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RESUMEN EJECUTIVO

Con el fin de apoyar el fortalecimiento comercial de “Bocadillos La Flor” empresa de
produccion y comercializacidon de bocadillos desde hace 68 afios de manera
artesanal, esta ubicada a un kildmetro de Vélez en Santander, se implemento un
plan estratégico de marketing digital. Para ello se definen tres fases: diagnostico,
propuesta e implementacién partiendo del analisis FODA y PESTEL de la situacion
actual de la empresa, donde se encontrd que la marca brinda productos de calidad,
precios accesibles y buen servicio a todo tipo de clientes, sin embargo, a pesar de
estar en el mercado desde 68 afos aun no logra el posicionamiento y visibilidad
comercial a nivel regional. Con esta informacion, se cre6 estrategia de marketing
mix y marketing digital acompafado de los canales SEO y SEM para convertir las
debilidades en nuevas oportunidades del aumento en el porcentaje de las ventas,
la aceptacién comercial, la adquisicién y la lealtad de los clientes. La estrategia se
centré en la verificacion comercial de Google, creando el sitio web oficial de la
marca, fortaleciendo el perfil de Instagram, desarrollo del perfil WhatsApp Business
y un catalogo digital. Finalmente, se realizé una prueba piloto por 30 dias, con
campanas publicitarias utilizando los canales digitales creados en la etapa anterior.
Con base en los resultados obtenidos, se logré aumentar las ventas en 9,82%, la

captacion de 5 nuevos clientes fijos y reconocimiento regional de la marca.
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PALABRAS CLAVE: Marketing digital, Publicidad, Ventas digitales, canales

digitales, estrategia comercial.
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INTRODUCCION

Segun (Collins, 2019) “Lo bueno es enemigo de lo excelente. La mayoria de las
buenas empresas se quedan en buenas. Pero bueno no es excelente” por ello es
necesario posicionar la marca y crearle visibilidad como empresa. El marketing
digital esta centrado en la necesidad que requieren los clientes para satisfacerse
mientras que las ventas lo hacen en el producto, es por ello que el marketing y las
ventas van de la mano, buscando estrategias para atraer a los clientes, generarles

confianza y a su vez dar a conocer la innovacién y beneficios que estos tienen.

En la actualidad las empresas estan optando por el tipo de venta indirecta, debido
a la innovacion de la tecnologia, teniendo en sus manos los consumidores pueden
elegir la mejor o, debido a que pueden consultar diversas paginas, teniendo la
ventaja de poder consultar con el proveedor directo (MORFIN, 2018).Cada dia
aparecen nuevas personas ingeniosas creando nuevas estrategias para generar
ventas , sin embargo no todos los productos tienen el mismo porcentaje de éxito ni

muchos menos la misma aceptacion por parte de los consumidores.

Los Bocadillos de Vélez Santander tienen una gran fama por la alta calidad con
la que cuenta y son representados por el buen trabajo que realizan los campesinos
santandereanos, sin embargo, los bocadillos es uno de los productos que tienen
muchos competidores por consecuente, aunque es un producto de muy buena
calidad tiene sus dificultades en ventas por lo cual los empresarios se ven afectados
en el bajo porcentaje de ventas que estos van obteniendo, y es ahi donde deben
comenzar a implementar nuestras estrategias de ventas para generar la atraccion

de mas clientes.

ELABORADO POR: Oficina de Investigaciones REVISADO POR: Soporte al Sistema Integrado de Gestion UTS APROBADO POR: Jefe Oficina de Planeacion
FECHA APROBACION: Noviembre de 2019



PAGINA 15

INFORME FINAL DE TRABAJO DE GRADO EN MODALIDAD DE PROYECTO
F-DC-125 DE INVESTIGACION, DESARROLLO TECNOLOGICO, MONOGRAFIA, VERSION: 1.0
EMPRENDIMIENTO Y SEMINARIO

La importancia de la propuesta de un plan de marketing en la empresa
BOCADILLOS LA FLOR, radica en el interés que tiene la empresa para aumentar
su porcentaje de ventas, debido a que, no cuenta con estrategias de ventas, ya que,
Su Unica estrategia de ventas es voz a voz. Las ventas estan relacionadas con el
marketing digital, generando fidelidad a los clientes y a su vez su atraccion, en el
cual las empresas se ven beneficiadas con los resultados que van alcanzando y la
visibilidad que van logrando, por lo tanto, en este fortalecimiento empresarial se
busca implementar estrategias de marketing digital con el objetivo de mejora en el
porcentaje en ventas, en la empresa BOCADILLOS LA FLOR, a través del
desarrollo de manera experimental de un plan de marketing utilizando como guia
los siguientes fundamentos basicos como lo son, los objetivos del marketing y sus
estrategias, a través un diagndstico de DOFA y PESTEL donde se estudiaran las
debilidades ,oportunidades, fortalezas y amenazas de la empresa ante sus
competidores a su vez se realizara la implementacion del plan de marketing
complementado con canales digitales como lo son SEM y SEO , lo cual permitira la
captacion de nuevos clientes y al mismo tiempo obtener aumento en el porcentaje

de ventase.

A continuacion se presenta la investigacion en el cual se detalla el desarrollo y
los resultados del plan de marketing construido para la empresa “ Bocadillos La
Flor” en donde el documento esta estructurado por medio de una tabla de contenido
que relaciona la introduccion , descripcion del trabajo de grado, marco referencia,
desarrollo del trabajo de grado, resultados, conclusiones y finalmente

recomendaciones.

ELABORADO POR: Oficina de Investigaciones REVISADO POR: Soporte al Sistema Integrado de Gestion UTS APROBADO POR: Jefe Oficina de Planeacion
FECHA APROBACION: Noviembre de 2019



PAGINA 16

INFORME FINAL DE TRABAJO DE GRADO EN MODALIDAD DE PROYECTO
F-DC-125 DE INVESTIGACION, DESARROLLO TECNOLOGICO, MONOGRAFIA, VERSION: 1.0
EMPRENDIMIENTO Y SEMINARIO

1. DESCRIPCION DEL TRABAJO DE INVESTIGACION

1.1. PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA

El marketing digital se esta innovando constantemente gracias a la tecnologia y
su alta rentabilidad para las empresas. Durante el primer periodo del 2022, un
estudio demostré que la poblacién total aumenté el indice de ventas del marketing
digital en un 12,6% respecto al indice del afio anterior. Estudios indican que un 69%
de las ventas se generan a través de marketing digital puesto que causa atraccion,
conflanza y a su vez satisfaccion para sus consumidores, solo un pequeio
porcentaje de la poblacion realiza sus compras de manera rutinaria (Arreza J. M.,
2022).

BOCADILLOS LA FLOR, es una empresa que se encarga de la produccion y
comercializacion de bocadillos, cuenta con una antigledad de 68 afos, y se
encuentra ubicada en el kilbmetro uno via Vélez, Santander, esta constituida como
empresa natural con un unico canal publicitario voz a voz, a su vez cuenta con 15
trabajadores. Independientemente de la calidad del producto, no se cumple con las
metas esperadas en ventas. Para el presente afno, la empresa desea tener un
porcentaje de venta alrededor del 40%, pero hasta el momento solo han llegado al
24%, y se ve reflejado en el bajo porcentaje de ventas, el dueno justifica que no
cuentan con estrategias comerciales que generen atraccion y satisfaccion de los
clientes, debido a su alto costo, notandose que la falta de publicidad es el principal
causante de los bajos niveles en ventas. En consecuencia, al observar las
posibilidades que ofrece el marketing digital, surge la pregunta: ;Cuales son las
estrategias digitales que podria implementar la empresa Fabrica de Bocadillos que

permitan aumentar su visibilidad y posicionar la marca?
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1.2. JUSTIFICACION

En el mundo de hoy, las plataformas digitales causan un gran impacto, por lo cual
los consumidores se van familiarizando con las ventas digitales y van adquiriendo
sus productos mediante este medio. Las plataformas como las redes sociales llegan
a muchas personas, alrededor de un 58% de la poblacion, independientemente de
donde estén ubicadas. Es por ello que el marketing digital genera una gran
rentabilidad para las empresas a la hora de promocionar un producto. Siempre se
debe buscar las mejores estrategias para cautivar a los consumidores teniendo en
cuenta cuales son las redes sociales que generan mas movimiento publicitario,

atraccion de clientes y competitividad. (Digital, 2022).

Con el fortalecimiento empresarial para la empresa de Bocadillos la Flor, se
busca aplicar estrategias digitales definiendo los canales mas apropiados para la
empresa. El marketing, es el encargado de generar una alta rentabilidad a las
empresas, ya que muchas se encuentran en un desafio de adaptacion para este
nuevo mundo de competitividad; es por esto que se convierte en el mejor amigo de
la empresa ayudandola a mejorar su visibilidad como marca, incrementando un
mayor alcance de ventas a través de las redes sociales (ObsBusiness, 2022).
Asimismo, el trabajo con la empresa se alinea con el grupo de investigacion
organizacional SOLYDO, el cual va fortalecer las estrategias para la atraccion del
cliente. Para ello se debe tener en cuenta, la satisfaccion del mercado obijetivo,
brindar productos de excelente calidad, precios asequibles y buen servicio al cliente.
Todas las empresas de hoy, necesitan un departamento de marketing para la

mejorar sus expectativas y cumplir sus metas como empresa.
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1.3 OBJETIVOS

1.3.1 OBJETIVO GENERAL

Implementar estrategias de marketing digital mediante un plan estratégico que
permita posicionar la marca “Bocadillos La Flor” aumentando su visibilidad para los

clientes potenciales.

1.3.2 OBJETIVOS ESPECIFICOS

1. Determinar la situacién actual de la empresa a través de las herramientas
FODA y PESTEL para establecer el diagndstico actual de la empresa.

2. Disefar un plan de marketing que incluya los canales digitales 6ptimos que
sean propicios para el crecimiento comercial de la empresa.

3. Implementar canales digitales en la empresa Bocadillos la Flor mediante
metodologias SEM y SEO para el aumento de las ventas y visibilidad de la

empresa.
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2. MARCO REFERENCIAL
2.1. MARCO CONCEPTUAL

2.1.1. Segmento De Mercado

Un segmento de mercado se puede determinar ya sea por la necesidad que
tienen los consumidores o por las caracteristicas de como se desean satisfacer esa
necesidad. El segmento de mercado para una empresa es muy importante, ya que
se convierte en el objetivo, en el cual se deben implementar las estrategias de
marketing, exponiendo las propuestas que se desean implementar para satisfacer
las necesidades de los consumidores y generar mas visibilidad entre la
competencia. Es importante mencionar que los segmentos de mercado se elaboran
en base a los beneficios que buscan los consumidores y no en base a las
caracteristicas que poseen los productos, debido a que nuestro objetivo a cumplir

es satisfacer al cliente y generarle confianza (Quiroa, 2020)
2.1.2. Clientes Potenciales

Son muy importantes para lograr obtener ganancias en un tiempo posterior,
debido a que aun no son nuestros clientes, pero se pueden convertir en posibles
compradores de nuestros productos en el futuro. Los clientes potenciales son el
centro de atencion del marketing actual ya que estos generan mas beneficios y
hacen crecer a la empresa, los clientes son los que aseguran el futuro de las
empresas, tanto en su desempefio como en su rentabilidad y llegar asi al éxito.
(BOTIN, 2021)

2.1.3. Plan estratégico

Un plan estratégico tiene como objetivo cumplir un proyecto el cual se requiere
de organizacion y vision, donde el proyecto se convierta en acciones (actualizacion
de tendencias, metas, reglas) para lograr la captacién de los consumidores por

medio de estrategias que permitan convertirlos en clientes fijos de la empresa.
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Realizar un plan estratégico tiene las siguientes caracteristicas:

e Cuantitativo: Convertir el objetivo en la cifra que se desea alcanzar.

e Descriptivo: Definir de manera concreta las tareas que se realizaran.

e Temporal: Indicar fecha de inicio donde se comenzaran a desarrollar las

tareas.

La empresa debe tener de forma clara el plan estratégico que va a ejecutar, ya
que, todos los trabajadores seran participes, por lo cual sera una manera mas facil
de conocer las fortalezas y debilidades, es decir, fortalecerse mas y mejorar las
debilidades encontradas, no es solo escribir un documento con todo lo que se desea
alcanzar, mas que escribirlo es convertirlo en una accion que traiga consigo

beneficio tanto para la empresa como para sus consumidores.
2.1.4. Marketing digital

El marketing digital es un sistema de actividades de negocios disefiado para
planear precios fijos, promocionar y distribuir productos para satisfacer las
necesidades de los consumidores ya que el marketing afirma que al identificar las
necesidades es necesario llevar acabo el analisis de las oportunidades y amenazas
del mercado, asi como la competitividad de la organizacién en diversos mercados y

segmentos.
2.2. MARCO TEORICO

2.2.1. Marketing Digital

El marketing digital es el conjunto de estrategias que permite el crecimiento a
nivel digital, uno de los objetivos que tiene el marketing digital es el aumento de
las ventas, debido a su innovacién tecnoldgica permite segmentar el mercado de

manera detallada, en las cuales se pueden plantear estrategias especificas para
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los clientes teniendo en cuenta los canales a manejar para crear atraccion con

los consumidores.

El marketing digital se puede presenciar todos los dias, cada dia se estan
implementando diversas estrategias creativas para cautivar a los clientes
cumpliendo con sus expectativas, generando confianza y cuidando su fidelidad
como cliente, las redes sociales por el cual el marketing digital es mas
interactuado son: Facebook, Instagram y tiktok. Al explorar estas redes sociales
tendra presente diferentes anuncios de publicidad sobre productos a la venta, sin
embargo, no son los unicos canales en los cuales se ve reflejado la interaccion
del marketing digital, también estan los canales SEO y SEM son canales con alta
navegacion, asi de manera indirecta los consumidores estan interactuando vy

haciéndose participe del marketing digital.

