitarios:

* Incrementar el conocimiento de la empresa y posicionarla en la categoria.

* Dar a conocer la marca y los servicios que actualmente ofrece.

* Atraer nuevas ventas.

* Incrementar las visitas de clientes interesados a nuestros perfiles informativos, tales como
redes sociales de la marca y el sitio web.

* Incrementar el conocimiento y los beneficios de los nuevos medios digitales.

* Dar a conocer nuestros diferenciales a clientes potenciales.

¢ Fomentar la confiabilidad de nuestros clientes actuales.
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Estrategia de comunicacion:

- La estrategia de comunicacidon estard orientada en un principio a que clientes

potenciales conozcan todo nuestro portafolio de servicios y filosofia de la compaiia

- A través de la publicidad queremos redirigir a los interesados tanto clientes

potenciales como usuarios interesados en los temas digitales a que conozcan los tipos de

servicios y ventajas de las estrategias digitales amarradas a estrategias BTL.

- Resaltar nuestras ventajas competitivas con respecto a nuestra competencia

- Fortalecer la imagen de la compafiia para ser percibida como una compaifiia

consolidada y conocedora del tema.

- Profundizar la informacion sobre cada servicio que ofrecemos

- Generar un punto de contacto mas rapido entre el cliente y la empresa a través de los

canales digitales ya estipulados

- Recolectar datos valiosos de empresas interesadas en nuestro portafolio
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Medios de comunicacion a utilizar:

Se propone hacer publicidad en medios como:

Perfiles informativos:

Esta es una herramienta de gran poder que permite a la empresa educar a los clientes en los
temas de marketing digital a través de ejemplos reales de la empresa como del mercado en
general a nivel mundial y nacional, esta debe estar optimizada y brandeada de manera tal que se
identifique claramente a la marca y la informacion y herramientas necesarios para poder generar

un contacto con un cliente potencial.

Grifico 4 — fan Page Facebook 2Brothers

2Brothers Maketing Digital v Tegusta | | %~
2Brothers | i iesm tonsasusiond | =~)

@ Agrega tus horarios

@ Negocio Local NS
9 calle 59 # 10 - 59, Bogots, Colombia N 3
« 2551752 (_) w732 hd

Informacién Fotos Me gusta Contictenos

Fuente: www.facebook.com/2brothers
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Publicidad Online:

Se propone empezar a utilizar este medio de publicidad online en canales digitales tales como
son Google y Facebook, ya que la empresa en este momento cuenta con la experiencia necesaria
y material para mostrar, lo cual le permitira atraer nuevos usuarios a nuestros perfiles sociales y
asi educarlo en el tema de los nuevos medio para demostrar la efectividad de los mismos y seguir

el proceso de educacion de los clientes

Grifico 5 — Propuesta de pauta digital

2Brothers Maketing
2Brothers Maketing Digital compartié un enlace .
£ 20 de mayo Digital

Siete de cada 10 colombianos, quienes usamos la Red
como el principal medio de consulta a la hora de adquirir

un producto o servicio. & )
http://www.eltiempo.com/tecnologia/internet/asi-
usamos-la-red-antes-de-comprar_11834281-4 Pon tu anuncio aqui
2Brothers Maketing A
Asi usamos la Red antes de Digital

2Brothers
) B www.2brothers.co
T e O ZBrothers A
DTS ) Me gusta - A Lucia
;‘j Me gusta VALL(:. a )
S — T E e Montoya le gusta
Se ha llegado a 27 personas - 50% m esto.

Portal Web

La finalidad de utilizar los perfiles en redes sociales y las pautas en buscadores lo que busca
es que entre todos los medios se genere un ecosistema digital que permita a cualquier usuario
interesado en los servicios encontrar informacion disponible tanto de servicios como de temas

relevantes de la industria.

El portal web serd parte de la estrategia de medios ya que ella es la vitrina virtual de nuestra

compaiiia en internet ademas de que genera confiabilidad.
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Grifico 6 — Pagina web 2Brothers

DUSLAT €N E3LE SILU.. || DUBLAT

SERVICIOS CANALES DIGITALES  ACTIVIDADES ALTERNATIVAS GALERIAS CONTACTO

2Brothers

Marketing Digital / Social Media

Ahora lasmarcas son alegres, divertidas e interactivas, més que tener su marca en las redes sociales es necesario un planteamiento
estratégico que genere clientes fieles a sus productos o servicios.

VIVE LA EXPERIENCIA VIVE LA EXPERIENCIA VIVE LA EXPERIENCIA

Guows  MANGO

ver mis ver mis ver mis
Déjenos Asesorarlo En Sus Estrategias De Marketing Digital / Alternativo

Fuente: www.2brothers.com
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7.1.26 CUADRO DE MANDO INTEGRAL.

