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Resumen

El presente proyecto tiene como objetivo analizar la situacion actual del Centro de Consultoria
Empresarial (CCE) de la Universidad Santo Tomas, resaltando los factores relevantes en su
entorno empresarial. EI propdsito principal es desarrollar un plan de marketing digital basado en
los hallazgos obtenidos, teniendo en cuenta la capacidad técnica y financiera de la organizacion,
con el fin de implementarlo de manera efectiva. Es importante destacar que este estudio se enfoca
en aplicar los conocimientos adquiridos como Profesional en Negocios Internacionales para
abordar un problema especifico identificado en el Centro de Consultoria Empresarial (CCE).
Mediante un enfoque estratégico y orientado a la resolucion de problemas, se busca proporcionar
soluciones préacticas y eficientes que ayuden al CCE a superar los desafios y obstaculos
identificados en su entorno empresarial.

Palabras clave: Centro de Consultoria Empresarial, marketing digital, desafios
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Abstract

The objective of this project is to analyze the current situation of the Business Consulting Center
(CCE) of Universidad Santo Tomas, highlighting the relevant factors in its business environment.
The main purpose is to develop a digital marketing plan based on the findings obtained, taking
into account the technical and financial capacity of the organization, in order to implement it
effectively. It is important to note that this study focuses on applying the knowledge acquired as a
Professional in International Business to address a specific problem identified in the Business
Consulting Center (CCE). Through a strategic and problem-solving approach, it seeks to provide
practical and efficient solutions that help the CCE to overcome the challenges and obstacles
identified in its business environment.

Keywords: Business Consulting Center, digital marketing, challenges
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Introduccion

Los desafios empresariales son cada vez mas complejos y dindmicos, y contar con el apoyo
de consultores experimentados se ha convertido en una estrategia crucial para lograr el éxito
sostenible. Desde pequefias startups hasta grandes corporaciones, los centros de consultoria
ofrecen soluciones personalizadas para mejorar la eficiencia operativa, la productividad, la
estrategia de mercado, la gestion financiera y otros aspectos clave del negocio

En el caso de Colombia, un pais con un entorno empresarial en constante evolucion y donde
el mercado estd compuesto primordialmente por pequefias y medianas empresa (pymes), los
Centros de Consultoria Empresarial (CCE) desempefian un papel fundamental en el desarrollo y
crecimiento de estas empresas, brindando un servicio especializado y asesoramiento experto que
pueden marcar la diferencia en la trayectoria de una empresa.

Es imperante para las empresas que buscan destacarse en el mercado y aprovechar al
maximo sus oportunidades de crecimiento, estar respaldadas constantemente por estos CCE que
no solo brindan conocimientos técnicos y experiencia, sino también una visién fresca y
perspectivas externas que pueden identificar nuevas oportunidades y desafios, aportando un valor
agregado significativo a las empresas.

Ahora bien, estos CCE tienen un gran reto ya que el mercado demanda cada vez mayor
profesionalismo por los diversos cambios que se presentan actualmente. De la misma forma, dar a
conocer sus productos y servicios cada vez requiere de mayor dinamismo y constante evolucion
por la necesidad de integrar las nuevas tecnologias en los procesos de marketing para hacer llegar
la marca a clientes potenciales y fidelizar los actuales.

Es por esto que un plan de marketing para dar a conocer el CCE de la Universidad Santo

Tomaés se vuelve imperante, buscando a través de un estudio minucioso conocer los diferentes
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factores relacionados con el marketing digital que impactan sobre el CCE y de esta forma potenciar
las oportunidades y fortalezas, asi como mitigar las amenazas y debilidades para proponer un plan
de marketing que permita promocionar sus productos y servicios y de esta forma destacar frente a

la competencia actual.
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1. Contexto de la préactica empresarial

1.1. Justificacion

En un entorno empresarial altamente dindmico y competitivo, contar con el apoyo de
profesionales cualificados resulta esencial para afrontar la incertidumbre acerca de las tendencias
y el entorno competitivo. Estos expertos brindan a las empresas la capacidad de adaptarse y
responder de manera efectiva a los desafios del mercado, asi como de identificar oportunidades de
crecimiento y desarrollo. Su conocimiento especializado les permite ofrecer recomendaciones y
estrategias adaptadas a las necesidades y objetivos especificos de cada empresa, con el fin de
maximizar su rendimiento y asegurar su éxito a largo plazo.

Ademas de diagnosticar problemas y proponer soluciones, también desempefian un papel
importante en la capacitacion y formacién de los empresarios y sus equipos de trabajo. A través
de programas de entrenamiento y talleres, ayudan a fortalecer las habilidades y competencias
necesarias para enfrentar los retos del entorno empresarial actual. Todo lo anterior se considera
clave para el desarrollo y fortalecimiento del tejido empresarial colombiano. Su labor contribuye
a mejorar la gestion y competitividad de las micro, pequefias y medianas empresas, fomentando el
crecimiento econdmico y el desarrollo sostenible del pais.

Por lo tanto, la promocién de los servicios del Centro de Consultoria Empresarial (CCE)
adquiere una relevancia crucial tanto para el crecimiento y sostenimiento de la empresa como para
respaldar a las pymes, las cuales desempefian un papel fundamental en la economia nacional. Esta
promocion no solo brinda una oportunidad de acceso a los servicios ofrecidos por la organizacion,
sino que también busca fortalecer la capacidad operativa de las pymes y mejorar su competitividad

en el mercado.



PLAN DE MARKETING DIGITAL CCE USTA 11

Al promocionar los servicios del CCE, se crea un espacio propicio para el desarrollo de
diversos proyectos, ya que se brinda una atencion inmediata a los requerimientos necesarios para
su ejecucion. Esto significa que las pymes pueden obtener el apoyo y los recursos necesarios de
manera oportuna, lo que les permite enfrentar los desafios de manera eficiente y alcanzar el éxito
en sus iniciativas empresariales.

La promocién de los servicios del CCE también contribuye al fortalecimiento del entorno
empresarial en general. Al acceder a los servicios y recursos ofrecidos por la organizacion, las
pymes pueden mejorar su capacidad operativa, adquirir conocimientos especializados y establecer
alianzas estratégicas. Por tanto, es esencial destacar la importancia de esta labor y trabajar en la

promocion efectiva de los servicios del CCE

1.2. Objetivos

1.2.1. Objetivo general
Elaborar un plan de mercadeo para la virtualizacién de los servicios ofrecidos por el Centro

de Consultoria Empresarial de la universidad Santo Toméas de Bucaramanga.