A partir de la llegada de la Internet, el marketing evoluciond, convirtiéndose en
los mejores aliados para las empresas y su reconocimiento mediante las redes
sociales, por ejemplo, en donde las diferentes empresas o emprendimientos
realizan publicidad de sus productos con el fin de darlo a conocer y generar
reconocimiento. La mercadotecnia tradicional hizo entrada en la era digital, con
la tarea de conocer una nueva forma de comercializar y, lo mas importante,
plantear estrategias para la captacién de consumidores y satisfaccion de los

mismos

2.2.1.1 Estrategia De Marketing digital

Las estrategias de marketing son la planificacion de los objetivos para alcanzar
las metas planteadas, en las cuales se organizan de manera concreta, para ello

es necesario identificar las estrategias y priorizarlas de acuerdo a los productos
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y a su rentabilidad lo cual conlleva aspectos, como la creacion y difusion de

contenidos a través de los sitios web y las redes sociales, blogs, entre otros.
Otro aspecto fundamental de la estrategia de marketing es lo que se conoce

como marketing mix o "las 4 P del marketing" son cuatro aspectos clave para una

empresa.
2.2.1.2 Elementos del marketing mix

e Producto O Servicio: Lo que la empresa aporta a los clientes con el
objetivo de satisfacer sus necesidades.

e Precio: Es unade las decisiones de marketing mas complejas, intervienen
multiples factores como los costos de fabricacion, el margen comercial, la
demanda, el posicionamiento respecto a la competencia.

e Promocion: La estrategia de la empresa para dar a conocer los productos
con el fin de aumentar las ventas.

e Punto De Venta: Son los canales en los cuales los productos llegan a los
consumidores, desde las tiendas online hasta las cadenas comerciales.

Las estrategias de marketing son creativas debido a que estan para la

captacion de consumidores y cumplir uno de sus objetivos el cual es aumento en

el porcentaje de ventas.

2.2.2. 4F de marketing

Con la llegada del Internet y su uso generalizado en muchas formas de
produccion, el marketing ha evolucionado. El marketing tradicional ha entrado en la
era digital con el reto de conocer una nueva forma de marketing y lo mas importante
un nuevo tipo de usuario. El marketing digital se ha vuelto verdaderamente
interactivo y requiere una nueva forma de comunicarse y conectarse. La pregunta
mas importante a responder en ese momento era ";como conseguir clientes de
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manera efectiva?". 4F Digital Marketing nacié como respuesta a esta pregunta, pero
hay mucho mas. Esta es una estrategia integral en cualquier plan de marketing
digital. (Lahidalga, 2017)

¢ Flujo: Se trata del valor afiadido que aporta el sitio web a los usuarios para
llamar su atencion. En otras palabras, es un entorno multiplataforma en el
que el portal proporciona a los usuarios una navegacion interactiva. Por lo
tanto, todo contenido de alta calidad debe contener palabras clave y ser
coherente, organizado, claro y conciso para captar la atencion del usuario y
no perturbar el flujo.

¢ Funcionabilidad: Se refiere al disefo, atractivo y facilidad de uso del sitio
web. En otras palabras, una navegacion intuitiva y una interfaz agradable y
eficiente en el campo de actividad de la empresa son la clave para que no
haya rebote donde se trata de proporcionar a los usuarios un proceso de
navegacion preciso, transparente y sencillo.

e Feedback: ElI usuario se encuentra en unestado fluido y contintua
navegando a través de la funcién donde se relaciona con la conversacion
entre la marca y el cliente, es decir, tras navegar por el portal, el
usuario contacta con la empresa y obtiene una respuesta personalizada
y optimizada a su consulta , cabe sefalar que existen varias herramientas de
medicion del rendimiento en tiempo real disponibles donde ayuda
comprender mejora los clientes y asi satisfacer sus necesidades de
acuerdo a su experiencia en el sitio.

e Fidelizacién: Tiene como objetivo crear clientes leales a la marca es posible
gracias al estado de flujo del portal, que se caracteriza por la facilidad de uso
y la resolucién 6ptima de las dudas de los clientes. Por lo tanto, proporcionar
un portal atractivo y facil de usar es importante para las marcas, ya que

podran retener a los clientes y generar mas ingresos.
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Las 4F del marketing digital son los elementos basicos para crear estrategias
optimas, por ello, es importante saber aplicarlos y utilizar correctamente los canales
de comunicacién, el contenido debe actualizarse y optimizarse constantemente

utilizando una variedad de herramientas. (F, 2021)
2.2.3. Analisis estratégico

Un analisis estratégico es el estudio interno y externo de una empresa con el fin
de extraer la maxima informacion posible para establecer un plan de negocio que
sea u éxito para mejorar las debilidades siluego de un lapso de tiempo fortalecerlas,
es decir, se investiga y analiza el entorno externo en el que compite la empresa y
de la misma forma se analiza la situacion interna de la empresa, con la finalidad de
establecer las mejores estrategias que ayudan a la toma de decisiones.

Las mediciones de la satisfaccidn del cliente son fundamentales, ya que facilita

la toma decisiones que ayudan a lograr cambios positivos para su desempefio.

2.2.3.1 Analisis De Mercado:

El analisis de mercado es una evaluacion del segmento de mercado, la cual
se encuentra compuesta por dos factores que son los mas importantes, los cuales
son: el consumidor, que es definido como uno de los mas importantes ya que de
este depende la rentabilidad de un producto, como también estan los
competidores quienes siempre estan innovandose para crear estrategias con el
objetivo de generar mas competitividad entre todos los competidores que tienen

en el mercado.

Es importante realizar estudios de las necesidades de los clientes para

generarles satisfaccion y confianza teniendo en cuenta como se encuentra la
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tendencia, crecimiento, de igual forma como esta manejando los competidores

estas situaciones.

Se debe tener en cuenta factores como:
e Indicadores de crecimiento
e Cambios de oferta y demanda
e Las tendencias en el mercado
e Necesidades y deseos no determinados, no estimados y/o no satisfechos.
e El grado de insatisfaccion de necesidades y deseos.

e Costos necesarios de satisfaccion.

2.2.3.2 Analisis De Competencia

Al realizar un analisis de la competencia se tiene como objetivo entender como
se comporta la competencia dentro del mercado, como realizan atencién al
cliente y, por ende, se debe tener en cuenta su ubicacion, localizacion, cuales
son sus estrategias en promociones, calidad de sus productos y servicios,

conociendo sus fortalezas, debilidades y amenazas.

En general toda informacion que ayude a mejorar los productos y servicios
ofreciendo una mejor atencion al cliente, mejorar diferentes aspectos que
conlleven a generar mas competencia como también satisfacer la demanda

teniendo en cuenta las estrategias que utiliza la competencia.

2.2.3.3 Cliente

Los clientes son muy importantes para cualquier empresa porque, desde el punto
de vista del marketing, es la realizacion del intercambio de valor entre la empresa y

su mercado.
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Por lo tanto, el propdsito de los negocios, utilizando adecuadamente el marketing,
es proporcionar a los clientes productos que satisfagan sus necesidades,
obteniendo a cambio una ganancia. Luego nos dimos cuenta de que la Unica forma
de obtener ganancias para la empresa es a través de la satisfaccion del cliente.

Por lo tanto, todos los esfuerzos de marketing estan dirigidos a lograr la
satisfaccion del cliente, ya que esto determina la probabilidad de que la empresa

continue teniendo éxito y permanezca en el mercado. (QUIROGA, 2022)

2.2.3.4 FODA

Es una herramienta de las mas importantes a la de implementar una estrategia
comercial. Para que una empresa implemente con éxito esta estrategia, primero
debe comprender el estado actual del negocio. El objetivo de este analisis es que
las empresas tomen las decisiones 0 cambios organizacionales que mejor se
adapten a las necesidades del mercado y entorno econdémico, en base a la
informacion obtenida sobre su situacion. (KIZIRYAN, 2019)

e Analisis Interno: Se debe cuestionar la gestién, la estrategia, las personas

que trabajan en la empresa, los recursos y procesos con los que cuenta.

e Analisis Externo: Se debe estudiar el mercado, la industria y la

competencia.
2.2.3.5 PESTEL

Describir el contexto o entorno en el que opera la empresa, para ello se tienen
en cuenta los aspectos relevantes del entorno externo y necesarios para el
funcionamiento de la organizacion debido a que cualquier negocio dependiendo de
su estado actual facilita la toma de decisiones importantes para las estrategias de
corto, mediano y largo plazo, permitiendo asi comprender los principales elementos

en los que se desenvuelve la organizacion, estos pueden ser considerados como

ELABORADO POR: Oficina de Investigaciones REVISADO POR: Soporte al Sistema Integrado de Gestion UTS APROBADO POR: Jefe Oficina de Planeacion
FECHA APROBACION: Noviembre de 2019



PAGINA 27

INFORME FINAL DE TRABAJO DE GRADO EN MODALIDAD DE
F-DC-125 PROYECTO DE INVESTIGACION, DESARROLLO TECNOLOGICO, VERSION: 1.0
MONOGRAFIA, EMPRENDIMIENTO Y SEMINARIO

amenazas que suponen un riesgo para la empresa u oportunidades para ser
utilizadas para su beneficio. (QUIROA, 2020)

2.3. MARCO CONTEXTUAL

2.3.1. Panorama de la Guayaba

Su mercado suele ser mas restringido que otras de las frutas usadas en el campo
de produccidn, debido al poco estudio e informacién de la Guayaba. Su mercado
suele ser muy pequefio su comercio exterior suele ser minimo reflejado a un 0,1%
con respecto a la totalidad de alimentos exportados. Su comercio de procesados de
Guayaba es menos a comparacion de otras frutas, pero mayor a el comercio de

frutas frescas.

Tabla 1
Zonas mas comunes de la produccion de guayaba con alto porcentaje estadistico

de participacion.

Departamento Estadisticas

Santander e Participacion de 35% en la produccion nacional de guayaba con
un rendimiento departamental de 7.9 ton/ha.
Valle del Cauca e Participacion de 9,8% en la produccién nacional de guayaba con
un rendimiento departamental de 11 ton/ha.
Boyaca e Participacion de 7,49 % en la produccién nacional de guayaba
con un rendimiento departamental de 7.8 ton/ha
Tolima e Participacion de 8.78% en la produccion nacional de guayaba
con un rendimiento departamental de 5.6 ton/ha

Nota. Tabla elaborada por el autor a partir del estudio sobre la guayaba

Los 4 departamentos tienen el 72,45% de la produccién de Guayaba nacional

total usada para exportacién y produccion.
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La guayaba es una de las frutas mas utilizadas en los procesos agroindustriales
para la obtencion de diversos productos. Actualmente, la industrializacion de la
guayaba se divide en dos perfiles de clientes, el primero de ellos es una fabrica de
alimentos de alta tecnologia que requiere fruta de alta calidad, y el resultado del
desarrollo de una industria agricola artesanal dedicada a la elaboracién de snacks
para consumo masivo. consumo. personas y diferentes regiones, incluso se ha

convertido en un producto ampliamente exportado.

Tabla 2

Cifras del sector agro empresarial del bocadillo velefio.

CONCEPTO CIFRAS

Numero de empresas

131 (210 a nivel nacional)

Nuamero de empleos e 7.000 mil empleos
Consumo de guayabal/afio, produccion e 46.800 toneladas/afio (Valor $31.200.000.000)
bocadillo
Produccion/ventas/afio de bocadillo e 25.000 Toneladas/afio (Valor

$75.000.000.000). A nivel nacional se producen
35.000 Toneladas de bocadillo

Nota. Tabla elaborada por el autor a partir de documentos estadisticos sobre la guayaba

La industrial de produccion basada en la Guayaba como lo es el bocadillo genera
actualmente 15.000 empleos. Estas cifras en aumento del alcance de este comercio
de Bocadillo generando ventajas en la competitividad del mercado nacional e
internacional. Y esto da origen a mejorar precios, que incluyen al bocadillo, asi
mismo la materia prima, guayaba, hoja de bijao y cajitas de madera; mejora el
empleo, la produccion, las areas y el rendimiento de las mismas. Tamafos
productores: pequeno productor. El 90%, posee menos de 2 Has.
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Sistema de produccion: 80% silvopastoril. 20% tecnificado.
Asistencia Técnica: UMATAS, SENA, ASOHOFRUCOL, EPSAGROS.

Lo evidenciado actualmente es la falta de actualizacion del cultivo de Guayaba,
esto afecta la competitividad en el mercado que se refleja la baja produccién de los
mismos, problemas de comercializacién, baja de precios, baja calidad e

inestabilidad de oferta y precio.

Este no cuenta con un sistema logistico que organice el precio, comercio,
produccion etc. En los tiempos de cosecha, hace depender unicamente del
comercio de fruta fresca para generar un alcance y asi mismo generar los productos

en base a la materia prima.

La formacion, capacitacién, recursos financieros, gestién y transferencia de
tecnologia, que es una apuesta a la cadena productiva, para lograr una
transformacién profunda de las actividades agricolas, industriales y comerciales,
para lograr un incremento continuo en el nivel de competitividad, establecer un
modelo de negocio e industria guayaba, consolidar y aprovechar de la experiencia
de exportacién de bocadillos. (CASTILLO, 2015)
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Para desarrollar el trabajo de grado se asocié una fase a cada objetivo especifico

como se muestra en la tabla.

Tabla 3. Fases de trabajo de grado

FASE

OBJETIVO ESPECIFICO

DESCRIPCION

ANALISIS FODAY
PESTEL

DISENO DEL PLAN
ESTRATRATEGICO
MARKETING

Determinar la situacion
actual de la empresa a
de las
herramientas FODA vy
PESTEL para establecer

el diagndstico actual de la

través

empresa.

de

marketing que incluya los

Disefiar un plan
canales digitales 6ptimos
gque sean propicios para
el crecimiento comercial

de la empresa.
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Inicialmente, se realiz6 una
entrevista de manera presencial al
gerente y representante legal de
“Bocadillos la flor”, y encuestas a
sus clientes de forma digital
de

se

mediante la herramienta

Google Forms. Luego,
utilizaron herramientas de analisis

como lo es la FODA para conocer

la situacibn actual y las
caracteristicas del entorno
comercial, PESTEL para

identificar factores externos que
inciden en las operaciones de la
empresa.

Se desarrollé una propuesta de
valor para “Bocadillos La Flor”
basada en la estrategia de
marketing digital 4P y 4F, por lo
cual se llevo a cabo la creacion del
sitio web de la marca, ventas de

manera digital a través de las
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redes sociales de la marca para
asegurar la interaccion directa
entre “Bocadillos La Flor’ y sus
clientes. Finalmente, se elabor6
un plan de accidén paso a paso
respecto a la publicacion de
contenido de marca a través de
las redes sociales.

Implementar canales Se realiz6 una prueba piloto del

IMPLEMENTACION digitales en la empresa plan de marketing desarrollado

DE Bocadillos la Flor para “Bocadillos La Flor”, ya que
CANALES mediante metodologias la estrategia comercial
DIGITALES SEM y SEO para el desarrollada en este estudio se

aumento de las ventas y implementara en un plazo de 30
visibilidad de la empresa. dias. Finalmente, se analizaron
los resultados para comparar la
situacion inicial de la empresa con
los resultados finales de su
implementacion y cuantificar el

impacto

Fuente: Autores
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3.1. Andlisis FODA'Y PESTEL

Para dar inicio, se realizé un diagndstico interno y externo mediante la matriz

DOFAy el Analisis PESTEL, con el fin de conocer el entorno en el cual se encuentra

la empresa “Bocadillos La Flor”. Observando la situacion actual se pudo deducir

cuales son las fortalezas y oportunidades que pueden aprovecharse de manera

eficiente con el fin de conseguir un beneficio propio, asi mismo se identificaron las

amenazas y debilidades que impiden la evolucion de la misma.