Tabla 24 — Cuadro de mando integral

INICIATIVA
INDICADORES DE EFECTO PLAZC | CAUSA INDICADORES DE | INICIATIVA ESTRATEGICA | ESTRATEGICA
PERSPECTIVA OBJETIVOS RESULTADOS UNIDAD META {MESES) ACTUACION {ACICNES) {RESPONSABLES)
mejorar la tilidades sobr evaluacion mensual de
i | utilidades e : : o X . "
FINACIERA rentabil niad'de a vents % 20% 1afo PyG estado de ue-m'desy gerencia general
compadia ganancias
ser percibidos .
reuniones mensuales con el
como una manencia del Incremente del Jient aluar | s enercial
DELOS CLIENTES|  empresa que permnenca ae meses semanal | 12 mesesomis | presupuesto para la cliente para evaluar los gerencia comercialy
. cliente senvicios y atender sus gerencia general
trabaja de la mano empresa )
! inquietudes
con el cliente
creacion de
nuevos modelos . trabajo on clietes de Evaluar los tipos de
. mayor nimero de 10 nuevos N N . .
de negocios que N ¥ N 12 meses diferentes tipos de NEROCios gue sean gerencia general
» . clientes clientes .
nos diferencien de categorias rentables
SEEllt momenen observacion de la:
ach
ESTRATEGICO | Desarrollo de e y
i problemdticas del mercado
NUEVOS servicios ¥ de productos P N . Desarrolladores de
N ¥ 12 meses porta‘olio diferenciado y de los clientes para
de marketing desarrollados : software
. generar herramientas
digital .
innovadoras
mayor numero de ¢ pentracion @ incrementar el conocimieto s cal
PRODUCTC cliente usando 12 meses mayor peniracion de ¥ los beneficios de los gerenca gencaly
e mercado i comercial
NUESLros servicios SErvicios gue entregamos
mayor nimero d crecimiento de la strategia de precio d
PRECIC yar e snera oe u 10 12 meses emiento ge estrategh de gf “ Gerencia de marketing
clientes empresa penetracion
MARKETING MIX
I I I I I I
Pautas en medios digitales
Promocitn linayov numer\? de M 15 mensual enga»nnhav minimo un | y redes sociales, asi com la gerencia grr}eidr ¥
clientes potenciales cliente mensual puesta en marcha del comercial
portal web renovado

A través del cuadro de mando se llevard a cabo la gestion de control y cumplimiento de los

objetivos por areas, con el unico fin de alcanzar los objetivos planteados en el plan de marketing

para la empresa.
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Anexo 1.

Tabla 25- Pronostico de ventas

7.1.27 ANEXOS.

2011 a 2012 (JUNIO A MAYO)

JUN a AGOS SEP ANOV DICAFEB MAR A MAY
115.153.339 122.614.899 54.989.750 89.615.150 386.373.138
31% 32% 14% 23% 100,00%
PRONOSTICO PERIODO 2012 A 2013
JUN a AGOS SEP ANOV DICA FEB MAR A MAY 405.856.356
31% 32% 14% 23%
125.815.470 125.874.034 56.819.890 53.346.962 405.856.356
PLAN DE
COMISIONES 18.872.321 15.481.105 8.522.983 14.002.044 60.878.453

Para el periodo comprendido entre Junio de 2012 y mayo del 2013 se pretende crecer un 4.8%

con respecto al mismo periodo Junio 2011 a mayo 2012, este crecimiento es inferior al del

mercado y se estima asi ya que en estos momentos la empresa no se encuentra en condiciones a

nivel organizacional para atender y responder a un crecimiento mas alto que nos podria llevar a

un crecimiento descontrolado.
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Anexo 2.

Tabla 26 — Analisis de costos

PRESUPUESTO DE GASTOS

VENTAS MES 12 MESES
PROYECTADO CLIENTE 1 £.000.000 72.000.000
PROYECTADO CLIENTE 2 £.000.000 72.000.000
PRAOYECTADO CLIENTE 3 £.000.000 72.000.000
MEGACLUS 4.682.000 36.124.000
LAND ROVER 4.000.000 48.000.000
METRO 127 1.000.000 12.000.000
FRIDAYS £.213.000 74.520.000
MEGACLUS 3.100.000 51.200.000
NTERCARTAGENA 4.240.000 30.820.000
MEGACLUS 4.662.000 35.944.000
47.895.000 574.733.000
PAGO POR SERVICIOS

PAGOS MES PAGOAS 12 MESES

ame Carca 1.000.000 12.000.000
Cesar Montoya 1.500.000 18.000.000
=afad Rincon 1.500.000 18.000.000
2uly Beltran 300.000 £.000.000
oda Monmtova 1.000.C000 12.000.000
Yised Santos £00.000 S5.600.000
Carles Gomez 1.400.000 16.800.000