1.2.2. Objetivos especificos

Realizar un diagndstico organizacional como proceso analitico para conocer la situacion
actual y real de la empresa, tanto en el contexto interno como externo

Proponer una estrategia a partir del analisis realizado que permita mejorar el

posicionamiento de los servicios ofrecidos por el CCE
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Elaborar una herramienta para el seguimiento de la estrategia que permitan medir su

desempefio por medio de indicadores.

2. Perfil de la empresa
En este capitulo desarrolla la propuesta de valor propuesta de valor, la cual propone la
creacion e implementacion de la misién, vision y organigrama para la empresa, resaltado la
filosofia empresarial con la que se trabaja e intentando fortalecer la estructura organizacional de

la misma.

2.1. Razon Social de la empresa

El CCE esta ubicado en la Zona Franca Santander, es una unidad de servicio perteneciente
a la facultado de Negocios Internacionales de la Universidad Santo Tomas. Esta orientada al
fortalecimiento y desarrollo econémico y productivo de la region, mediante la oferta de servicios
especializados para que las organizaciones logren estandares superiores de competitividad
nacional e internacional. El Centro tiene experiencia en el desarrollo de procesos de consultoria
relacionados con la internacionalizacion y el fortalecimiento empresarial de indole nacional y
regional, los cuales se han trabajado de manera articulada con entidades tales como la Camara de

Comercio de Bucaramanga

2.2. Objeto social de la empresa
Dentro de los servicios que ofrece el CCE se encuentra: i) Asesorias y consultorias a
empresarios interesados en fortalecer su oferta para competir en mercados globales y optimizar

sus operaciones para hacerlas mas rentables, ii) Entrenamiento empresarial para programas
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abiertos dirigidos a la comunidad en general y a la medida de acuerdo con las necesidades de las
organizaciones en diferentes temas gerenciales, marketing, fortalecimiento empresarial e
internacionalizacion, iii) Proyectos de cofinanciacion, gestion de recursos de cofinanciacion del
orden internacional, nacional y regional, tanto en el sector publico como en el privado, en
beneficios de los sectores economicos y sociales de la region, como proponente de los proyectos
o aliado en la ejecucion de estos, iv) Emprendimiento, creatividad e innovacién empresarial,
mediante el acompafiamiento permanente a emprendedores empleando metodologias como:

Lego’s serious play, The Canvas business model, Lean startup, Empathy map, Design thinking .

2.3. Direccion, teléfono, correo electrénico y jefe inmediato en la empresa

Km 4 Anillo Vial Floridablanca, Santander, Floridablanca, Santander 681004, CO

Figura 1. Localizacion Centro de Consultoria Empresarial
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2.4. Estructura organizacional
A continuacion, se detallan la misidn, vision y organigrama de la empresa, que reflejan su

proposito, direccion estratégica y estructura organizativa.

2.4.1. Mision de la empresa

El CCE tiene por mision ofrecer servicios especializados soportados en la articulacién de
la oferta institucional - multidisciplinaria, por medio de diversas modalidades, como: investigacion
- estudios, educacion continuada, formulacion y desarrollo de proyectos de cofinanciacion,
cooperacion internacional, como también asesorias y consultorias pendientes a solucionar
problemas o necesidades, y al aprovechamiento de las oportunidades del tejido empresarial
santandereano y de las diferentes regiones del pais, oferentes de bienes y servicios para el mercado
nacional o internacional, propiciando la dinamica entre el sector académico y productivo, para ser

coparticipes del desarrollo econémico regional.

2.4.2. Vision de la empresa

Para el afio 2025, el CCE, apoyado en alianzas estratégicas con diversas entidades de
caracter publico y privado, se habré posicionado a nivel regional y nacional como una alternativa
de atencidn directa al sector empresarial - Mipymes, quienes, a su vez, habran mejorado su
productividad y competitividad, gracias a los servicios especializados multidisciplinarios recibidos
con la finalidad de acceder o mejorar su participacion en los mercados regionales, nacionales e

internacionales, fortaleciéndose a la par los sectores econémicos, para la construccion del pais.
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2.4.3. Organigrama

La figura del organigrama (ver Figura 2) por procesos es una herramienta poderosa que
refleja la distribucién de responsabilidades y autoridades en la organizacidn, resaltando la relacion
entre los equipos y las actividades funcionales. A través de esta representacion grafica, se logra
una vision holistica de como el CCE opera de manera integrada para alcanzar sus objetivos

estratégicos y cumplir con sus funciones esenciales.

Figura 2. Organigrama por procesos CCE
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2.5. Macroentorno
A continuacion, se realiza un analisis de los factores externos (macro y microentorno) que
afectan la actividad comercial del CCE. Este analisis es fundamental para comprender los aspectos

mas relevantes que influyen en la actividad comercial de la empresa y que tienen un impacto
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directo en su estabilidad. Para cumplir con lo anterior se realiz6 una busqueda en diferentes fuentes
bibliograficas que permitiran proponer una estrategia acorde a los hallazgos obtenidos y que se

ajuste a las necesidades y requerimientos de la organizacion.

2.5.1.1. Factores politicos. La consultoria empresarial sostenible se ha convertido en una
necesidad urgente, ya que las empresas buscan integrar practicas sostenibles en su modelo de
negocio y contribuir al logro de los Objetivos de Desarrollo Sostenible (ODS) establecidos por las
Naciones Unidas. Estos objetivos abarcan una amplia gama de areas, como la reduccion de la
pobreza, la igualdad de género, la energia limpia, la educacion de calidad, la accion climaética,
entre otros.

Para implementar con éxito programas de consultoria empresarial sostenible, es
fundamental contar con colaboradores conscientes y comprometidos con las buenas practicas
sostenibles. Estos colaboradores deben comprender la importancia de la sostenibilidad y estar
dispuestos a adoptar cambios en su forma de trabajar y tomar decisiones. Ademas, deben estar
informados sobre las Gltimas tendencias y avances en materia de sostenibilidad empresarial para
poder brindar asesoramiento especializado.

La consultoria empresarial sostenible abarca diversas areas de enfoque, como la gestion
ambiental, la responsabilidad social corporativa, la cadena de suministro sostenible, la eficiencia
energética y la adopcion de tecnologias limpias. Estos aspectos requieren de profesionales
capacitados y con conocimientos actualizados para poder ofrecer soluciones integrales y efectivas.

Al colaborar con consultores empresariales sostenibles, las organizaciones pueden
identificar oportunidades de mejora, establecer metas y objetivos sostenibles, implementar

practicas de gestion ambiental, promover la inclusion social y mejorar su reputacion corporativa.
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Ademas, los consultores pueden proporcionar orientacion estratégica para integrar los ODS en la
vision y mision de la organizacion, y desarrollar estrategias y acciones concretas para avanzar en

su cumplimiento.