El primer paso fue realizar el analisis interno, para ello se realizd una entrevista

al gerente el 30 de agosto del 2022 con el fin de conocer mas sobre la empresa

“Bocadillos la flor” en la cual se plantearon las siguientes preguntas: Remitir el lector

al apéndice B.

¢, Coémo nacié Bocadillos La Flor?

¢ Que lo motivo a crear la marca?

¢ Con cuantos empleados cuenta actualmente?

¢ Los trabajadores estan capacitados para prestar un mejor servicio al cliente?
¢, Cuales considera que son debilidades y fortalezas que tiene la empresa?

¢ Tiene identificados a su competencia?

¢, COmo maneja sus ventas?

¢ Considera que, al no contar con un plan de marketing, su empresa se ve
afectada en su nivel de ventas?

¢, Qué medios utiliza para vender y dar a conocer sus productos?

¢, Cual medio comunicacion utiliza para promocionar sus productos?

¢ Qué presupuesto estaria dispuesto a invertir para implementar un plan de
marketing?

¢ Cuanto es el promedio de sus ventas mensuales?
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e ;Considera que la implementacion de plan estratégico marketing para su

empresa seria conveniente para aumentado del porcentaje de ventas?

Asi mismo se construyo encuesta mediante cuestionarios digitales para
completar informacion sobre la situacion comercial en la cual se encuentra la
empresa, qué piensan los clientes de la marca y qué tipos de clientes manejan y
cuales son los tipos de clientes que estan interesados en comprar los productos de

la marca. La encuesta se estructuro como se muestra en la tabla 4.

Tabla 4. Estructura de la encuesta

COMPONENTE ENUNCIADO PREGUNTA TIPO PREGUNTA

¢, Cuanto tiempo lleva siendo cliente fijo

Tiempo de la Empresa Bocadillos La Flor?

Seleccién mdltiple

En una escala del 1 al 10, ,Cémo califica la calidad

Calidad de los productos ofertados? Escala Likert
Precio En una escala del 1 al 10, ;Cémo califica los Escala Likert
precios de los productos ofertados?
Conocimiento de la ¢ Los productos que ofrece la marca Bocadillos La
Flor cumple con sus Seleccién mdltiple

marca .
expectativas?
¢, Por cual medio adquiere con mas frecuencia

Redes Sociales
nuestros productos?

Seleccién mdltiple

¢, Considera que la empresa maneja los medios de

Redes sociales B
comunicacion adecuados?

Seleccién multiple
En una escala de 1 al 5, ; Cree que

Tiempo nuestra empresa cumple con los tiempos de Escala Likert
entrega estimados?

Voz a Voz ¢, Por qué medio conoci6é nuestra marca? Seleccién mdltiple

En una escala del 1 al 10, ;Cual es la probabilidad
Calidad de que recomiendes nuestros Escala Likert
productos ?
¢,Como considera usted que es nuestra atencion

Comercial .
comercial?

Seleccion multiple

Fuente: Autores
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Paralelo a la entrevista y a la encuesta, se realizaron visitas 2 visitas a la empresa
entre las fechas de aplicacion.

Fuente: Autores

El tiempo de la duracién de la encuesta fue de un mes, del 1 de septiembre
al 1 de octubre. Se cre6 un formulario en la plataforma de google forms
disponible en él enlace:
https://docs.google.com/forms/d/e/1FAIpQLSfSRmN _H7DP9ft5UbSQwMaR
bQzmiTE92ai2N9SbRShbkMERS5Q/viewform Este enlace se compartio al

gerente de la empresa para ser enviado a 60 clientes registrados en la base

de datos. La evidencia de la comunicacién con la empresa se muestra en la
figura 2. Remitir el lector a al apéndice A.
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Figura2. Comunicacion con la empresa .

& Gerente Bocadillos LA... ., v

en linea

Hola, Buenas tardes.

Te escribe Deisy Murillo y Adriana Molina,
queremos hacerte llegar en el enlace de la
encuesta para que por favor sea enviado a
los respectivos clientes de la empresa

12:37p.m.
https://docs.google.com/forms
/d/TYAURZgKDtIBAcheJnhTJ
czrSvIMQ9BGSbRdf0bc8VLI
/edit 1237 p.m. V&

Hola, claro que si, con mucho gusto. Ya hago
el envio correspondiente.

Si necesitamos cualquier otra informacion o
demads, me comunican. 12:39 p. m.

Por supuesto que si,Muchas gracias Sefor
Marco 12:41 p.m. V&

Okay, perfecto. 15,45,

Fuente: Autores.
De acuerdo con los analisis externos que se realizaron anteriormente se ejecutd
un diagndstico de manera interna sobre qué tan familiarizados se encuentran ante

el marketing digital.

A su vez se adelant6 el diagnostico de marketing digital donde se revisaron los
canales digitales de la empresa de acuerdo con la estructura proporcionada por

(Villarreal-Archila/2022) como se muestra en la tabla 5
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Tabla 5. Estructura de diagnostico marketing digital

Diagnéstico

BOCADILLOS LA FLOR

Pagina web1

Total de visitas en el ultimo mes
Tiempo promedio de visita
Ingresos anuales
Top 3 de distribucién de edades
Porcentajes de género
Palabras clave relacionadas
Puntuacion SEO
Calidad de la pagina
Tiempo de carga
Facebook2
Me gusta de la pagina
Fecha ultima publicacion
Reacciones de las 3 ultimas publicaciones
Comentarios de las 3 ultimas publicaciones

# compartido de las 3 ultimas publicaciones
Instagram3

Seguidores
Frecuencia de publicacién
Likes de las 3 ultimas publicaciones
Comentarios de las 3 ultimas publicaciones
Numero de post tipo foto
Numero de post tipo reels

Otras redes sociales activas
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No cuenta con una pagina web, por qué no
han pensado que seria una gran herramienta
para dar a conocer sus productos

No tiene
No tiene
No tiene
No tiene
No tiene
No tiene
No tiene
No tiene
No tiene
Aunque cuentan con la no la tenian en uso.
192
2 de julio del 2020
Entre 2 a 4 me gustas
1 comentario

5 compartidas

No cuenta con una pagina de Instagram,
debido a que no la consideran necesaria

No tiene
No tiene
No tiene
No tiene
No tiene
No tiene

No tiene
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La red con mayor impacto

Identidad de marca: refleja una identidad de
marca con paletas de colores acordes al logo,
es visualmente agradable, se entiende el
mensaje a transmitir, genera recordacion, las
tipografias y elementos visuales estan
incorporados al disefio de la pagina y redes
sociales.

Canales de comunicacion: brinda alternativas
de comunicacion e interaccion con los
clientes.

Usabilidad de la pagina web: qué tan facil es
de utilizar la pagina web, los elementos
graficos son adecuados, los menus brindan la
informacion completa.

Creatividad de las publicaciones: son
publicaciones dinamicas, estan acordes a los
temas virales, fomentan la interacciéon con los

usuarios.

Posicionamiento: es facil encontrar
informacion relacionada con la empresa en
Google y redes sociales.

Otros: comentarios complementarios que no
hayan sido analizados.

No tiene

El verde, una mezcla de amarillo y azul, es el
color de la naturaleza. Fresco y ligero, es el
color del nuevo crecimiento, los origenes
simples y la buena suerte.

Fucsia, una mezcla de rojo y azul, es el color
de la realeza y la magia. Transmite una
sensacion de lujo, imaginacion e intelecto, lo
que implica que la marca puede ofrecer lo
mejor de lo que tiene para ofrecer. (GALIANA,
2021)

Voz a voz.
WhatsApp.
Intermediarios
Teléfono

Es relativamente facil de manejarla ,sin
embargo no usan herramientas tecnoldgicas
para promocionar sus productos por ende no
dan a conocer mucho sobre sus productos a

la venta.

No tienen activa la pagina de Facebook desde
el 2020 por lo cual no hay creatividad en
publicaciones y tampoco impulso de sus

productos.

No, aunque tienen una pagina de Facebook,
Su unica red social por donde manejan
informacion sobre sus productos es
WhatsApp.

Bocadillos La Flor es una empresa que ha
pasado generacion tras generacion la cual
cultiva su propia materia prima generandole
un gran ahorro debido a que no le compra a
terciarios.

Fuente: Sylvia Villarreal
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3.1.1. Lienzo Canvas

Asimismo, otra herramienta para identificar fortalezas y debilidades es el Lienzo

Canvas, debido a toda la informacién obtenida se sintetiza en nueve bloques que

se interconectan entre si, brindando una comprension detallada del modelo de

negocio de “Bocadillos” y lo que hay alli, en donde se identifican los factores

negativos del crecimiento de la marca. La figura 3 muestra la estructura del lienzo

canvas utilizado.

Figura 3. Lienzo canvas

Modelo Canvas

Relacion
. Propuesta de Segmento de
Alianza clave | Recursos claves con el
Valor . Mercado
cliente
Actividades
Canales
Claves
IValores|
Estructura de Costos Fuente de ingresos
Gastos Mp CIF
MO
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Componentes del lienzo canvas

e Alianzas Clave: I|dentificar a los proveedores y socios necesarios para la
operacion de Bocadillos, que a su vez identifico los contactos comerciales claves
que pueden optimizar su propuesta de valor.

e Recursos clave: los activos estratégicos de la empresa, los activos fisicos y los
recursos humanos.

e Propuesta de Valor: Es la solucién especifica que una empresa maneja para
sus clientes ofreciendo su producto o servicio que la diferencia significativamente
de sus competidores.

¢ Relacién con el Cliente: Refleja el tipo de relacion que se mantiene con cada
cliente que visita el negocio y las estrategias de comunicacion se deben
implementar para asegurar la captacion inmediata de clientes.

e Seguimiento de clientes: Identificar los diferentes tipos de clientes que estan
interesados en adquirir los productos de la marca, asi mismo sus intereses y
necesidades.

e Actividades clave: Estrategias para implementar en la propuesta de valor de
“Bocadillos La Flor” garantizando el mejor desempefio de la empresa.

e Canales: Descripcion del canal de distribucion a través del cual una empresa
vende un producto y lo entrega a los clientes que compran el producto.

e Estructura de costos: Se identifican los costos necesarios de la empresa para
el buen funcionamiento de su modelo de negocio en los bocadillos

¢ Fuentes de ingresos: |dentificacion de las fuentes de ingresos de la empresa y
coémo lograrlas, ya que esto es clave para materializar la propuesta de valor de

la empresa.
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3.1.2. BRADING-identidad de la marca

Buscando complementar el andlisis interno, se identificaron los elementos de la

marca transmiten a los clientes.

El proposito de usar la herramienta BRADING es crear conexiones conscientes
e inconscientes con la opinion publica, en donde se pueda crear una imagen positiva
de la marca en el subconsciente de los clientes. Actualmente las estrategias mas
efectivas son la proyeccion de una buena imagen, y no solo eso, también un buen
servicio al cliente ya que estas tienen un gran peso en el mercado comercial, el cual,
se puede convertir en beneficio propio. La tabla 6 presenta la estructura de los
elementos constituidos.

Tablaé6. |dentidad de la marca

IDENTIDAD DE MARCA

NOMBRE DE MARCA

COLORES DE LA PERSONALIDAD

TIPOGRAFIA TIPO DE LETRA

SLOGAN O TEMA CORPORATIVO

ARQUETIPO

Fuente: Autores
Para enfatizar la esencia de “Bocadillos La Flor”, junto con el gerente de la
empresa se cred un circulo dorado, realizado en base a los principios de la empresa
y el compromiso de la empresa con sus clientes, responde tres preguntas.
precisamente porque son: s,qué, ;,como? sy por qué?, Como se muestra en la figura
4.
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Figura 4. Estructura del circulo dorado

w CIRCLE

WHY do you
do what you
do? What's

the purpose?

THow

' do you
do what
you do?

WHAT
the hell
do you do?’

Fuente: Rebeka Spiwak

3.1.3. Tendencias del mercado y la industria.

Para entender el mercado y el sector al que pertenece Bocadillos La Flor, se
realizé un analisis externo con el objetivo de identificar areas en las que la empresa
podria mejorar frente a sus competidores en Santander. Para ello se indagé por en
el buscador de google en el cual se encontraron blogs, articulos y noticias sobre la
tendencia del bocadillo Velefio. Durante y después de la pandemia del covid-19 el
bocadillo comenzé a tener alto grado de tendencia, donde se muestra que la
industria del bocadillo es bastante competitiva partiendo de que es un producto

tradicional acto para todo el publico.
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3.1.4. Competidores y Benchmarking

En el sector de Bocadillos de Vélez, donde se encuentra ubicada la empresa
“‘Bocadillos La Flor”, actualmente hay 80 fabricas de produccion de bocadillo
(coopservivelez, 2022), las, cuales realizan la comercializacion de este, entre los
cuales se identificaron como competidores directos, los cuales fueron mencionados

por el gerente de la empresa:

e Mundo Raro

e Fabrica de Bocadillos El Puma
e Fabrica de Bocadillos El Aguila
e Lafloresta

e Frutidulces

Para analizar los competidores directores se definieron las cinco siguientes
variables: ubicacién, tienda fisica, redes sociales y precios de los tres productos
mas vendidos, se tomaron estas cinco variables debido a que los competidores se
encuentran cercanos y con precios similares, generando asi una gran competencia
en la industria del bocadillo veleho, para ello se realiz6 el esquema de una tabla en
la cual se presenta en la tabla 7 donde se ve reflejado el logo del competidor y las

cinco variables anteriormente mencionadas.

ELABORADO POR: Oficina de Investigaciones REVISADO POR: Soporte al Sistema Integrado de Gestion UTS APROBADO POR: Jefe Oficina de Planeacion
FECHA APROBACION: Noviembre de 2019



PAGINA 43

INFORME FINAL DE TRABAJO DE GRADO EN MODALIDAD DE
F-DC-125 PROYECTO DE INVESTIGACION, DESARROLLO TECNOLOGICO, VERSION: 1.0
MONOGRAFIA, EMPRENDIMIENTO Y SEMINARIO
Tabla 7. Competidor directo

e Ubicacion:

e Tienda Fisica.

e Redes sociales:

LOQO de e Facebook:
competidor « Instagram
e WhatsApp
e Precios de sus productos mas
vendidos:
e Lonjas:
o Caja x25:
o Caja x36:

Fuente: Autores
Nota: El analisis de competidores se podra ver representado en la tabla 16 de

resultados.