Pedro Restrepo 804.721 7.2565.652
Pablo Rulz 1.000.000 12.000.000
5306721F 111636652

GASTO FLIOS
MENSUALS 12 MESES
Arriendo Oficra y
AAMiNiStracion 766230 $.202.560
Telefono £TB 130.000 1.560.000
Temex 115,000 1.380.000
PMan tigo Cesar 124 000 1.4835 000
Man tigo Ratael 108.000 1.295.000
ASED OFICINA 20.000 560,000
1.323.830 15,825 580
GASTOS VARIABLES

TARJETA DE CREDITO 2.700.000 32.400.000
TRANSPORTES 300.000 3.600.000
PRESTAMIO BANCO 1.347.108 382 437
4.347.108 41.385.432

TOTAL GASTO 14.975.005 168.531.544
TOTAL VENTAS 47.855.000 374788000
|VENTAS MENOS GasTOS | 32.923.291 | 405.856.335|
|conasion:s 30% | 5.875.587 | 121.756.207]
|zENvABILDAD | 23.045.304 | 284.059.445|
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Anexo 3.

TABLA 27 — Estado de perdidas y ganancias

PYG POR TRIMESTRES
1TRIMESTRE 1 (JUN A AGOS) |2 TRIMESTRE (SEP A NOV) |3 TRIMESTRE (DIC A FEB) |4 TRIMESTRE (MAR A MAY) TOTAL PERIODO
PAGO POR SERVICIOS 27.914.163 27.914.163 27.914.163 27.914.163 111.656.652
COMISIONES 18.872.321 23.214.225 12.256.103 14.002.044 68.344.693
GASTOS FIJOS 13.041.324 3.971.640 3.971.640 7.704.760 28.689.364
GASTOS VARIABLES 13.041.324 13.041.324 13.041.324 13.041.324 52.165.296
GASTOS DE MARKETING 4.000.000 4.000.000 3.000.000 5.000.000 16.000.000
OTROS GASTOS 600.000 600.000
TOTAL 77.469.132 72.141.352 60.183.230 67.662.291 277.456.005
VENTAS 125.815.470 129.874.034 56.819.890 93.346.962 405.856.356
ESTADO FINAL PYG ANTES DE INPY 48.346.339 57.732.682 -3.363.341 25.684.671 128.400.351
Anexo 4.

Tabla 28 —Cronograma de actividades

CRONOGRAMA DE ACTIVIDADES
JUNIO 2012 A JUNIO DE 2013

ANO 2012 2013 ]
PROGRAMAS JUNIO [  JULIO | AGOSTO | SEPTIEMBRE | OCTUBRE |NOVIEMBRE[ DICIEMBRE | ENERO | FEBRERO | MARZO | ABRL | MAYO | JUNIO |

PAUTAS DIGITALES

E-MAILING

PUESTA EN MARCHA
PLATAFORMA WEB

RED SOCIAL DE LA
EMPRESA (FACEBOOK)

BLOG INFORMATIVO DE LA
EMPRESA

8.CONCLUSIONES.

En conclusion el trabajo investigativo permitid evidenciar lo que en el principio del
planteamiento de este trabajo de investigacion planteo, es la necesidad de establecer unos
parametros claros y muy especificos para el buen ejercicio de la empresa, esto le dard una
estructura mucho mas firme que le permita proyectarse dentro del sector publicitario y mas

especificamente en el sector del marketing digital.
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Para seguir siendo competitiva se deben poner en marcha distintos planes estratégicos que den
claridad para trazar un mejor camino y establecer con claridad objetivos a corto, mediano y largo

plazo.

El sector del marketing digital en definitiva es un mercado muy atractivo con un crecimiento
progresivo y constante, lo cual permite inferir la viabilidad de la empresa dentro del sector en el
cual actualmente se ha desempefiado 2Brothers, en el cual a utilizado estrategias basicas de
marketing que han ganancia en el poco tiempo de vida de la compaifiia pero estan claro que estas
deben ir variando y mejorando con el transcurso del tiempo, ya que son cada vez mas el nimero
de competidores que estan entrando con estrategias renovadas y modelos de negocios
interesantes y es ahi donde la empresa debe estar muy atenta y actuar proactivamente para

conocer mejor a su competencia y las tendencias en la industria.

La industria digital esta en un constante cambio y lo cual le puede brindar una ventaja a la
empresa si se es bien manejada esta coyuntura, pero por el contrario, si se pierde la pro actividad
de estar evaluando los modelos de negocio y tecnologia que generen la diferenciacion, esta

variable se puede tornar como una gran amenaza.
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