2.5.1.2. Factores economicos. En Colombia, aproximadamente el 90% del tejido
empresarial estd conformado por micro, pequefias y medianas empresas. Dentro de este contexto,
los Centros de Consultoria Empresarial (CCE) desempefian un papel fundamental al identificar
problemas, realizar diagnosticos de necesidades y brindar soluciones.

Este tipo de organizaciones se convierten en aliados estratégicos para las empresas en
crecimiento, ya que ofrecen una amplia gama de servicios especializados y conocimientos técnicos
Su objetivo principal es impulsar el crecimiento y la competitividad de las organizaciones,
fomentando la implementacion de préacticas eficientes y estratégicas. Por tanto, la consultoria y
asesoria empresarial, en las areas administrativas y tecnoldgicas, se valoran como herramientas de
vital importancia para la supervivencia y crecimiento de las unidades productivas, al proveer la

asistencia en temas puntuales de la gestion del negocio (Alvarez & Jiménez, 2020).

2.5.1.3. Factores sociales. Los CCE ofrecen una amplia gama de servicios especializados
para satisfacer diversas necesidades empresariales. Entre los perfiles de consultoria que se
encuentran disponibles se incluyen:

Liderazgo organizacional: brindar asesoramiento y apoyo en el desarrollo de habilidades
de liderazgo, gestion del talento y creacién de equipos de alto rendimiento.

Gobierno corporativo: establecer practicas de gobierno corporativo efectivas y

transparentes, fortaleciendo la estructura organizativa y promoviendo la rendicion de cuentas.
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Construccion del marketing y estrategias digitales: desarrollar planes de marketing
efectivos, incluyendo estrategias digitales para alcanzar y comprometer a los clientes en el entorno
digital actual.

Desarrollo de la planeacion estratégica y modelo de negocio: crear planes estratégicos a
largo plazo y en la definicion de modelos de negocio solidos que impulsen el crecimiento y la
rentabilidad.

Disefio de empaque e imagen corporativa: asesorar el disefio de empaques atractivos y la
creacion de una imagen corporativa coherente, que refleje los valores y la identidad de la empresa.

Acompafiamiento en la mejora e innovacion de operaciones y logistica: identificar
oportunidades de mejora en los procesos operativos y logisticos, optimizando la eficiencia y
reduciendo costos.

Atencion y andlisis del riesgo psicosocial: evaluar el ambiente laboral y ofreciendo
soluciones para mejorar la salud mental y emocional de los colaboradores, promoviendo un
entorno laboral saludable.

Responsabilidad social empresarial: asesorar en la implementacion de précticas
sostenibles y éticas, que contribuyan al bienestar de la sociedad y al desarrollo sostenible.

Estos servicios son llevados a cabo por profesionales especializados en cada area, que
trabajan de manera integrada para ofrecer respuestas oportunas y adaptadas a los desafios que se
presentan en el mercado empresarial. De esta manera, los CCE se posicionan como un aliado
estratégico para las empresas, proporcionando el apoyo necesario para su crecimiento y éxito en

un entorno competitivo.
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2.5.1.4. Factores tecnoldgicos. En respuesta a la dindmica del mercado actual y los
cambios constantes en el entorno empresarial, han surgido nuevas propuestas que buscan brindar
un apoyo especializado a las empresas. Entre estas propuestas, se destacan los servicios integrales
de tecnologia, que ofrecen soluciones especializadas en areas como infraestructura, seguridad,
gestion y analisis de datos.

Estas organizaciones se enfocan en compartir practicas orientadas hacia los nuevos
sistemas tecnoldgicos con el objetivo principal de impulsar el crecimiento y desarrollo de las
diferentes organizaciones. Reconociendo la importancia de la tecnologia en el entorno empresarial
actual, estas empresas especializadas se dedican a proporcionar soluciones a medida que se

adaptan a las necesidades especificas de cada empresa.

2.5.1.5. Factores ecoldgicos. En el contexto actual, las politicas dirigidas a la proteccion
y preservacion del medio ambiente se estan volviendo cada vez mas sélidas y necesarias. En un
mundo en constante cambio, no solo los clientes demandan productos y servicios respetuosos con
el medio ambiente, sino que también existen diversas normativas que obligan a las empresas a
establecer politicas que protejan los ecosistemas en los lugares donde operan.

El creciente reconocimiento de los impactos ambientales negativos causados por las
actividades empresariales ha llevado a un cambio de mentalidad en las organizaciones. Ahora se
comprende que la sostenibilidad y la responsabilidad ambiental son aspectos cruciales para
garantizar un futuro prospero y equilibrado.

Los consumidores, cada vez mas conscientes, estan optando por productos y servicios que

minimicen su huella ecolégica y sean respetuosos con el medio ambiente. Esto ha creado una
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demanda significativa de empresas que adopten practicas sostenibles y ofrezcan soluciones que
sean social y ambientalmente responsables.

Ademéas de las expectativas de los consumidores, las regulaciones y normativas
gubernamentales estan impulsando a las empresas a establecer politicas ambientales sélidas. Estas
normativas varian segun el pais y la region, pero en general buscan limitar la contaminacion,
promover el uso eficiente de los recursos naturales, regular la gestion de residuos y fomentar la
transicion hacia energias limpias y renovables.

Estas politicas ambientales incluyen medidas como la implementacion de tecnologias mas
limpias, la reduccion de emisiones contaminantes, la gestion adecuada de residuos, el uso
responsable del agua y la conservacion de la biodiversidad. Ademas, las empresas se ven cada vez
mas incentivadas a adoptar précticas de economia circular, que implican el uso eficiente de los
recursos y la reduccién de residuos a través del reciclaje, la reutilizacion y el disefio de productos

ecoeficientes.

2.6. Microentorno

Para estudiar el microentorno se analizan las cinco (5) fuerzas de Michael Porter. Para
cumplir con lo anterior se utilizo el instrumento propuesto por Castillo y Suérez (2016), el cual
busca abarcar estas cinco fuerzas de una manera concreta, ajustando una serie de preguntas al

contexto de la empresa.

2.6.1. Poder de negociacién con los proveedores
A partir de los resultados obtenidos en la Tabla 1 se evidencia que esta fuerza representa

una amenaza para la empresa toda vez que se perciben a los proveedores de los servicios con un
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impacto limitado en la capacidad de la empresa para establecer términos favorables en las
negociaciones. Esto podria indicar que existen maltiples proveedores en el mercado que ofrecen
productos o servicios similares, lo que reduce su influencia en la fijacion de precios y condiciones.
Para los proveedores con bajo poder de negociacion, es importante mantener una variedad de
opciones y evaluar constantemente las ofertas disponibles en el mercado para obtener los mejores

términos posibles.