Posterior a la caracterizaciéon de los competidores se construyé un cuadro
comparativo para analizar productos, servicios, métodos y practicas comerciales
de las principales marcas competitivas de "Bocadillos La Flor "en el mercado y
el mercado al cual pertenece, teniendo asi una perspectiva de referencia para
identificar algunas mejoras en la empresa utilizada como tema de investigacion
en este proyecto y, a su vez, para analizar y poseer un enlace externo. La
Empresa “Bocadillos la flor “se puede mantener al dia con las tendencias
actuales del mercado, buscando mejoras mediante actividades comerciales,
logrando los mas altos nivel de competencia a nivel regional. La tabla 8 muestra

la estructura del benchmarking
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Tabla8. Benchmarking

Bocadillos la Mundo raro Fabrica Fabrica La Frutidulces
flor Bocadillos el Bocadillos floresta
Puma el Aguila

Arquetipos
Modelt_) de
negocio
Valores
Mercado
Precios

Punto de
ventas

Como se
comercializa

Fuente: Autores

3.1.5. PESTEL
Para sintetizar los factores externos de la empresa y analizar si perjudican o la
favorecen para el desarrollo de un fortalecimiento comercial se realizé el analisis
PESTEL. Teniendo como sustento los factores a nivel departamental y nacional de

la empresa velefa Bocadillos La Flor.

e Politicos: Se identificaron las normas que aplica el gobierno nacional.

e Econoémicos: Se estudiaron el comportamiento que maneja el sector econémico

en el area de Bocadillos.

e Sociales: Se interpretaron las necesidades de los clientes potenciales con los

productos Bocadillos La Flor.

e Tecnoldgicos: Para garantizar un servicio de alta calidad, se analizaron los
equipos especializados y tecnologia avanzada.
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e Ambientales: Se fomentaron los esfuerzos sostenibles de eliminacion de

desechos para disminuir el porcentaje de contaminacion.

e Legales: Se identificaron con el reglamento empresarial en el cual se ve
reflejado las operaciones de la empresa y los requisitos legales
correspondientes.

La tabla 9 presenta la estructura del analisis de PESTEL.

Tabla9. Analisis Pestel
POLITICO ECONOMICO

SOCIAL TECNOLOGICO

ECOLOGICO
LEGAL

Fuente: Autores.
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3.1.6. Analisis FODA

A partir de los acercamientos por entrevista, encuesta y observacion de las

herramientas de analisis internos y externos, se desarroll6 la matriz FODA en la cual

se organizo la informacién en las fortalezas, debilidades, oportunidades y amenazas

en el formato presentado en la figura 5.

Figura 5 Analisis FODA

FORTALEZAS DEBILIDADES
FACTORES
INTERNOS
FACTORES
EXTERNOS
'~ AMENAZAS ESTRATEGIA FA ESTRATEGIAS DA

OPORTUNIDADES

ESTRATEGIAS FO

ESTRATEGIAS DO

Fuente:Autores.

3.1.7. Segmentacion del mercado

Luego de realizar lo correspondiente al analisis interno y externo de “Bocadillos La

Flor”, se estructuré una encuesta digital con el objetivo de conocer cual es su

principal problema en ventas, para encaminar las estrategias del plan al cliente

ideal.
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La segmentacion consistio en la aplicacion de las herramientas: buyer persona,

mapa de empatia y Customer journey.

3.1.7.1 Buyer persona

Por medio de la informacién recopilada en los clientes y la empresa se construyé
una representacion grafica de cdmo seria un cliente ideal para la empresa. Para el
desarrollo se idealizo el perfil de Camilo Andrés Sepulveda un empresario y
residente de Vélez Santander, que tiene como objetivo principal convertirse en uno
de los mas grandes distribuidores de Bocadillos con la proyeccién de generar un
reconocimiento y a su vez aumentar el porcentaje de ventas ya que la empresa es

B2B. La estructura de buyer persona se muestra en la figura 6

Figura 6. Buyer Persona

CAMILO Precio que pagaria por Vida/Habitos Digitales
ANDRES Bocadillos

OCASIONES EN LAS QUE INTERESES
COMPRARIA
DEMOGRAFICO Aspectos que tienen encuenta a la hora de realizar
compras en una tienda fisica o virtual
MOTIVA DESMOTIVA

Fuente: Autores.

3.1.7.2 Mapa de la empatia

Fue desarrollado en base al buyer persona, en el cual se fueron identificando los
intereses y necesidades requeridos por parte del cliente, debido a que el mapa de
empatia nos ayuda a conocer desde el nombre y edad hasta sus gustos y

debilidades, justamente los aspectos necesarios para generar estrategias de
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captacion de clientes ya que este mapa se encuentra relacionado con las
emociones. La figura 7 Muestra la estructura del lienzo utilizado

Figura 7. mapa de empatia

¢Qué piensa y siente?

¢Qué oye?

¢ Qué ve?

,Qué dice y hace? |

Esfuerzos

Resultados

Fuente: Autores

3.1.7.3 Customer journey

Para capturar cada paso, interaccién, canal y elemento por el que pasa un
comprador a lo largo de todo el ciclo de compra en Bocadillos La Flor, se han
identificado 10 pasos por los que debe pasar un comprador para adquirir un

producto, como se muestra en la tabla 10.
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Tabla10. Customer Journey

BUYER PERSONA

CUSTOMER

JOURNEY ATRACCION CULTIVO VENTA FIDELIZACION

GUION

PUNTOS DE
CONTACTO

EMOCION

OPORTUNIDAD

CANALES

Fuente: Blog Marketing

3.1.8. Objetivos y propuesta de valor.
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Con la informacién del contexto analisis interno y segmentacion del mercado se

definieron los objetivos y propuesta de valor, utilizando la plantilla de la figura 8.

La propuesta de valor y algunos objetivos inteligentes se identifican como

resultado del trabajo realizado, donde las estrategias se crean creativamente y

luego se utilizan para beneficio propio viéndose en los resultados positivos que va

adquiriendo la empresa.

Figura8. lienzo propuesto de valor

— LIENZO DE PROPUESTADEVALOR —

PROPUESTA DE VALOR PROPUESTA DE VALOR

Fuente: Edit.
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3.2. Diseio del plan de marketing para posicionar a " Bocadillos La Flor".

Teniendo en cuenta la esencia que maneja “Bocadillos La Flor”, los problemas
comerciales que se han venido presentando desde hace mucho tiempo, se concluyo
que la principal se asocia la falta de canales publicitarios, como lo son las redes
sociales y los canales SEO y SEM mejor capacitacion de personal en ventas y
promocionar mejor sus productos. Las estrategias se organizaron en las
metodologias 4P,4F y plan de contenidos. La tabla 11 muestra el plan de accion

disefiado relacionando las falencias, acciones y tiempo estimado.

Tabla 11. Plan de accién para posicionar la marca en el mercado

FALENCIAS ACCIONES TIEMPO

o e 2h creando las redes sociales, Instagram,
Canales digitales e Crear canales digitales )
WhatsApp Business

e Fortalecimiento en las

redes sociales. o .
e Fortalecimiento de las redes sociales con un

periodo de 30 dias en los cuales se crearon
historias creativas con el objetivo de un

reconocimiento y posicionamiento como marca.

e Realizar promociones

de los productos mas
] . e 25 a 30 dias por medio de las redes sociales y voz
Promociones vendidos, generando
o avoz
reconocimiento  como

marca
e Durante 3 dias el personal estara en induccioén
o con el objetivo de luego brindarle
Capacitacion al . ] ) ]
Asesoramiento al cliente asesoramiento a los clientes.

personal . o _
e Despejar las inquietudes de los clientes en un

tiempo estimado de 30mnts.
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FALENCIAS ACCIONES TIEMPO

e Durante 4 dias el personal brindara induccion
de soporté técnico para el buen manejo de las

redes sociales y objetivos a cumplir.

No cuenta con ) e 4h con el fin de dar a conocer los productos
] . Crear catalogo virtual _
catalogo virtual ofertados de manera creativa

Fuente: Autores
3.21. 4P

Con base en la encuesta realizada a los clientes de “Bocadillos La Flor”, con los
resultados se pudo analizar cada variable asociada con la mezcla de marketing de

las 4P se encontro que:

Producto: La marca ofrece productos de alta calidad y los compradores muestran
un grado de satisfaccidn al respecto, como se muestra en la figura 9. Aunque la
marca es acogida por sus clientes, debe desarrollar estrategias donde se dé a

conocer mas su producto y por ende aumentarian las ventas de la empresa

Figura 9. ;Los productos que ofrece la marca Bocadillos La Flor cumple con sus
expectativas?

@ De acuerdo

@ Muy de acuerdo
Poco de acuerdo

@ Nada de acuerdo

Fuente: Autores.
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Promocién: Con base en el analisis realizado, se puede argumentar que una de
las principales desventajas comerciales de 'Bocadillos la flor' es la falta de publicidad
para promocionar su producto, esto se refleja en la figura , donde se refleja que sus
clientes desean recibir publicidad relacionada con los productos de su tienda y las
ventas de temporada, lo que llevo al equipo del proyecto a desarrollar estrategias
como la implementacion de marketing digital a través de historias promocionales
subidas a las redes sociales diariamente; Esto es para interactuar directamente con
los clientes y atraer una nueva audiencia comercial, como se muestra en la figura
10.

Figura 10. ; Considera que la empresa maneja los medios de comunicacion
adecuados?

® si
® No

Tal vez

Fuente: Autores.

Precio: Esta claro que los precios entienda son asequibles para todos los
segmentos de la poblacién. En la pregunta de la encuesta estaba estipulado escala
de 1 a 10 donde 10 significaba lo de acuerdo que estaban con los precios y 1 el
desacuerdo que tenian ante los precios, ya que, conocer el precio medio que pagan

los clientes por los bocadillos es un factor clave, como se muestra en la figura 11.
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Figura 11. En una escala del 1 al 10, 4 Como califica los precios de los productos
ofertados?

20

15 13 (21.7 %)

10 8 (13.3 %)
4 (6.‘7 %) 4 (6.7 %) 4 (6.7 %)

0,
0 (0 %) 0(0‘ %) | (.7%)

| \
1 2 3 4 5 6 7 8 9 10

Fuente: Autores.

Plaza: La empresa siempre utiliza el mismo canal fisico de venta directa en el
punto de venta, mensajeria mediante WhatsApp y llamadas con sus socios en las
cuales se maneja distribucion de mercancia segun sus pedidos, como se muestra
en la figura sus clientes en su mayoria estan acostumbrados a comprar en su punto
fisico, sin embargo, crear canales digitales mejoraria el porcentaje de ventas y a su
vez seria una empresa reconocida donde comenzaria a captar clientes, como se

muestra en la figura 12

Figura 12. ; Por cual medio adquiere con mas frecuencia nuestros productos?

@ Redes sociales

@ Tienda fisica
Intermediarios

@ Envios nacionales

Fuente: Autores.
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3.2.2. 4F

Por definicidn, las 4Ps del marketing mix son las 4F emergentes del marketing
digital. Gracias a la introduccién del marketing digital en la empresa, se creo el sitio
web oficial y la pagina de Instagram “Bocadillos la Flor’, donde los clientes
potenciales pueden observar la variedad de productos de la marca, linea
de interés o contacto, precios, promociones.ylas competiciones se llevaran a

cabo durante el ano.

¢ Flujo: Los clientes pueden hacer un seguimiento directo de la disponibilidad,
precios y caracteristicas de los productos ofrecidos por “Bocadillos la flor”
interactuando con las redes sociales o sitio web de la marca, mediante la
linea de atencion al cliente, pueden obtener asesoramiento sobre los detalles

especificos que necesitan informacion.

¢ Funcionalidad: El servidor web es mas claro, sencillo y directo con los
productos, ofertas y eventos del mes, captando la atencién del cliente y
estimulando las ventas directas a través del sitio web (Instagram, pagina
oficial de la marca), al mismo tiempo que hace felices a los clientes con la

buenos resultados y servicio de la tienda.

e Feedback: La opinidn de los clientes es fundamental para el fortalecimiento
comercial de “Bocadillos la flor”, donde se realizara una encuesta semestral
para conocer qué recomendaciones tienen os clientes en relacion con los
productos, canales de comunicacion, coordinacién de distribucion y cambios
dentro de la empresa que mejoren el trabajo de la empresa a nivel

administrativo y comercial.
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e Fidelizacién: La participacion continua del cliente en las redes sociales sera
esencial para aumentar las ventas e importante para la empresa. Seguir las
tendencias del mercado en Bocadillos a nivel nacional y regional, promover
la promociones y sugerencias por parte de sus consumidores es importante
manteniendo a los clientes activos a través de publicaciones de marca en

los medios de comunicacion.

3.2.3. Plan de contenidos

Después de disefar y desarrollar la combinacion de marketing digital y las
estrategias de marketing descritas anteriormente, se cre6 un plan de contenido que
detalla cada estrategia a implementar en las redes sociales y luego definieron los
objetivos comerciales, las metas y las mediciones de las redes sociales en cada

etapa del plan de marketing. La tabla 12 muestra la estructura del plan de redes.

Tabla12. Estructura plan de redes

Objetivos Objetivos en redes Mediciones

comerciales sociales
Objetivo 1
Objetivo 2
Objetivo 3
Objetivo 4

Fuente: Autor

Para ejecutar el plan en redes sociales, se cre6 un calendario de Instagram, en
el cual se detalla de manera ordenada la realizacion de cada una de las estrategias
disefiadas para esta red social por medio de la publicacién de contenido digital
referente a los productos que ofrece la tienda, sus promociones, variedad de
productos de manera detallada y explicita, esto con el fin de obtener resultados
positivos e interactuar con los clientes, brindarles asesoramiento y una maravillosa
experiencia.
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Para medir el desempefio de las estrategias comerciales del plan de marketing

para” Bocadillos La Flor,” se establecio un periodo de 30 dias ejecutar una prueba

piloto donde se registré el comportamiento de las estrategias de marketing

planteadas, su impacto en la fidelizacion y captacion de clientes, aumento en el

porcentaje de ventas, fortalecimiento y reconocimiento de la marca.

Al presentar los resultados obtenidos mediante la prueba piloto de Ia

implementacion del plan de marketing se estructuro una propuesta a largo plazo

que permita dar continuidad y crecimiento a las ventas y posicionamiento de la

empresa, como se ve reflejado en la figura 13.

Figura 13. Herramientas implementadas.