Tabla 1. Poder de negociacién de proveedores

Calificacién

Cuestionario
1 2 3 4

¢ Tiene acceso a proveedores que le brindan materias primas econémicas

. X
y de calidad?
¢La cantidad de proveedores es suficiente para satisfacer las necesidades X
de todos los compradores?
¢La mayoria de los insumos de la comparfiia son suministrados por un X
mismo proveedor?
¢Puede cambiar facilmente de proveedor? X
¢Los proveedores de las empresas de la industria cuentan con una alta X
reputacion?
¢Los proveedores amenazan con instalar negocios como el suyo? X
¢Existen materias primas sustitutas? X
¢Los precios de los insumos influyen en la determinacién del precio del X
producto?
¢Son importantes los insumos en la diferenciacion de los productos de la X
industria?
¢ Es facil que sus proveedores accedan a bajar los precios? X
¢Ofrecen los proveedores plazos de pago? X
¢Ofrecen los proveedores modalidades de pago como tarjetas de crédito, X

por internet, cheques, etc.?
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Calificacion

Cuestionario

¢Existe una alta diferencia en los precios de los proveedores? X
¢Es féacil que los proveedores encuentren nuevos clientes? X

¢Son sus proveedores asequibles a establecer alianzas estratégicas que
permitan reducir costos?

Adaptado de Castillo y Suérez (2016).

2.6.2. Poder de negociacién con los clientes

Los resultados obtenidos sefialan que el poder de negociacion de los clientes tiene un
impacto limitado en la capacidad de la empresa para establecer condiciones y precios en las
negociaciones. Esto podria sugerir que la empresa cuenta con una base diversificada de clientes y
gue no estan altamente concentrados en términos de poder de compra. Para los clientes con bajo
poder de negociacion, la empresa podria enfocarse en mantener una alta calidad de productos y
servicios, asi como en brindar un buen servicio al cliente para mantener la satisfaccion y lealtad

de los clientes existentes.

Tabla 2. Poder de negociacion con los clientes

Calificacion

Cuestionario

¢Cuenta con muchos clientes potenciales para sus productos? X

¢Los clientes suelen comprar grandes volimenes? X

¢Se asocian frecuentemente los clientes con otras empresas para
comprar?

¢Los consumidores son exigentes? X

¢ Conoce el nivel de satisfaccion de sus compradores? X

¢Los compradores son leales a la marca? X
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Calificacion
Cuestionario
2 3 4
¢Los clientes compran frecuentemente productos de la empresa? X
¢Es fécil para las empresas de la industria conseguir un espacio favorable
en las estanterias de distribuidores fuertes quienes son sus principales X
clientes?
Los compradores de los productos de las empresas de la industria le dan X
mucha importancia a las reducciones en los precios?
¢Es importante la compra de sus productos para los clientes, es decir, no
. - X
tienen la posibilidad de posponerla, de comprar productos usados, etc.?
¢Los consumidores pueden facilmente cambiarse a marcas X
competidoras?
¢Los compradores facilmente podrian integrarse como proveedores? X
¢Los compradores presionan para que los precios bajen? X
¢Para los compradores es importante el precio a la hora de adquirir el X

producto o servicios?

Adaptado de Castillo y Suarez (2016).

2.6.3. Amenaza de entrada de nuevos competidores

Los resultados obtenidos sugieren que la barrera para que nuevos competidores ingresen al

mercado es moderada. Es posible que existan ciertos obstaculos, como la necesidad de capital

inicial o el conocimiento técnico, pero que no sean tan prohibitivos como para evitar

completamente la entrada. Por otra parte, se percibe que la barrera para que nuevos competidores

ingresen al mercado es alta. Esto podria estar relacionado con factores como la necesidad de

inversiones sustanciales, economias de escala ya establecidas, tecnologias patentadas o

regulaciones gubernamentales que dificulten la entrada.

Para la amenaza de entrada de nuevos competidores en el nivel medio, la empresa podria

considerar el fortalecimiento de sus ventajas competitivas actuales. Esto podria incluir la mejora
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de la marca, el desarrollo de relaciones sélidas con los clientes y la inversion en innovacion para

mantenerse a la vanguardia.

Tabla 3. Amenaza de entrada de nuevos competidores

Calificacion
1 2 3 4

Cuestionario

¢Cree que es facil que otras empresas ingresen a ofrecer sus mismos
productos o servicios?

¢La competencia tendria necesidad de tecnologia y dificultad de acceder
a esta?

¢La competencia tendria dificultad al enfrentarse a empresarios que
cuentan con experiencia al momento de desarrollar sus actividades?

¢La competencia tendria necesidad de conocimientos especializados? X

¢La competencia tendria la necesidad de un cuantioso capital? X
¢La competencia tendria que enfrentar una fuerte lealtad del consumidor
hacia determinadas marcas?

¢Los nuevos competidores tendrian que enfrentar una probable reaccion
por parte de los deméas competidores?

Adaptado de Castillo y Suarez (2016).

2.6.4. Amenazas de entrada de productos sustitutos

El 70% de las respuestas se ubicaron en la categoria de "medio” nivel de amenaza de
productos sustitutos. Esto indica que existe cierta competencia por parte de productos sustitutos,
pero no se percibe que esta competencia sea abrumadora o inminente. Es posible que existan
alternativas en el mercado que podrian satisfacer necesidades similares, pero no representan una
amenaza significativa en este momento.

Dado gue la amenaza de productos sustitutos se encuentra en un nivel medio, es importante
estar atento a las tendencias del mercado y a los cambios en las preferencias de los consumidores.
La empresa podria considerar la mejora constante de sus productos y la innovacion para

mantenerse atractiva y relevante. La inversion en la diferenciacion de productos y la construccién
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de una marca s6lida puede ayudar a reducir la sensibilidad de los consumidores hacia los productos

sustitutos, lo que puede ser especialmente importante en un mercado con amenazas moderadas.

Tabla 4. Amenaza de entrada de productos sustitutos

Cuestionario

¢En el sector en el que usted trabaja participan muchos competidores?

¢Aparecen nuevos competidores rapidamente?
¢Hay pocos clientes?

¢El nimero de clientes esta aumentando?
Existen productos o servicios que actualmente sean o puedan convertirse
en sustitutos de los de la industria?

¢Reconoce cuéles son los productos por los que los clientes pueden
cambiar los suyos?

¢ Existe poca publicidad de productos existentes?

¢Los productos o servicios sustitutos representan una amenaza para los
competidores de esta industria?

¢Poseen los productos o servicios sustitutos menores precios que los
productos existentes?

¢Los clientes aumentan la compra de los productos o servicios cuando
se realizan reducciones en los precios?

¢Los compradores tienden a cambiar sus productos por otros que
satisfacen las mismas necesidades?

¢Hay poca lealtad en los consumidores hacia los productos existentes?

¢Se diferencian los productos de las empresas de la industria frente a los
de sus competidores?

Calificacion
1 2 3 4
X
X
X
X
X
X
X
X
X
X
X
X
X

Adaptado de Castillo y Suarez (2016).
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2.6.5. Rivalidad entre competidores existentes

Dado que la rivalidad entre competidores existentes se encuentra en un nivel medio, es
fundamental centrarse en la diferenciacion y en la creacion de propuestas de valor Unicas para los
clientes. Esto puede ayudar a destacar en un mercado donde la competencia es significativa. La
vigilancia constante de las estrategias y movimientos de los competidores, asi como la adaptacion
rapida a los cambios en el mercado, pueden ser cruciales para mantener y aumentar la cuota de

mercado en un entorno competitivo.

Tabla 5. Rivalidad entre competidores existentes

Concepto Calificacion
Cuestionario para la medicion de indicadores 1 2 3 4
¢Los competidores actuales son de igual tamafio? X
¢Hay presencia de grandes empresas? X
¢Hay presencia de competencia extranjera en la industria? X
¢La competencia esta ofreciendo productos mas atractivos? X
¢Lademanda de la industria varia constantemente? (segun temporadas, X
ciclos...)
¢Resultan comunes las guerras de precios en la industria? X
¢Los productos de la industria s6lo se venden en ciertas temporadas? X
¢Las empresas rivales difieren en cuanto a visiones, propdsitos, X
estrategias, recursos, origen y culturas?
¢Las empresas rivales pueden responder con contraataques a los X
cambios en estrategias?
¢Sus productos tienen un buen posicionamiento frente a los de la X

competencia?

¢Conocen las principales fortalezas de la competencia? X
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Concepto

Calificacién

¢Conocen las principales debilidades de sus competidores?

¢Conoce cudles son las principales estrategias de los competidores?

¢Las empresas de la industria poseen una marca posicionada y con
buena reputacion en el mercado?

¢Las empresas de la industria ofrecen descuentos a los compradores?
¢Las empresas de la industria ofrecen la posibilidad de plazos de pago?

¢Ofrecen las empresas de la industria modalidades de pago como
tarjetas de crédito, por internet, cheques, etc.?

¢Las empresas de la industria dependen en un gran porcentaje de los
pedidos totales de los clientes que poseen?

X

Adaptado de Castillo y Suarez (2016).

3. Cargo y funciones desempefiadas

Dentro de esta seccidn se describe el cargo desempefiado al interior de la empresa, teniendo

en cuenta el objetivo principal del proyecto, las funciones que fueron asignadas por el personal de

la entidad y las actividades ejecutadas.

3.1. Cargo desempefiado

Consultor junior programa futuros exportadores en alianza con Procolombia y la

Universidad Santo Tomas de Aquino.

3.2. Funciones asignadas

Para el ejercicio del cargo descrito previamente se asignaron las funciones que se

encuentran dentro de la Tabla 6.



PLAN DE MARKETING DIGITAL CCE USTA 28

Tabla 6. Listado de funciones y horas asignadas

Nombre de la funcion Horas por
semana

Proponer y presentar un cronograma de trabajo (quincenal). 2
Implementar y analizar los resultados obtenidos 12
Apoyo a los procesos administrativos del area. 8
Org_anizaci()n del equipo de trabajo por areas para la ejecucion de 8
auditorias.
Formular estrategias y planes de accion a corto y mediano plazo. 6
Realizar y presentar informes a los jefes de cada &rea. 1
Hacer correcciones y mejoras 1

Total 48

3.3. Procesos, procedimientos y herramientas

3.3.1. Propuesta de la estrategia

Una vez conocidos los aspectos mas importantes de la empresa, se propone una estrategia
que permita incrementar las ventas actuales, con base en los objetivos comerciales y los
requerimientos del mercado potencial sobre el cual la empresa busca impactar. A partir de lo
anterior se propone una estrategia intensiva la cual busca aprovechar las oportunidades del
mercado mediante el crecimiento y la expansion de la empresa, buscando incrementar la cuota de
mercado a partir de la intensificacion en la promocion de sus productos y servicios por medio de
campafias de publicidad. Esta estrategia permitird mejorar la posicion competitiva de la empresa
con los productos y servicios existentes

La estrategia comercial se enfatiza en promocionar los diferentes productos y servicios por
medio de una aplicacién, buscando aprovechar las nuevas tecnologias para llegar a més clientes

potenciales.
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3.3.2. Andlisis técnico y financiero

Con base en las caracteristicas técnicas requeridas para el disefio del aplicativo movil, se
realizaron dos cotizaciones con la finalidad de evaluar el costo que tendria la virtualizacion de los
servicios ofertados por el CCE, a continuacion, se presentaran las caracteristicas que cumplen los
desarrolladores de software contactados, la calificacion y el peso asignado fueron determinados
por la gerencia donde se establecié cada factor y se determiné una escala de calificacion, donde 5
es muy importante, 4 bastante importante, 3 moderadamente importante, 2 poco importante y 1
no es importante.

Posterior a la calificacion para la ponderacion propuesta de los desarrolladores, se realizara
una evaluacion por puntos, lo cual permitira conocer cuales son los factores que cumplen o no
cumplen; los factores descritos fueron seleccionados en conjunto con el equipo de trabajo de la
organizacion. Los factores se describen a continuacion:

e Disefio, desarrollo e implementacion de software.

e Disefio de base de datos de clientes.

e Implementacion del certificado digital SSL.

e Soporte técnico permanente y disponible 24 horas ante incidentes durante la puesta en
marcha.

e Generacion de reportes generales
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Tabla 7. Ponderacién propuestas desarrolladores
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Caracteristica

Diseflo, desarrollo e
implementacion de
software.

Disefio de base de datos
de clientes.

Implementacion del
certificado digital SSL.

Soporte técnico
permanente y disponible
24 horas ante incidentes
durante la puesta en
marcha.

Generacion de reportes
Generales

Total

Peso asignado

34%

24%

16%

14%

12%

Earsof

App Colombia

Calificacion Ponderacion Calificacion Ponderacion

5 1,7
5 1,2
4 0,64
2 0,28
2 0,24

4,06

4 1,36
4 0,96
3 0,48
1 0,14
1 0,12

3,06

A partir de la evaluacion se puede observar que Earsof obtuvo una calificacion de 4,06,

mientras que App Colombia obtuvo 3,06. A pesar de esto, se realizara un analisis para cada una

de las propuestas, buscando identificar el valor agregado que ofrecen las empresas y establecer

cual se encuentra orientada o direccionada a las necesidades puntuales de la organizacion.