Actividad

DIAS

4(5/6[7(8]9[10]11[12{13

14

15

16

17

22|23|24|25|26|27|28|29

30

Registro de Google My Business

Creacion de sitio web

Creacion del perfil instagram

Publicacion post de historias

Publicaciones Instagram

Registré WhatsApp Business

Creacion catalogo WhatsApp Business

Publicacion de estados en WhatsApp

Optimizacién perfil facebook

Publicacaciones en Facebok

Seguimiento y medicidn
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4. RESULTADOS

4.1. ANALISIS FODA'Y PESTEL

4.1.1. Lienzo Canvas

La figura 14 muestra el modelo de negocio de la empresa

Figura 14. Lienzo Canvas

Modelo Canvas

Alianza clave

Recursos claves

Propuesta de Valor

Relacién con el Segmento de Mercado

cliente
e« M&R e  Operarios (12) Ofrecer bocadillos a todo e B2C
. . Asistencia
Internacional e Empacador tipo de publico con | e Nifios 5-12 afios
. . . persona
S.AS. e Socios (3) ingredientes de calidad y Product e Adolecentes 12-17
. . roductos
(proveedor de e Capital precios accesibles, e  Adultos Mayores de

materia prima)

e  Cartulina santa fe
(proveedor de

materia prima.

Actividades Claves

Vender Bocadillos
Promocionar el
servicio

Asesorar al cliente
ventas al mayor vy al
detal

haciendo que los clientes
se sientan comodos,
brindando un buen
servicio, priorizando la
satisfaccion de los

mismos.

ofrecidos de
18

e  Adulto Mayor

calidad
Ventas y pos

ventas

Canales

e Compromiso
e Pasion

e VvOzavoz
o WhatsApp

e  Punto fisico

Estructura de Costos

Fuente de ingresos

Gastos Mp CIF
e  servicios e Guayaba e S.Luz
o  Wifi e Azucar e S.Agua
e Mantenimiento e Hoja de bijao e Seguridad

de maquinaria

MO

e Trabajadores punto
fisico

e Trabajadores fabrica.

e venta directa
e Asociaciones estratégicas con

distribuidores

ELABORADO POR: Oficina de Investigaciones

REVISADO POR: Soporte al Sistema Integrado de Gestion UTS

APROBADO POR: Jefe Oficina de Planeacion
FECHA APROBACION: Noviembre de 2019



PAGINA 58

INFORME FINAL DE TRABAJO DE GRADO EN MODALIDAD DE

F-DC-125

PROYECTO DE INVESTIGACION, DESARROLLO TECNOLOGICO,

MONOGRAFIA, EMPRENDIMIENTO Y SEMINARIO

Fuente: Autores.

4.1.2. Branding-identidad de la marca

Figura 15. Logo de” Bocadillos La Flor”

ROCADILLO VELENO

1A e

Fuente: Fabrica Bocadillos La Flor

VERSION: 1.0

La tabla 13 presenta el comparativo entre los valores de marca de la empresa y 5

competidores.
Tabla 13. Comparativo de valores de marca
Fabrica Fabrica
Bocadillos la
fl Mundo raro  Bocadillos Bocadillos el La floresta Frutidulces
or
el Puma Aguila
Lealtad
Honestidad Amabilidad Honestidad H idad
i ) . ili onestidad,
- confiabilidad  Claridad responsabilidad ~ l€alta Pasis
Responsabilidad Liderazgo asion
Compromiso
Valores  Honestidad ili
- Honestidad Honestidad = Responsabilidad Responsabilidad Lealtad
comunes Responsabilidad
Valores  Puntualidad o Claridad ) .
. ) Confiabilidad - Transpaencia Lealtad Pasion
diferentes Compromiso Amabilidad
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Los valores de la empresa son las caracteristicas que definen a la empresa como
el eje de su crecimiento son los principios éticos y profesionales que dan testimonio
de su identidad como empresa. Bocadillos La Flor se destaca por su lealtad,

honestidad, puntualidad, responsabilidad y compromiso hacia sus clientes.

El en Branding también se pudo identificar que Bocadillos la flor es una empresa
con mucha competitividad y su principal debilidad es la falta de estrategias
publicitarias por lo cual sus competidores aprovechan su debilidad para captar mas
clientes.

La tabla 14 resume los elementos de la identidad de marca de la empresa.

Tabla14. Elementos de identidad de marca

IDENTIDAD DE MARCA

NOMBRE DE MARCA La Flor

Verde, naranja, amarillo, turquesa, fucsia,
COLORES DE LA PERSONALIDAD
blanco ,marrén

TIPOGRAFIA TIPO DE LETRA Avrial Black

Porque te mereces lo mejor prueba el
SLOGAN O TEMA CORPORATIVO
exquisito sabor de bocadillos la flor

ARQUETIPO La persona corriente

Fuente: Autores

En el Branding se identificaron los colores de la marca, los cuales son: Verde, el
cual transmite equilibrio, naranja entusiasmo, amarillo felicidad, turquesa
tranquilidad, fucsia amor, blanco pureza y marrén comodidad. Su arquetipo es

la persona corriente porque quieren integrarse mas como empresa y asi vez en
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la sociedad generando un mayor reconocimiento. Entre ellos también se
reconocen los valores comunes y diferentes con los que se identifica a cada
marca, “Bocadillos La Flor” se distingue especialmente por su compromiso y
puntualidad con sus clientes lo cual es importante para el desarrollo de la marca

y la fidelizacion de la marca.

En “Bocadillos la flor” se realizé el circulo dorado con el fin de reconocer el
¢ Qué?,;como?, ;jpor qué?, el cual ayuda a desarrollar una estrategia de
marketing y mejorar el desempeio de las operaciones de la empresa, impulsando
asi la marca al éxito y fortaleciendo su posicionamiento en Vélez Santander y en

el pais. La figura 16 muestra la estructura del circulo dorado.

Figura 16. Circulo dorado

Realizar la preparacién de bocadillos con
los mas altos estandares de calidad en la
zona de Vélez, como también realizar
productos personalizados al gusto de los
clientes para expresar su paladar.

Ofrece productos tradicionales e
innovadores a base de guayaba con
un contraste dulce y salado a un muy
buen precio y excelente calidad.

Bocadillos en todas sus presentaciones,
dulces de mora y arequipe para nifos,
adolescentes y adultos.

Fuente: Autores
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También se muestra que esta es una marca esta establecida desde 1954 en 1km
via Vélez Santander fundada por Marco Hernandez. La marca ofrece productos a
base de guayaba a todo tipo de publico en diferentes presentaciones, nifios, jovenes
y adultos, caracterizados por el contraste entre dulce y salado, y manejan multiples

presentaciones que les permiten innovar

4.1.3. Tendencias del mercado y la industria.

Mediante un estudio analitico basado en las tendencias actuales del sector del
bocadillo en Santander, se encontrdé que el sector se encuentra en un alto grado de
competitividad y en una constante busqueda de reconocimiento para sus clientes,
las estrategias de marketing que utilizan las grandes marcas, las cuales ya son
reconocidas y posesionadas son través de las redes sociales para promocionar
sus productos y asi llegar a mas clientes mas productos potenciales, como se

resume en la tabla 15.

Tabla15. Tendencias del mercado del sector Bocadillo
Tendencias del mercado y sector

El Bocadillo veleiio es uno de los productos mas
populares en Colombia y de los mas famosos ya
que derivado de la guayaba recibié este nombre
porque se produce principalmente en provincia de
Vélez (Santander). En cuanto a la elaboracion de
este dulce, segun el Centro Manejo e Investigacion
Pos cosecha (Cimpa) cuenta con 300 fabricas
creando 3.000 empleos directos y 4.000 indirectos
para producir un total de 35.000 toneladas a nivel
nacional cada afno aproximadamente.

ESTUDIO DE LA
FACTIVILIDAD DE LA
INDUSTRIA DEL BOCADLLO

(MARQUEZ, 2021)
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La industria del bocadillo en Colombia es grande y
altamente competitiva, pero no ampliamente
reconocida.

Tras realizar este estudio analitico basado en las
tendencias se muestra que el 80% de las empresas
estan estandarizados y el 50% han implementado
nuevas tecnologias en sus procesos de innovacion
de empaques ya que el bocadillo es uno de los
principales productos de exportacion para EE. UU
por lo cual se requiere de empaques atractivos e
implementacion de estrategias de marketing.

IMPLEMETACION DE
HERRAMIENTAS
DIANOSTICAS E

INNOVADORAS PARA EL
SECTOR DEL BOCADILLO
EN COLOMBIA

(TREID, 2021)

El posicionamiento en el mercado debe basarse en
estrategias estructuradas con valor agregado, lo
que permite marcar la identidad de una empresa y
disponer de herramientas como marketing y
neuromarketing que lo faciliten seleccionar
estrategias comerciales para posicionar la marca o

ESTRATEGIAS PARA
producto en el mercado.

POTENCIAR LA INDUSTRIA
DEL BOCADILLO DESDE UN

CONTEXTO GLOBAL Los procesos de importacidén y exportacion no solo

mejoran la industria y la economia nacional, sino
que también eleva los indicadores de calidad de
vida para que las personas en el pais

(Alvarez, 2022)

Fuente: Autores.

4.1.4. Competidores y Benchmarking.

Por medio de un analisis realizado a los competidores de la zona industrial del
bocadillo, se encontré que hay aproximadamente 80 fabricas de bocadillos que se
encuentran ubicadas en la misma area comercial que “Bocadillos La Flor”
(coopservivelez, 2022). Con el gerente de la empresa se definieron 5 competidores

directos, que se describen en la tabla 16.
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Tabla16. Competidores directos

Logo

Descripcidn

; & :
FABRICA DE BOCADILLOS

ﬁl}n ;“§ PUNTO ¢}
e VENTA 4

EL MEJOR BOCADILLO VELENO AQUI
¥ e — 2N | B

Ubicacién: CL.9 #5Bis 01 Vélez Santander
Tienda Fisica.

Redes sociales:

Facebook: Fabrica de Bocadillos Mundo Raro
No realizan Publicaciones en Facebook desde
el 15 de marzo 2021

Precios de sus productos mas vendidos:
Lonjas: $2.800 Unid

Caja x25: $33.000

Caja x36:$40.000

e Ubicacion: Planta Ubicada Vélez
Santander

o Tienda Fisica

¢ Redes sociales:

e Facebook: Fabrica de Bocadillos El Puma

e Instagram: Fabrica de Bocadillos El Puma

o WhatsApp:3112627197

e Ultima publicacion en Instagram
10/Agosto/2021

¢ No realizan Publicaciones en Facebook
desde el 10 de agosto 2021

e Precios de sus productos mas
vendidos:

e Caja x36: $30.000

e Lonja: $3.300 Und

e Cajax25:$28.000
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Logo Descripcion

e Ubicacion Finca El Aguila, zona industrial los
Guayabos, Vélez Santander

e Tienda Fisica

e Redes Sociales:

e Instagram: Bocadillos El Aguila

o  WhatsApp:3214533249

¢ Ultima publicacién en Instagram 27/Abril/2021

e No Manejan Facebook

e Precios de sus productos mas vendidos:

e Caja x36: $42.000

e Lonja: $3.500 Und

e Caja x25:$ 48.000

e Ubicaciéon: X8HX+24, Vélez-Barbosa
Santander

e Tienda Fisica

e Redes Sociales:

e Instagram: Bocadillos La Floresta

e Facebook: Fabrica Bocadillos La Floresta

o WhatsApp:3134061559

e Ultima publicacion en Instagram
29/Agosto/2021

e En Facebook no manejan publicaciones

e Precios de sus productos mas

vendidos:
e Caja x36: $37.900
. Caja x25%$30.00
e Lonja: $3.100 Unid
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Logo Descripcion

e Ubicacion: Cl.7  #7-152  Barbosa
Santander

F P D ’] . e Tienda Fisica

f utJ U Cd S e Redes Sociales:

e Instagram: Bocadillos Frutidulce

e Facebook: Productos Frutidulce

e Teléfono Fijo: 7481410

e Ultima publicacion en Instagram
3/Diciembre/2020

e En Facebook 15/Junio/2021

e Precios:

e Bocadillo combinado: $ 2.800 Und

e Lonja: $3.200

e Caja de Bocadillos x36 =24.000

e Caja x25%:35.900

Fuente: Autores
Ademas, se construy6 un benchmarking contrastando elementos de marca de los

competidores como se presenta en la tabla 17.

Tabla 17. Benchmarking

Bocadillos la Mundo raro Fabrica Fabrica La floresta Frutidulces
flor Bocadillos Bocadillos el
el Puma Aguila
Arquetipo La persona El sabio El sabio El explorador El gobernante
corriente El inocente
Modelo de B2B B2C B2B B2C B2B B2C
negocio
Lealtad Lealtad, Amabilidad, Transparencia, Pasion, Honestidad,
Honestidad Honestidad Honestidad, responsabilidad responsabilidad Lealtad
Valores Puntualidad confiabilidad Claridad Pasion
Responsabilidad Liderazgo
Compromiso
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Distribuidora a Nifos, Distribuidora Ninos, Distribuidora Ninos,
empresas como  adolecentes, aempresasy adolecentes, empresas, adolecentes,
D1 adultos tiendas adultos tiendas. adultos
$2.600-$45.000 $2.800- $3.300- $3.500-$48.000 $3.100-$37.900 $3.200-

$40.000 $40.000 $35.900
Fisico Fisico Fisico Fisico Fisico Fisico
Redes Sociales: Redes Redes Redes Redes Sociales: Redes
e Facebook Sociales: Sociales: Sociales: e Facebook Sociales:
o WhatsApp e Facebook e Facebook e WhatsApp e Instagram e Facebook

e |nstagram

e Instagram

e WhatsApp

e Instagram

o WhatsApp

ELABORADO POR: Oficina de Investigaciones

Fuente: Autores.

e Arquetipo: “Bocadillos La Flor” crea un vinculo emocional con cada uno de
los clientes que visita la tienda o se conecta con ellos por medio de otras
maneras, a diferencia de los competidores los cuales utilizan otras formas

de promocionar sus productos.

e Modelo de negocio: De los cinco competidores directos tres de ellos
manejan el modelo B2C, es decir, sus productos se venden a través de
canales de venta directos y los otros dos manejan modelo B2B lo cual

significa que existen intermediarios.

e Valores: El principal valor de “Bocadillos La Flor’ es el compromiso con los
clientes, asegurando el éxito en la captacion y retencion de clientes

potenciales.
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e Mercado: El tipo de mercado al que sirven para una audiencia de 2 afos en

adelante.

e Precio: Segun nuestro andlisis de precios, vemos evidencia de que
Bocadillos La Flor ofrece los precios mas asequibles a todos los clientes en

comparacion a su competencia.

e Puntos de Venta: Todas las empresas de Bocadillo manejan ventas fisicas.