App Colombia:

Empresa colombiana con mas de 3 afios en el mercado, la cual tiene como propuesta de

valor implementar soluciones y herramientas tecnoldgicas que permitan la virtualizacion de

cualquier empresa 0 emprendimiento sin importar su tamafio (Veldsquez, 2022). Dentro de sus

clientes corporativos se encuentran Audi Colombia, Willard y Land Rover Colombia.
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De la misma manera se resalta que la propuesta esta planeada en desarrollarse entre 120 y
180 dias con una opcion de pago 50% anticipado y 50% contra entrega, la propuesta econémica
fue presentada por un valor de $ 15.000.000 COP y un pago mensual de $190.000 COP para poder

contar con el servicio de soporte y reportes diarios.

Tabla 8. Cumplimiento de caracteristicas App Colombia

Caracteristica Cumple No
cumple
Disefio, desarrollo e implementacién de software. X
Disefio de base de datos de clientes. X
Implementacién del certificado digital SSL. X
Soporte técnico permanente y disponible 24 horas ante incidentes X

durante la puesta en marcha.
Generacion de reportes generales X
Adaptado de App Colombia (2020).

Earsfot.

Empresa colombiana con mas de 7 afios en el sector, la cual cuenta con reconocimiento en
el mercado y con clientes corporativos como Sociedad Minera de Santander y Enciso, cuenta con
una propuesta de valor basada en brindar un servicio completo, agil, oportuno y a la medida de los
clientes. La propuesta presentada se encuentra proyectada para ser ejecutada entre 90 y 120 dias,
los cuales se encuentran sujetos al ambiente de pruebas y evolucion (Velasquez, 2022). Asimismo,
el complemento ya sea la app o la aplicacion en linea tardaria 45 dias méas en desarrollarse.

De la misma manera, se resalta que la propuesta presentada tiene un valor de veintidos
millones quinientos mil pesos M/CTE ($22.500.000) + IVA'y el desarrollo de la app o el sistema

virtual tendria un valor de cinco millones de pesos M/CTE ($5.000.000) + IVA.
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Tabla 9. Cumplimiento de caracteristicas de Earsoft
Caracteristica Cumple  No cumple
Disefio, desarrollo e implementacion de software. X
Disefio de base de datos de clientes.
Implementacidn del certificado digital SSL.

Soporte técnico permanente y disponible 24 horas ante incidentes durante la

puesta en marcha.

Generacion de reportes Generales Consolidacion Diaria de los recaudos.
Adaptado de Earsoft.

X
X
X
X

Como se puede observar, la empresa debe realizar una inversion aproximada de
$23.000.000 COP para realizar la virtualizacion de sus servicios ya sea mediante un aplicativo
movil o mediante su pagina web, asi mismo, se estima que se el desarrollo de este nuevo canal de
pago tardaria entre 3 y 4 meses y la implementacion o salida en vivo para realizar las pruebas
reales durante el primer mes de funcionamiento en el mercado de la app, razon por la cual se
sugiere que durante este tiempo se realicen campafas de sensibilizacion, facilitando que los
clientes reconozcan la innovacion tecnoldgica de la organizacion dentro de sus procesos de mejora

continua.

3.3.3. Indicadores de seguimiento

Con base en las estrategias anteriormente propuestas se plantea realizar un seguimiento de
desempefio por medio de la herramienta Balanced Scorecard, ya que esta permite evaluar la
efectividad de la app desde la perspectiva financiera, cliente externo e interno teniendo en cuenta
el desarrollo de aprendizaje y experiencias que fortalecen el grado de conocimiento del equipo de

trabajo.
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Tabla 10. Indicadores de Seguimiento
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atencion al cliente

Perspectiva Objetivo Formula de calculo Responsable Periodicidad
. - Venta afio actual — Venta aho anterior Departamento
Mejorar indices de ( — - ) de Fi S tral
ventas en un 45% Venta aio anterior € Finanzas y | oemestra
. . * 100 Gerencia
Financiera Incrementar margenes Departamento
. g Ingresos — Inversion par
de rentabilidad en un — *100) de Finanzas y | Semestral
65% Inversion Gerencia
Aument_ar_ el Tréfico en péginas web, redes sociales y visitas | Departamento .
reconocimiento de : ) Trimestral
registradas en las tiendas de mercadeo
marca en un 75%
Mejorar el servicio al (Calidad PeTCibida> Departamento | ¢ oo
cliente en un 55% Calidad esperada de mercadeo
Clientes Captar un 55% de Clientes nuevos — Clientes iniciales Departamento _
nuevos clientes ( ol " ) *100 |de Talento | Trimestral
lentes iniciales Humano
Aumentar la
satisfaccion y lealtad | Numero clientes satisfechos — Total clientes | Departamento
' _ Semestral
de los clientes en un Total de clientes de mercadeo
85%
Mejo.r"flr _canales de (Medios digitales disponibles — Medios digitales | Departamento .
atencion interna en un | ‘. NN - Trimestral
7506 utilizados) / Medios digitales utilizados de mercadeo
Procesos Aumentar la eficiencia Departamento
internos en los procesos en un | Resultados auditorias por area de Talento | Bimensual
95% Humano
Impulsar  valor de | (# Ferias y eventos afio actual — # Ferias y eventos | Departamento
4 ; ; - . Semestral
marca en un 35% afio anterior) / # Ferias y eventos afo anterior de mercadeo
Capacitar al 85% del _ Departamento
Aprendizaje y | personal en estrategias N° de personal capacitado P
s - 100 de Talento | Anual
crecimiento de mercadeo y Total trabajadores Humano
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Perspectiva Objetivo Formula de calculo Responsable Periodicidad
Departamento
Mejorar la | (Inversion infraestructura tecnoldgica afio actual — | de Talento
infraestructura Inversion infraestructura tecnoldgica afio anterior) / | Humano, Anual
tecnoldgica en un 65% | Inversion infraestructura tecnoldgica afio anterior Mercadeo y
Finanzas

Los indicadores de seguimiento desempefian un papel fundamental en la evaluacion y gestién de diversos aspectos de una
organizacion o proyecto. Son herramientas esenciales que permiten medir el rendimiento, detectar tendencias y tomar decisiones

informadas. A través de estos indicadores, se obtiene una vision clara y objetiva de coémo se estan logrando los objetivos establecidos y

se pueden identificar areas de mejora o éxito.

A partir de los indicadores propuestos, se pretende realizar un monitoreo exhaustivo de la estrategia con el objetivo primordial
de evaluar el progreso en cada una de las tareas definidas. Esta evaluacidn sistematica permitira la realizacion de ajustes o modificaciones
pertinentes si las metas establecidas no estan siendo alcanzadas. De manera similar, se espera que las actividades sean flexibles y

adaptables para responder a las posibles fluctuaciones y cambios que puedan surgir en el entorno. Esta adaptabilidad garantizara que las

acciones tomadas estén en sintonia con las necesidades de un mercado en constante evolucion.




PLAN DE MARKETING DIGITAL CCE USTA 35

4. Marco conceptual y normativo

4.1. Plan de mercadeo

Un plan de mercadeo, también conocido como plan de marketing es considerado un
instrumento de gestion imprescindible dentro del proceso de planificacion que se debe llevar a
cabo para lograr el éxito en una organizacion, principalmente la herramienta es estratégica a la
hora de definir sus funciones y los campos de responsabilidad, asi mismo se permite conocer el
mercado, los competidores, las condiciones econdmicas, la tecnologia entre otros, de este modo
ayuda a lograr los objetivos corporativos relacionados con cada organizacion y puede controlar la
gestion ya que prevé los diferentes cambios que pueden presentarse para resolverlos de una

manera adecuada. (Castrillon, 2016)

4.1.1. Importancia del mercadeo

Las empresas de hoy en dia que son exitosas estan muy comprometidas con los clientes
para poder satisfacer sus necesidades, por tal motivo ponen en funcionamiento la mercadotecnia.
Es por esto por lo que a diario motivan y capacitan al personal que tienen dentro de la empresa
para establecer una buena relacion con los clientes inculcando valores y principios para que asi
puedan dar lo mejor de ellos. Es por esto por lo que al Desarrollar grandes estrategias se ayuda a
las empresas a posicionarse en un lugar muy rentable en el mercado, dandose a conocer, mejorar
la oferta, aumentar las ventas y utilidades, optimizar recursos y sobre todo hacer que los clientes
sean leales al producto o servicio.

De este modo el mercadeo o la mercadotecnia se encarga del proceso de planear las

actividades de la empresa en relacion con el precio, la promocién, distribucién y venta de bienes
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y servicios que ofrece, asi como la definicién del producto o servicio en base a las preferencias del
consumidor, de forma tal que permitan crear un intercambio entre empresa y consumidor que

satisfaga los objetivos de los clientes y de la propia organizacion. (Ceballos, 2017)

4.1.2. Etapas del plan de mercadeo

Generalmente el plan de mercadeo se realiza en tres (3) etapas, analisis, diagnostico y
definiciones; El analisis, en esta etapa inicial se debe realizar una investigacion detallada de los
aspectos, factores y variables presentes en el micro y macroentorno que afectan a la empresa de
manera directa o indirecta, se recomienda emplear datos que sean cuantificables, verificables y
sustentables que faciliten el contraste con los resultados de la organizacion durante los Gltimos 5
afios.

Posterior a ello, se realiza un diagndstico el cual se fundamenta en realizar un analisis de
los datos obtenidos anteriormente y los cuales permitan determinar las fortalezas, debilidades
oportunidades y amenazas, donde se organizan en una matriz de opciones estratégicas. Finalmente,
las definiciones se plantean inicialmente con los objetivos de la empresa, de los cuales se
desprenden estrategias, tacticas y planes de accion, que se integran de manera organizada en un
cronograma de actividades, que facilita la elaboracion del costo cada accion de mejora y finalmente
se disefia un estado de resultados asociado al plan de mercadeo (Universidad Autonoma de Cali -
UAO, 2017).

Autores como Guzmén (2014), sugieren que dentro del plan de mercadeo debe algunos
pasos para la elaboracion del plan de marketing:

1. Identificar la mision, vision y objetivos de la empresa.

2. Realizar analisis externos e internos acerca del negocio.
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3. Definir los objetivos generales basados en los resultados de los estudios o anélisis
externos e internos.

4. ldentificar las estrategias idoneas, para lograr un mercadeo estratégico.

5. Poner en practica los planes, con el fin de lograr un mercadeo operacional.

6. Se deben revisar y controlar los resultados (Guzman, 2014).

4.2. Marketing digital

El marketing digital se ha vuelto una herramienta necesariay eficaz en las empresas, debido
a las nuevas implementaciones y transformaciones tecnoldgicas (Bricio & Calle, 2018). De este
modo, el marketing digital abarca todas las tacticas de comercializacion implementadas en el
entorno en linea. Este enfoque se destaca por dos elementos esenciales: la personalizacion y la
amplitud (Gallego, 2018). La personalizacion se refiere a la capacidad de adaptar las estrategias
para obtener un mayor nimero de conversiones en comparacion con los métodos tradicionales.
Por otro lado, la amplitud implica que, con un presupuesto reducido, es posible alcanzar a un

publico mas amplio y tener un mayor control sobre como se reciben los mensajes.

4.3. Marco normativo

En Colombia, existen varias normas que regulan la actividad de los centros de consultoria
empresarial. A continuacién, se mencionan algunas de las principales normas y una breve
descripcion de cada una de ellas:

Ley 1258 de 2008 (Ley de Sociedades por Acciones Simplificadas - SAS): esta ley establece
el marco normativo para la creacion y funcionamiento de las SAS en Colombia. Los CCE pueden

operar bajo esta forma societaria, lo que les brinda flexibilidad en su estructura y gestion.
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Decreto 1074 de 2015 (Decreto Unico Reglamentario del Sector Comercio, Industria y
Turismo): este decreto regula diversos aspectos relacionados con el comercio, la industria y el
turismo en Colombia. En el ambito de la consultoria empresarial, establece requisitos para la
prestacion de servicios, normas de publicidad, proteccion al consumidor y otros aspectos
relevantes.

Ley 1581 de 2012 (Ley de Proteccion de Datos Personales): esta ley regula la recoleccion,
almacenamiento, uso y circulacion de datos personales en Colombia. Los CCE deben cumplir con
esta normativa al manejar informacion confidencial de sus clientes, implementando medidas de
seguridad y obteniendo el consentimiento adecuado.

Ley 1480 de 2011 (Estatuto del Consumidor): esta ley busca proteger los derechos de los
consumidores en Colombia. Los CCE deben brindar informacién clara y veraz sobre sus servicios,
evitar practicas abusivas y garantizar la calidad de sus servicios, entre otros aspectos.

Norma Técnica Colombiana (NTC) ISO 9001: esta norma establece los requisitos para la
implementacion de sistemas de gestion de calidad. Los CCE pueden optar por certificarse bajo esta

norma para demostrar su compromiso con la calidad en la prestacion de servicios.