¢ Modo de comercializacién: la empresa “Bocadillos La Flor’ aunque es
distribuidora de varias empresas tiene desventaja frente a sus competidores
ya que la mayoria de ellos utilizan diferentes medios digitales para

promocionar sus productos.
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4.1.5. PESTEL
El andlisis PESTEL se resume en la figura 16.
Tabla 16. Andlisis Pestel
POLITICO ECONOMICO

E

P1: Cumplimiento de estabilidad politica a
normatividad.

P2: Informalidad.

P3: Corrupcion o incurrencia en delito.

P4: politica de inversién del estado.

P5: Respeto a los derechos constitucionales.
P6: proteccion a la inversion. (JURIDICAS,
2018)

SOCIAL

S1: La poblacién presento un aumento de
12.6%.

S2: Gran parte del ingreso social depende del
sector de alimentos.

S3: Poco desplazamiento de rutas de
distribucion.

S4: Poco alcance por medios fisico o vos a vos.

S5: Tasa de empleo formal reducida.
S6: Las plataformas de internet estan
generando el 58% de las ventas.
S7: Poco alcance logrado a posibles clientes.
S8: Poco transito de turista, consumidor, o
posible distribuidor.
S9: B ajo consumo en la poblacién. (Unidas,
2020)

ECOLOGICO

E1: proteccion de medio ambiente.

E2: Desastres naturales.

E3: Manejo de desperdicios y desechos.
E4: Uso de energia alternativa.

E5: Deterioro de capa de ozono.

E6: Amenazas de epidemias o pandemias.
E7: estandares de reciclaje.

E8: exposicion a condiciones climaticas.
(CONTRUCCION, 2020)

E

L

E1: Aumento de costo materias primas.
E2: Incremento en deudas.

E3: Tasas de cumplimiento en ventas
impositivas.

E4: Nivel de confianza al consumidor.
E5: Nivel de alcance al consumidor.
E6: Mano de obra calificada.

E7: Poco alcance en plataformas
tecnolégicas en ventas.

E8: Aumento de IVA y tasas de interés
(VANGUARDIA, 2022).

TECNOLOGICO

T1: Estudios de marketing.

T2: Desarrollo de soluciones informaticas.
T3: Desarrollo de canales de distribucion on-
line.

T4: Velocidad de transferencia tecnologica.
T5: Alcance tecnoldgico al comercio.

T6: automatizacion en realizacion de
compra.

T7: Inversiones tecnolégicas y desarrollo.
T8: Control tecnolégico de MP y MO.
(PORTAFOLIO, 2022)

LEGAL

L1: Normas legales vigentes.

L2: Normas constitucionales.

L3: Legislacion laboral.

L4: Legislacion comercial.

L5: legislaciéon de propiedad.

L6: Certificacion nacional de comercio.
(VIGENTES, 2018)
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En base a los resultados presentados en la entrevista a directivos de “Bocadillos

La Flor”, encuestas a clientes y busquedas en internet, se caracteriza el ambiente

interno y externo de la empresa como favorable para el desarrollo. El analisis FODA

se muestra en la figura 17.

Figura 17. Analisis Foda

FACTORES
INTERNOS

FACTORES
EXTERNOS

FORTALEZAS

Excelente personal de trabajo
en las areas correspondientes
de la empresa.

La empresa Bocadillos la flor,
cuenta con una excelente
ubicacion.

Variedad de los productos,
conservando su calidad.

Preferencia por un buen nombre
que mantiene los productos.

DEBILIDADES

Bajo porcentaje de ventas.

No cuenta con suficiente
reconocimiento a pesar de tener
68 afos

No cuenta con publicidad en los
medios digitales.

precio competitivo

® Alto grado de competitividad debido
al poco conocimiento ante las otras
empresas. (Victor Medeiros, 2020)

® Ventas bajas durante en COVID-19.
(Victor Medeiros, 2020)

® Crecimiento lento en mercado.
Inestabilidad econdmica debido al
precio inestable de la guayaba.
(Silva, 2021)

ESTRATEGIA FA

Alta competitividad en la que
se encuentra, aprovecharse
destacando su buena calidad
y servicios.

ESTRATEGIAS DA

Uso de las redes sociales para
generar ventas de manera
digital. Mejorando el porcentaje
de ventas estimado.

OPORTUNIDADES

e Un mejor porcentaje de ingreso
econdmico a la empresa. (shneir,
2022)

e Innovar a través de la publicidad en
redes sociales. (soluciones, 2021)

e Mayores ventas en su punto
presencial. (pipedrive, 2021)

ESTRATEGIAS FO

Realizar publicidad en su punto
de ventas presencial cautivando
y atrayendo a los clientes.
Mantener precios asequibles
con fin de tener clientes fijos.

ESTRATEGIAS DO

Invertir en canales publicitarios
para generar mas
reconocimiento como empresa.
Crecimiento en las ventas

mediante la captacion de clientes
recomendado por clientes fijos.
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De acuerdocon el andlisis internode Bocadillos La Flor,se determind
que la empresa tiene un gran potencial de crecimiento tanto en Santander como a
nivel nacional, gracias a sus ventajas competitivas como lo son, la calidad de sus
productos, accesibilidad con los clientes y precios accesibles para todo tipo de
clientes. Sin embargo, estas ventajas no fueron aprovechadas, ya que la
falta de desarrollo e implementacion de una estrategia publicitaria para
promocionar sus productos la marca, son el principal obstaculo para intensificar la
comercializacion de “Bocadillos La Flor”. La empresa esta en constante expansion,

para sus clientes veleiios como para sus clientes a nivel nacional.

o Estrategia FA: incrementar la visibilidad comercial de “Bocadillos La Flor”,
captar nuevos clientes potenciales y vencer a los mayores competidores,
promover la formulacién e implementacion de estrategias comerciales y
mejorar las ventajas competitivas de la empresa,obteniendo asi la estabilidad

econdmica del mercado de Bocadillo , ya que esta se encuentra garantizada.

o Estrategia DA: Se realizaran campafas publicitarias en redes sociales
como Facebook, Instagram y WhatsApp con comunicados diarios en estos
medios digitales para crear una conexion directa entre la marca y sus clientes

en todo el pais.

e Estrategia FO: Se crearan sitios web de marca donde los clientes puedan
elegir y comprar productos de posventa ,por lo cual podran pagar mediante
transferencia bancaria o por el medio de su prefrencia con el fin de recibir sus

pedidos en la ubicacién ideal.
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o Estrategia DO: Fortalecer la red social de Bocadillos publicando
constantemente campanas publicitarias de sus promociones, y actividades

organizadas por la marca.

4.1.7. Segmento del mercado
4.1.7.1 Buyer persona

El cliente ideal para a empresa es Camilo Andrés de 35 afos, vive y trabaja
en Vélez Santander. Su interés es comprar productos de buena calidad
acompafnado de un buen servicio de atencién al cliente. Pasa la mayor parte de su
tiempo en sus redes sociales, la que mas usa es Instagram, pasa 7 horas al dia en
ella, luego encontramos Facebook 4 horas al dia y por ultimo esta WhatsApp en la
que pasa 6 horas al dia o mas. Camilo se enfoca buscar productos de alta la calidad
con precios asequibles, y esta dispuesto a pagar hasta $50.000 por una caja de
bocadillos, ya sea en una sola presentacién, combinados o mezclados. La mayor
preocupacion a la hora de comprar es la interaccion dela empresa con los
clientes, como desempefian su atencion y servicio al cliente, que tan alta es la
calidad que manejan y que tan favorables son sus precios. La Figura 18 presenta el

buyer persona.
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Figura 18. Buyer persona

VERSION: 1.0

CAMILO

ANDRES

Precio que pagaria por

Bocadillos

Desde $2.400 hasta $50.000

Vida/Habitos Digitales

Instagram 5 a 7 h diarias
Facebook 3 a 4h diarias

WhatsApp mas de 6 h diarias

OCASIONES EN LAS QUE
COMPRARIA

Para comenzar a Emprender
Invertir donde pueda tener
ganancias extras

Antojos en familia

INTERESES

Degustar del dulce con sus
grados de vitamina

Tiene beneficios para la salud y
no me causaria dafo

Bueno para merendar de forma

rapida, sencilla y rica

DEMOGRAFICO Aspectos que tienen en cuenta a la hora de realizar compras en

una tienda fisica o virtual:

Hombre de 35 afos residente y trabaja MOTIVA DESMOTIVA
en Vélez Santander , con carisma de
emprendedor. e Invertir e No cumplan con mis
e Buena atenciony expectativas
servicio al cliente e Tiempos de espera
e Cercania e Mala calidad

e Degustar mi snack

favorito

Fuente: Autores.

4.1.7.2 Mapa de empatia

La figura 19 presenta el mapa de empatia del buyer persona.

ELABORADO POR: Oficina de Investigaciones REVISADO POR: Soporte al Sistema Integrado de Gestion UTS APROBADO POR: Jefe Oficina de Planeacion
FECHA APROBACION: Noviembre de 2019



PAGINA 73

INFORME FINAL DE TRABAJO DE GRADO EN MODALIDAD DE
F-DC-125 PROYECTO DE INVESTIGACION, DESARROLLO TECNOLOGICO, VERSION: 1.0
MONOGRAFIA, EMPRENDIMIENTO Y SEMINARIO

Figura 19. Mapa de empatia

¢Qué piensa y siente?

v" Lo que realmente le importa, sus
metas y proyectos.

v' Aspiracién a mayor estabilidad.

v"Inquietud al fracaso en su
empresa distribuidora.

¢Qué oye?

¢Qué ve?

v Selectivo para comprar

v/ Buena persona
v Leal
v .
v Respetuosa Pasion por emprender
v" Responsable
v proypectada v' Se relaciona con gente que
v Lider le sea de ayuda para

cumplir sus metas.

¢Qué dice y hace?

v" Su actitud en publico es calmada,
respetuoso

v" Su aspecto: Estilo formal muy acorde a su
puesto y edad que refleja.

v Comportamiento  hacia los demas:
Respetuoso abierto a las ayudas y opiniones
externas para su beneficio.

Esfuerzos Resultados

v Sus miedos: Perder su estabilidad y no cumplir todos v Deseos: Mayores ventas e ingresos en su

sus proyectos , empresa. . .
v Frustraciéon: La inestabilidad que puede tener sus Medida de eéxito: Satisfacer sus
ingresos debido a la economia nacional necesidades y las de sus clientes.

v Obstaculos: La falta de un buen manejo de tiempo. v' Obstéculos: Falta de tiempo para realizar
sus obijetivos.

Fuente: Autores
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Al analizar el mapa de empatia se concluye que la mayoria de los clientes son
muy selectivos a la hora de realizar sus compras, debido a que buscan calidad y
buen precio, buenos sectores comerciales. Los clientes desean tener una asesoria
sobre el producto que estan comprando, sus beneficios, su calidad y por ende un
buen servicio y atencién al cliente, y es por ello que Bocadillos la flor debe adaptase
a los canales digitales debido a que estos estan en mas tendencia son mas
visualizados lo que conlleva a tener al publico al tanto de sus productos,
promociones e innovaciones lo cual traeria como beneficio el incremento en sus

ventas.

4.1.7.3 Customer journey.

La figura 20 muestra el Customer journey (recorriendo del cliente)

Figura 21. Customer journey

Escoge su medio

Cliente feliz

In(rlag.a e Revisar las Escogg ,la de pago , se dirige Pide su con excelente
fabrica de . presentacion de . .
Bocadillos La presentaciones bocadillo de su a la caja para producto cahdqd y
Flor disponibles . generar pago y empacado precios
facturacion asequibles
Experiencia
Positiva O
L) / \ / - O
Cliente / N O /
SN~—
Experiencia
Negativa
Del
Cliente
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Fuente: Autores.

El primer paso identifica una necesidad de encontrar la tienda, pero muestra una

mala experiencia porque, aunque maneja la red social Facebook donde se

encuentra la ubicacion del punto no hay mucha informacién debido a que la red

social no muestra movimiento desde el 23 de octubre del 20202en segunda
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instancia el cliente pasa a observar los productos y presentaciones que maneja la
marca y decide hablar con el asesor de ventas para que le indique el producto
quiere comprar, cuando el cliente tomala decision de cual producto desea adquirir
se selecciona , es llevado a la seccion de empaques y el cliente se dirige a la caja
a realizar el pago, a la hora de realizar el pago el cliente presenta una inconformidad
debido a que no cuentan con medios de pago como transferencia bancarias,
tarjetas de crédito o cédigo Qr , preferiblemente pagos en efectivo, luego de que el
cliente realiza el pago del producto. Finalmente, los productos se embalan y el
cliente esta satisfecho con los productos adquiridos el recorrido del cliente se toma
para definir datos que pueden ayudarnos a mejorar el proceso de ventas,

asegurando asi la lealtad del cliente.

4.1.8. Objetivos y propuesta de valor

Con la informacién obtenida después de realizar un analisis de los resultados
obtenidos en los pasos descritos anteriormente, se plantearon tres objetivos para
atender los problemas que obstaculizaban el desarrollo comercial de “Bocadillos la
flor”

e Desarrollar estrategias comerciales que integren elementos identificados en
las herramientas de marketing utilizadas para desarrollar un plan estratégico
de marketing digital.

e Realizar un plan piloto de marketing digital 4P y 4F para llegar a la mayoria
de los clientes en los ultimos 30 dias.

e Implementar las estrategias SEO y SEM. Donde SEO se centran en Google
ya que es el motor de busqueda utilizado por la gran mayoria de los usuarios.
A nivel mundial, podemos considerar que SEM incluye todas las técnicas

para mejorar la posicion del sitio web (incluido el SEO).
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Con el fin de encontrar las estrategias adecuadas para lograr los objetivos
planteados, se identificaron las necesidades del segmento de clientes en
“Bocadillos La Flor”, analizadas a través de las diferentes experiencias que tienen
los propietarios en el proceso de comercializacién de sus productos, convirtiéndose
asi en esta empresa con propuesta de valor

Teniendo en cuenta que el lienzo de una propuesta de valor es una herramienta
visual que ayuda a posicionar el producto o servicio de la empresa de acuerdo a las

necesidades de los clientes, como se muestra en la figura 21.