5. Aportes

5.1. Propuesta de valor agregado a la empresa
Este apartado debe integrarse con la deduccion de pasos, procedimientos, métodos y
técnicas empleados tanto para la identificacion y abordaje de la situacién problémica, como para

la medicidon del impacto esperado o generado.
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5.1.1. Identificacidn de la situacion problémica

A partir de los hallazgos identificados, se propone desarrollar una estrategia de marketing
adaptada a las necesidades y requisitos especificos de la organizacion. Como parte de esta
estrategia, se ha propuesto la creacion de una aplicacion mavil (app) que tiene como objetivo
establecer una conexion mas estrecha con los clientes de la organizacion. Para lograr esto, se
aprovechan los recursos ofrecidos por las nuevas tecnologias, integrando esta estrategia con otros
recursos de promocion como las redes sociales, como Facebook e Instagram, con el fin de alcanzar
a nuevos clientes y ampliar el mercado actual.

La creacion de esta aplicacion se fundamenta en la comprension de las necesidades y
preferencias de los clientes potenciales, asi como en la utilizacion de las nuevas tecnologias como
medio efectivo para establecer una comunicacion directa y personalizada. La aplicacién permitira
a la organizacion interactuar de manera mas cercana con sus clientes, brindando una experiencia
mejorada y adaptada a sus requerimientos especificos. Ademas, se aprovecharan las ventajas de
las redes sociales, para promocionar los servicios de la organizacién y captar la atencion de un
nuevo publico objetivo.

La integracion de la aplicacion con las redes sociales permitira llegar a un mayor nimero
de personas, aprovechando el alcance y la influencia de estas plataformas en la sociedad actual. Al
combinar las capacidades de la aplicacion con las estrategias de promocién en redes sociales, se

espera ampliar el mercado actual de la organizacion y generar nuevas oportunidades de negocio.

5.1.2. Contribucién de conocimiento a la empresa
El enfoque estratégico adoptado se centra en identificar las demandas cambiantes de los

clientes y adaptar los productos y servicios de la organizacion para satisfacer esas necesidades de



PLAN DE MARKETING DIGITAL CCE USTA 40

manera efectiva. Para lograr esto, se han llevado a cabo un trabajo detallado para comprender los
patrones de consumo, las tendencias emergentes y las preferencias de los clientes. Esto
proporciona una base sélida para el desarrollo de estrategias y acciones concretas que permitan a
la organizacion mantenerse relevante y competitiva en el mercado.

Ademas, el plan de marketing propuesto también considera un analisis exhaustivo del
entorno empresarial. Esto implica evaluar y comprender los factores externos que pueden afectar
el desempefio y la posicion competitiva de la organizacion, como los cambios regulatorios, las
condiciones econémicas y las tendencias del mercado. Al tener en cuenta estos elementos, la
organizacion puede anticipar posibles desafios y aprovechar oportunidades emergentes para

mantener su crecimiento y lograr una ventaja competitiva sostenible.

5.2. Aportes de la empresa al proceso formativo

A partir del trabajo realizado dentro de la empresa se involucré aportes significativos
dentro del proceso formativo como: i) Analisis del entorno, Dentro del cual se analizaron factores
que afectan la sostenibilidad y crecimiento de la empresa a partir de las herramientas PESTEL y
Porter, buscando conocer su impacto para la evaluacion de posibles estrategias que contrarresten
este impacto, ii) Andlisis técnico y financiero; A partir de los hallazgos se realiza una busqueda
exhaustiva para conocer los requerimientos técnicos y financieros necesarios para la ejecucion de
la estrategia propuesta y iii) Indicadores, por medio de los cuales se espera dar seguimiento a cada

una de las actividades que buscan cumplir con la estrategia descrita.
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5.3. Cronograma de actividades
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A partir de la seleccion de la empresa se propone el siguiente cronograma el cual permitira

dar seguimiento a las actividades necesarias para la implementacion y puesta en marcha de la

aplicacion

Tabla 11. Cronograma actividades desarrollo APP

Proceso Actividades Meses
1
2 3 4 1 2 3 4
_2s Reunion de reconocimiento de
8 $ 5 ideas del interfaz de la app
N T >
S o
s O S
[%2] T~ -
£ & 3. Disefio del interfaz de la app en X X
<2 & Adobe Illustrator.
L3
3SS
S5 QL a - v
2 3 ¢ Presentacion y aprobacion del X X X
o § 9 interfaz por parte de las partes
’§ < 3 interesadas- gerencia,
A & © representante de la junta, entre
< 2 otros.
=3 Programacion del interfaz de la X X X X X
N 2 app basado en el disefio
8 ; aprobado por las partes
= interesadas.
=2 S Programacion del canal de X X X X X X
S 3 8 pagode laapp
558
258
< T = —
§§ Programacion y disefio de la X X X X X X
50 base de datos
o
C Qo
Q<
ga s Compra del servidor que
@ © T garantice que se logre tener X X X X X X
2.5 € " acceso a la base de datos en
g°5

~ tiempo real.
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Proceso

Actividades

Meses
1 2 3
1 2 3 4 1 2 3 4 1 2 3 4

Programacion del servidor vy
articulacion con la
programacion de la base de
datos.

X X X X X X X X X

Simulacion y puesta a prueba
de la base de datos y servidor.

X X X X X X X X X X X X
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6. Conclusiones y recomendaciones

Después de realizar el diagnostico situacional por medio del andlisis externo a partir de las
herramientas propuestas, se logré conocer aquellos factores que intervienen directa o
indirectamente en el desarrollo normal de las actividades que realiza la organizacion. Algunos de
estos estan sujetos a tendencias que la empresa no puede controlar como los factores politicos,
econdmicos, sociales y ecoldgicos, es por esto trascendental formular estrategias asertivas que
permitan contrastar aquellas amenazas que puedan afectar la actividad normal de la empresa,
creando barreras para aquellas tendencias que se pueden presentar de manera temporal o quiza
permanente, por situaciones externas y que estan dadas a nivel nacional o internacional.

La estrategia comercial que se quiere desarrollar en el plan de marketing es una estrategia
Ofensiva, optimizando las fortalezas (marca posicionada, base de usuarios existente, canal de
sucursales existente) para maximizar las oportunidades (aumento de recaudos, nuevos usuarios,
alianzas), por medio de la divulgacién y pautas comerciales por redes y plataformas sociales la
apertura de una agencia virtual mediante un aplicativo web que permita atenciéon oportuna y
personalizada a cada uno de los diferentes requerimientos de los clientes actuales y potenciales de
la empresa.

La estrategia propuesta enlaza todo el analisis previo a partir de la capacidad actual de la
empresa, buscando aprovechar las tendencias actuales del mercado, asi como la implementacion
de nuevas estrategias de marketing para estar a la vanguardia de las exigencias y requerimientos
su publico objetivo y de esta forma, alcanzar la rentabilidad esperada por la organizacion para

asegurar su sostenibilidad y crecimiento continuo
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