Figura 21. Lienzo de la propuesta de valor

LIENZO DE PROPUESTA DE VALOR
PROPUESTA DE VALOR

CREADORES DE ;'”' .
ALEGRIAS Ty ALEGRIAS
-Estar en tendencia - -Innovacion

::rxz:;:;t;?g?d -Expectativas altas
-Captacion de clientes -Productos de calidad

-Buen servicio

PRODUCTOS , = y DEL CLIENTE
Y SERVICIOS =5 -Merienda rapida
-Mlode hoja -Degustacion
; -Antojo
-Emprendedor

ALIVIADORESDE | O | \CIONES e
FRUSTRACIONES -p

-Producto a precio asequible e
-Variedad de productos
-Calidad con excelencia

ROCADILLO VELEND

Fuente: Autores
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Perfil del cliente:

e Alegrias: Idea de lo que el cliente espera recibir.
e Frustraciones: Lo que el cliente desea evitar a la hora de recibir algo.
e Trabajos del cliente: Todo lo que el cliente desea obtener y realiza
diariamente.
Mapa de valor:
e Productos y servicios: Productos ofrecidos por “Bocadillos la flor”.

e Aliviadores de dolor: Como ayuda el producto que ofrece la marca a

satisfacer las necesidades del cliente.

e Creadores de alegria: Las emociones que se ven reflejadas en el cliente a

la hora de adquirir el producto.

4.2. Diseino de plan de marketing para posicionar a “Bocadillos La Flor”.

Para desarrollar las estrategias de marketing de posicionamiento de “Bocadillos
La Flor” se realizé un enfoque basado en el marketing mix clasificado 4P y marketing
digital 4F para superar los obstaculos que impedian el desarrollo comercial de la
empresa, complementado con SEO y SEM ya que por si solos brindan resultados
importantes, pero tienen un objetivo comun, atraer usuarios a su sitio web. En la
industria del bocadillo crear las condiciones idéneas para que la marca sea conocida
por muchos clientes potenciales de Santander. El plazo definido para el desarrollo
e implementacion de las estrategias de marketing desarrolladas fue de 30 dias,
durante los cuales se realizan pruebas piloto de la propuesta de implementacion

desarrollada para “Bocadillos La Flor”.
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4.21. 4P

La figura 22 muestra el resumen de las 4P de la empresa

Figura 22. 4P de marketing mix

PRODUCTO

Un catalogo digital ofreciendo
un buen servcio y atencion al
cliente de todos los productos y
presentaciones que ofrece

Bocadillos la flor con
novedades que marcan
tendencia y presentaciones
innovadoras en sus empaques

PLAZA

-Al contar con una tienda
virtual, clientes podran
observar todos los productos
que manejan y se encuentran
disponibles para su distribucion
por lo cual se hara de manera
organizada satisfacciendo su
necesidad.

-La empresa, al regular las
ventas de forma digital, ha
implementado herramientas de
canales de pago como
transferencias bancarias y
consigaciones.

PRECIO

-El precio es adecuado para
todos los clientes, por lo que
habra productos de gran calidad
con variedad de precios y

presentaciones.

-Realizar promociones
especiales y descuentos como
mayoristas y minoristas o para

sus clientes fijos

Los principales canales a través
de los cuales se realizara la
publicidad seran las redes
sociales como Instagram,
Facebook y WhatsApp. Ademas
se contara con una pagina de
sitio web como odicial de la
marca .

PROMOCION

Fuente: Autores
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Producto: Este elemento se enfoca en los canales de publicidad y comercializacion
de los productos de “Bocadillos La Flor” y en desarrollar un buen servicio al cliente
acompanado de variedad de presentaciones para que cada cliente elija conforme a

su necesidad.

Precio: La empresa maneja un rango de precios adecuado para cada cliente ya que
cuenta con una amplia gama de productos desde los bocadillos de una sola unidad
solo de guayaba o combinados hasta las cajas de bocadillo de todas sus
presentaciones, por lo que depende del producto que elija el cliente, los precios

pueden variar.

Plaza: Se desarrollado un catalogo virtual en el que los clientes pueden visualizar
los productos y la variedad que ofrece la tienda y luego contactar directamente con
la empresa para adquirir los productos de su eleccion, por lo cual pueden cancelar
su pedido mediante los medios de pago como lo son transferencia bancaria y

consignacion.

Promocién: La publicidad se realizara a través de redes sociales como Facebook
e Instagram, donde las personas podran calificar los productos que ofrece la
empresa y luego contactarlos para recibir asesoria personalizada y contara con un
sitio web que se desplegara al buscar informacion de la empresa en Google y un
catalogo digital al que tendran acceso a través del perfil de la marca en Instagram y
se suma a esta linea por WhatsApp para comunicarse con los clientes y brindar

asesoria comercial

ELABORADO POR: Oficina de Investigaciones REVISADO POR: Soporte al Sistema Integrado de Gestion UTS APROBADO POR: Jefe Oficina de Planeacion
FECHA APROBACION: Noviembre de 2019



ELABORADO POR: Oficina de Investigaciones

INFORME FINAL DE TRABAJO DE GRADO EN MODALIDAD DE )
F-DC-125 PROYECTO DE INVESTIGACION, DESARROLLO TECNOLOGICO, VERSION: 1.0
MONOGRAFIA, EMPRENDIMIENTO Y SEMINARIO
4.2.2. 4F.

La figura 23 presenta las 4F propuesta para la empresa.

Figura 23. 4F de marketing digital

PAGINA 80

FLUJO

A través de las compras en
linea o por teléfono, los
clientes pueden estar
informados sobre la
disponibilidad de los
productos y las
especificaciones contenidas

El marketing digital garantiza
que la tienda en linea y el sitio
web de la marca detallen
claramente todas las
especificaciones disponibles
del producto, lo que permite a
los clientes adaptarse
rapidamente y facilitar la
compra.

FEEDBACK

Para garantizar un mayor

crecimiento de la marca, se

realizaran encuestas

trimestrales para conocer las

recomendaciones de los
clientes para el producto.

en cada producto. F

FUNCIONALIDAD FIDELIZACION

-Mantener en contacto
con losclientes a través
delas redes sociales y
estar actulizados de las
tendencias que va
alcanzando la industria
del bocadillo

-Ofrecer productos de
calidad con precios
asequibles para todo tipo
de cliente.

MECHO CON:

Fuente: Autores
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4.2.2.1 Registro perfil Google My Business

Anteriormente, no se encontraba informacion acerca de la fabrica “Bocadillos La
Flor" en el buscador de Google, por lo cual, se logré registrar la marca con un perfil
de negocio. Como resultado, durante la busqueda se muestra diversa informacién
sobre la marca, como: numero de teléfono, contactos de WhatsApp, ubicaciones,

sitios web. La figura 24 presenta el resultado de una busqueda abierta en google.

Figura 24 Registro de “Bocadillos La Flor” como empresa

Go g|e bocadillos la flor X 4§ ®Q @ @
Q Todos [ Imagenes [ Videos () Maps [ Noticias : Mas Herramientas
Cerca de 3,570,000 re 0.36 segundos
a Tu negocio en Google ¢
@ © 329 vistas este mes
@ E3 B & ~ %
Editar perfii  Leer opiniones Mensajes Agregaunaf..  Rendimiento Anunciarse
T =
Pedidosdec.. Preguntasyr.. Agregarpubl.. Solicitaopini.. bOC&dI“OS |a ﬂOl‘
Sitio web Como llegar Guardar Liamar
Consigue mas : Consultaturécord } 6 opiniones : Fit 50 6 comentarios de Google
opiniones de 2022 nuevas F ante de alimentos en Colombia
C formulario de E Lee los Gltimos comentarios Es a Administras este Perfil de Negocio @
““““ de tus mé
> Direccion: km1 via velez, Velez-Barbosa, Velez, Vélez, Santander
P ~ Horas: Abierto - Cierra a fas 18:00 ~
ﬁ' Teléfono: 312 4905765
° o e — )
— e e A 1
= L a o Editar la informacion de tu empresa

Fuente: Google My Business
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Con el registro de la empresa en el buscador de google, ahora es posible que
cualquier cliente interesado pueda contactar directamente con la tienda para
obtener informacion sobre el producto que desea comprar asi mismo, ser

asesorado via WhatsApp para un mejor servicio.

4.2.2.2 Sitio web

Se creo un sitio web con el propdsito de generar visibilidad en linea, asi mismo,
aumentar el alcance en Internet, fortalecer la marca y, por lo tanto, aumentar las

posibilidades de mas ventas, como se presenta en la figura 25.

Figura 25. sitio web “Bocadillos LA Flor”

= Fabrica Bocadillos La Flor B Pedir Una Cotizacién L. Llamar Ahora & ComoLle

Fabrica Bocadillos La Flor

Food Manufacturer en Velez
Abierto hoy hasta las 18:00

PEDIR UNA COTIZACION

Fuente: sitio web
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4.2.2.3 Perfil instagram

e La empresa no contaba con un perfil de Instagram. Se seleccién esta red
considerando los beneficios como resultados en tiempo real sobre el
rendimiento de su contenido, estadisticas de suscriptores, como interactuan con

Su marca,la visualizacion de su contenido.

4.2.3. Plan de contenidos

Después de que se desarrollar los canales digitales, se implementara una mezcla
de marketing mix, marketing digital y una estrategia de los canales SEO Y SEM
utilizando estos canales, se desarrollara un plan de contenido que detallara cada su

medicion y objetivo a cumplir en el sitio. Desde Instagram, WhatsApp y Facebook.

La tabla 19 detalla el plan de contenido.

Tabla19. Plan de contenidos en redes sociales

Objetivos Comerciales

Objetivos En Redes Sociales

Mediciones

Lograr el reconocimiento como marca a
nivel regional en un periodo de 6 meses
utilizando publicidad en redes sociales
(Facebook, Instagram,  WhatsApp)
promocionando la variedad de productos
que se manejan.

Captar clientes leales y ganar nuevos
clientes significativos diariamente a
través de publicaciones en redes
sociales para convertirlos en clientes
habituales de Bocadillos la Flor

ELABORADO POR: Oficina de Investigaciones

Aumentar la visibilidad de la
marca creando contenido
creativo para las redes sociales

y distribuyéndolo a sus
seguidores clientes fijos vy
nuevos.

Asesorar a los clientes de

manera efectiva cuando se
requiera y asi mismo resolver
dudas e inquietudes
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Publicaciones que crean
interacciones entre los clientes y
los productos ofrecidos, horarios de
apertura, ubicaciones fisicas de las
tiendas, envios nacionales y
métodos de pago

Brindar excelente atencion al
cliente, para recibir comentarios
idoneos y positivos por parte de los
nuevos clientes.
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Incrementar la tasa de publicidad en las
redes sociales (Instagram), debido a que
esta red social tiene un gran alcance de
audiencia, ademas de brindar mas
informacion sobre el sitio web al que los
clientes pueden conocer sus ofertas, asi
ser asesorados, aumentando asi las
ventas.

Brindar siempre un servicio al cliente
impecable, realizar encuestas de
satisfaccion en las que los clientes
expresen sus opiniones sobre el
servicio, la calidad y si estan o no de
acuerdo con el precio del producto
adquirido.
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Impulsar sus productos con
anuncios en canales digitales
como redes sociales y personas
influyentes los cuales generan
un crecimiento significativo para
la empresa

Generar tréafico al sitio web
utilizando las redes sociales
donde se puede ver todo el
contenido realizado a través de
historias y publicaciones

VERSION: 1.0

Visualizacion en redes sociales y
en la web de la empresa, contacto
por g-mail, teléfono y WhatsApp

Atencion al cliente, su eficacia en
el asesoramiento y envio de los
productos que los clientes
necesitan para satisfacer su
necesidad.

Fuente: Autores

Con una clara estrategia sobre los canales digitales y las redes sociales,

desarroll6 un calendario de Instagram que con las actividades diarias que se

realizaran diariamente en un periodo de cuatro semanas. Como se presenta en la

tabla 20.
Tabla20. Calendario de Instagram semana 1-4
. Lunes Martes Miércoles Jueves Viernes Sabado Domingo
Horario
24-oct 25-oct 26-oct 27-oct 28-oct 29-oct 30-oct

Historia Historia Historia !I_"iIZ:\?ir;aabie rta Historia Historia Historia
8:00 AM Tienda abierta Tienda abierta ~ Tienda abierta con horario de Tienda abierta Tienda abierta Tienda abierta con

con horario de con horario de con horario de e con horario de con horario de R .

e e e atencién e . horario de atencion
atencion atencion atencion atencion atencion
Post caja de Post caja lonja

12:30PM Post C.aja de lonjas .de de bocadillo Post

bocadillos bocadillo . Sabores x6

combinado

3:00PM Post E?;:;éa de Post bocadillo de Post legitimo

Sabores x6 bocJ:adiIIo hoja velefio

. Post tumes de
quipey ) combinado

9:00PM E)?f;scjjea de Post bocadillo de Post Post dulce de

bo<J:adiIIo hoja Sabores x6 mora
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8:00 AM

12:30PM

3:00PM

6:00PM

9:00PM

Horario

8:00 AM

12:30PM

3:00PM

F-DC-125

Lunes

31-oct

Historia
Tienda abierta

con horario de
atencion

Post caja de
bocadillos

Post lonja roja
de bocadillo

Post caja de
lonjas de
bocadillo

Lunes

07-Nov

Historia
Tienda abierta
con horario de
atencion

Post lonja roja
de bocadillo

Post
Sabores x6

Post Dulce de
arequipe y mora

Lunes

14-Nov

Historia
Tienda abierta
con horario de
atencion

Post Manjar de
leche

Post
Sabores x6
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Martes
01-Nov

Historia
Tienda abierta

con horario de
atencion

Post caja de
lonjas de
bocadillo

Post
Sabores x6

Post tumes de
bocadillo
combinado

Martes
08-Nov

Post tumes de
bocadillo
combinado

Post caja de
lonjas de
bocadillo

Post caja de
lonjas de
bocadillo

Martes
15-Nov

Post tumes de
bocadillo
combinado

Post
Sabores x6 la
flor

Post caja de
lonjas de
bocadillo
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Miércoles
02-Nov

Post caja de
lonjas de
bocadillo

Post tumes de
bocadillo
combinado

Post Dulce de
arequipe y mora

Post bocadillo de

hoja
Miércoles

09-Nov

Post legitimo
velefio

Post Dulce de
arequipe y mora

Post Manjar de
leche

Post bocadillo de

hoja
Miércoles

16-Nov

Post legitimo
velefio

Post Dulce de
arequipe y mora

Post lonja roja de

bocadillo

Jueves

03-Nov

Historia
Tienda abierta
con horario de
atencion

Post caja lonja
de bocadillo
combinado
Post caja de
lonjas de
bocadillo

Jueves

10-Nov

Post Manjar
de leche

Post caja lonja
de bocadillo
combinado

Post lonja roja
de bocadillo

Post legitimo
velefio

Jueves

17-Nov

Post Manjar
de leche

Post caja lonja
de bocadillo
combinado

Post lonja roja
de bocadillo
combinado

Viernes

04-Nov

Post dulce de
mora

Post bocadillo de

hoja

Post Manjar de
leche

Post lonja roja de

bocadillo
Viernes

11-Nov
Historia
Tienda abierta
con horario de
atencion

Post Manjar de
leche

Post bocadillo de

hoja

Post caja de
lonjas de
bocadillo

Post
Sabores x6

Viernes

18-Nov

Post Dulce de

arequipe y mora

Post Manjar de
leche

Post bocadillo de

hoja
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Sabado
05-Nov

Historia
Tienda abierta
con horario de
atencion

Post
Sabores x6

Post bocadillo
de hoja

Post caja la flor
x12
Sabado

12-Nov

Post tumes de
bocadillo
combinado

Post
Sabores x12

Post bocadillo
de hoja

Post dulce de
mora

Sabado
19-Nov

Post tumes de
bocadillo
combinado

Post
Sabores x12

Post caja de
lonjas de
bocadillo

Domingo

06-Nov

Post bocadillo de
hoja

Post caja la flor x12

Post legitimo
velefio

Post
Sabores x6

Post tumes de
bocadillo
combinado

Domingo
13-Nov

Historia
Tienda abierta con
horario de atencion

Post Manjar de
leche

Post legitimo
velefio

Post tumes de
bocadillo
combinado

Post Manjar de
leche

Domingo
20-Nov

Historia
Tienda abierta con
horario de atencion

Post Manjar de
leche

Post legitimo
velefio
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Post tumes de Post caja de Post tumes de
. Post legitimo . Post Manjar de lonjas de Post bocadillo .
6:00PM i bocadillo : . bocadillo
velenio . leche bocadillo de hoja )
combinado combinado
Post bocadillo Post Manjar de Post legitimo Post Post dulce de Post Manjar de
9:00PM _ ! 'eg Sabores x12 Ia )
de hoja leche velefio flor mora leche

Fuente: Autores

La tabla 21 muestra los indicadores del perfil de Instagram antes y después de la
prueba piloto, reflejando el alcance de visualizaciones que alcanzé6 cada producto y

los seguidores que obtuvo.

Tabla 21.INDICADORES DE LA RED SOCIAL INSTAGRAM

ACTUALES ALCANCE DE
PRODUCTO TIEMPO SEGUIDORES
VISUALIZACIONES VISUALIZACIONES
Lonja de
0 30 dias 186
bocadillo
Lonja
0 30 dias 191
combinada
Legitimo 174
0 30 dias
velefo
Manjar de
0 30 dias 165
leche 318
Dulce de mora
) 0 30 dias 192
y arequipe
Bocadillo hoja 0 30 dias 197
Sabores x12 0 30 dias 200
Sabores x6 0 30 dias 175
Tumes de
bocadillo 0 30 dias 179
combinado

Fuente: Autores
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4.3. IMPLEMENTACION DE CANALES DIGITALES PARA “BOCADILLOS LA
FLOR”

Después de establecer un plan de accion, se implement6é desde 20 de octubre
hasta el 20 de noviembre la mezcla de marketing 4P, estrategia de marketing 4F y
los canales SEO y SEM.

4.3.1. Acciones implementadas.

4.3.1.1 4P de marketing digital:

e Producto: Se inicid a ofrecer el servicio de personalizacion para que los
clientes puedan elegir su sabor de bocadillo favorito y organizar sus cajas
con los productos de su preferencia en donde podran disfrutar de todos los

sabores y combinaciones que se ofrecen, como se muestra en la figura 26.

Figura 26. Servicio personalizado

SManjar
deBeche

12 Unidades

Contenido

Neto:1600g, Contenido

Neto: 6509

Combinamos los mejores sabores Ya puedes hacer pedidos a tu gusto

para sorprenderte Combinamos la caja a tu preferencia
@BOCADILLOSLAFLOR @BOCADILLOSLAFLOR

Fuente: Autores
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Precio: Se realizaron promociones de todos los productos de la tienda, se

compartio a través de historias en Instagram 50 y estados de WhatsApp 40,

como se muestra en la figura 27.

Figura 27. promociones

EL DIA HOY B()C;XI)ILLO& LA FLOR SE
ENCUENTRA CON EL 5% DE DESCUENTOS
EN TODOS SUS PRODUCTOS

No te pierdas de nuestros
descuentos
Eseribenos a nuestros Dm o a
nuestro WhatsApp

Por cada legitimo veleiio que lleves
El segundo te quedard a mitad de
precio
; ] =
Solo por hoy en @Bocadilloslaflor

Fuente: Autores
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e Plaza: Se ha instalado la transferencia bancaria y el cédigo QR como nuevos
medios de pago y se ha desarrollado un catalogo virtual en la red social
WhatsApp con los productos que mas vendidos, como se muestra en la figura
28.

Figura 28. Medios de pago

MEDIOS DE PAGO
BOCADILLOS LAFLOR

EFECTIVO

TRSNAFERENCIAS BANCARIAS:
13-804-371-
SIE000-CTLS o

B2 S E)

3 DATAFONO
.
[

bocadilloslaflorl5@gamil.com

(=]

Fuente: Autores

e Promocion: La empresa no contaba con redes sociales, por lo cual la pagina
como de Instagram fue creada junto a WhatsApp bussines y la Facebook fue
renovada digitalmente para anunciar productos de la de marca y sus

promociones, como se muestran en las figuras 29,30y 31.
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Figura 29. publicaciones en Instagram

bocadilloslaflor - ¢ =

©C

Nu

multisabores snaks combinados Lonjas

Fuente: Autores.
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Figura 30. Ejemplo historias informativas en Instagram

un DMy te brindaremos el mejor p
asesoramiento sobre nuestros
productos Pa/ 7

/ bocadilloslaflor

Fuente: Autores.
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Figura 31. Publicaciones en Facebook

Bocadillos La Flor
Hace un momento - @

Bocadillo 100% velefio pregunta por nuestros
productos visitanos en el Km 1 via Vélez,
Santander.

Escribenos a nuestro WhatsApp: 3209055884

#Santander #Bocadillos #velez
#BocadilloVelefo #ProductosNaturales
#ProductosArtesanales #Region
#SaborExquisito #ProductosDeCalidad
#BocadilloDeHoja #BocadilloCombinado

iy

Fuente: Autores
4.3.1.2 Perfil busqueda en google.
e Busqueda en Google: Durante la prueba piloto de 30 dias, “Bocadillos La

Flor” recibié un numero importante de 2.417 busquedas como se ve reflejado

en la figura 32.
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Figura 32. Estadisticas de busqueda en Google

Directas

Personas que encuentran tu Perfil de Negocio

ruando bus mbre o la direccion de
L ~ ) K J L )

Todas las busquedas

2,417

Descubrimiento
Pers ue encuentran tu Perfil de Negocic

Por marca
0s clientes que encuentran tu ficha cuandg

buscan una marca relacionada con tu empresa

Fuente: Google My Business.

Asi mismo se logré la verificacion de la marca como empresa en este

buscador donde expresan la buena calidad de los productos y el excelente

precio asequible en los cuales también dejaron comentarios positivos luego

de adquirir el servicio, como se ve reflejado en la figura 33.

Figura 33 Verificacion de “Bocadillos La Flor.

(] Negocios

Opiniones
L) Cuentas vinculadas

{S} Configuracion

@ Asistencia

1 empresa Se verificé el 100 %

Crear grupo
.}

Negocios Todos (1)

D Caodigo de tienda Empresa Estado

Fabrica
Bocadillos La
Flor

D 06396649722164411  Velez-Barbosa,

468 Velez, Vélez,

Santander, km1 via
velez, velez,
santander

& Cambios pendientes V4

- Agregar empresa v
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La figura 34 muestra los comentarios de los clientes en la web.

Figura 34. comentarios de los clientes en la web

Henry Ferney Gonzalez Pefa
2 opiniones - 1 foto

2 semanas atras NUEVA

Les doy 5 estrellas porque son realmente deliciosos & Lo mejor de lo mejor

|. Me gusta

Daniel Ochoa
2 opiniones
una semana atras NUEVA

Un lugar de buena calidad, y el producto es muy excelente

|. Me gusta

Aldemar Rodriguez
1 opinion - 3 fotos
3 semanas atras = NUEVA

Excelente producto, no soy muy fanatico del bocadillo pero su sabor es delicioso.

|. Me gusta

joranver7
1 opinion
Tienen un sabor incrible, recomendadisimo

|. Me gusta

Diego Fernando Vela Guzman
1 opinion

3 semanas atras NUEVA

una semana atras NUEVA

Son deliciosos

|- Me gusta

Fuente: Google My Business.
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e Capatacion de nuevos clientes: Mediante la prueba de implementacion de
canales digitales con el objetivo de atarer nuevos clientes para su marca
podemos observar como se muestra en la figura 35 , la empresa “Bocadillos
La Flor’ tiene un descubrimeinto de 321 , publico que descubrié su
posicionamiento por lo cual trae consigo beneficios como su reconocimiento
y aumento en el porcentaje de ventas.

Figura 35. Captacion de nuevos clientes

Descubrimiento

Fuente: Google My Businees

e Marca: Anteriormente, la marca no se encontraba posicionada , a pesar, de
estar en el mercado aproximadamente 68 afos , hasta ahora, se ven en la
necesidad de generarle un reconocimiento a su marca debido a la alta
competitividad que tiene la industria del bocadillo y para estar por encima de
sus competidores deben innovar, ser reconocidos y a su vez implementar
estrategias y canales digitales para la captacion de sus clientes, como se ve

reflejdo en la figura 36.
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Figura 36. Reconocimiento de la marca

Directas
Personas que encuentran tu Perfil de N
Por marca Descubrimiento
Personas que encuentran tu Perfil de N

1751 uando buscan una categoria, un producto o un

72.4%

Por marca

Fuente: Google My Businees

e Visibilidad como marca: Bocadillos la flor ha sido una de las empresas
pioneras del bocadillo velefio,lleva en el mercado un poco mas de 6 decadas
,Sin embargo no habia logado un porcentaje signiificativo de visibilidad y

reconococimiento como marca hasta ahora.

e Las marcas con una buena presencia en online tienen mas probabilidades
de atraer clientes, la visibilidad en linea trae consigo mucho trafico potencial
al sitio web lo cual genera beneficios para la empresa, como se muestra en
la figura 37.

Figura 37. Visibilidad Como marca

1 mes

Total de vistas: 4.02 K
B Ficha enla Busqueda

W Ficha en Maps

Fuente:Autores.
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4.3.1.3 Instagram

La empresa no contaba con el perfil de Instagram por lo cual se cre6 con el
fin de que los generar visibilidad a la marca como también generar
interacciones con el publico, realizar historias y publicaciones de manera
creativa. Lo mencionado anteriormente se logré entre dia 17 de octubre y 20

de noviembre y se ve reflejado en la figura 38.

Figura 38.Pag. de Instagram creada.

bocadilloslaflor - » =

4 DE 5 PASOS COMPLETADOS

1 1 1

Publicacion... Seguidores Seguidos

[ NUEVO |
Bocadillos La Flor
Emprendedor(a)
Deliciosos Bocadillos 100%Velefios con una experiencia
Unica e inigualable.
Somos fabricantes de Bocadillos
Envios Nacionalessi... mas
bocadillos-la-flor.negocio.site/?m=true
Km1 via Velez Santander, Vélez, Santander 685561

Panel para profesionales
Herramientas y recursos solo para empresas

Editar perfil Contacto

=Y

Fuente: Instagram.

ELABORADO POR: Oficina de Investigaciones REVISADO POR: Soporte al Sistema Integrado de Gestion UTS APROBADO POR: Jefe Oficina de Planeacion
FECHA APROBACION: Noviembre de 2019



DOCENCIA

PAGINA 98

DE 113
INFORME FINAL DE TRABAJO DE GRADO EN MODALIDAD DE
F-DC-125 PROYECTO DE INVESTIGACION, DESARROLLO TECNOLOGICO, VERSION: 1.0
MONOGRAFIA, EMPRENDIMIENTO Y SEMINARIO
e Numero de Seguidores Iniciales
Figura 39. Numero de seguidores antes y después.
bocadilloslaflor - » = . —
bocadilloslaflor - ¢ =
4 DE 5 PASOS COMPLETADOS
1 1 1 15 319 576
Publicacion... Seguidores Seguidos Publicacion... Seguidores Seguidos

Bocadillos La Flor

Emprendedor(a)

Deliciosos Bocadillos 100%Velefios con una experiencia
Unica e inigualable.

Somos fabricantes de Bocadillos

Envios Nacionalessis... mas
bocadillos-la-flor.negocio.site/?m=true

Km1 via Velez Santander, Vélez, Santander 685561

Panel para profesionales
Herramientas y recursos solo para empresas

Bocadillos la Flor

Emprendedor(a)

Deliciosos Bocadillos 100%Velenos con una experiencia
nica e inigualable.

Somos fabricantes de Bocadillos

Envios Nacionalessi... mas
bocadillos-la-flor.negocio.site/?m=true

Km1 via Velez Santander Vélez Santander 685561

Fuente: Instagram.

¢ Interacciones en el perfil

Durante los 30 dias de la prueba piloto el perfil de Instagram logro un alcance de

988 cuentas de las cuales interactuo con 317.Las figuras 40 y 41 reflejan el alcance

e interacciones que se lograron obtener en la prueba piloto.

La figura 40 muestra el alcance e interacciones finales en Instagram.
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Figura 40. Alcance e interacciones finales en Instagram
& Alcance & Estadisticas ©)

Ultimos 30 dias v

+8,3% v

Publico alcanzado

Principales ciudades

Bucaramanga
E—

Bogota
—

San Gil
=

Floridablanca
=

Cuentas alcanzadas

19 oct. - 17 nov. Uttimos 30 dias v

998

te 314
oct
Cuentas alcanzadas

®

Total de seguidores

P
o Contenido que compartiste Ver todo
14,6% (=]
M
we | I, bl
Ec "
8,4% »

ES ‘ .
6,5% 3 >

Publicaciones

Historias

Resumen

Cuentas que interactuaron

19 oct. - 17 nowv.

17 )

317 >

319
+6.280%

Fuente: Instagram

La Figura 41 muestra la interaccion de 593 cuentas y un alcance total de 319

seguidores.
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Figura 41 Alcance e interacciones en Instagram.
Interaccion 2
= & Seguidores G
(Re20 dise st L Ultimos 30 dias v 1966t AT "6

Las estadisticas relacionadas con mensajes, por ejemplo,
las veces que se compartieron y las respuestas, podrian ser

inferiores a las esperadas debido a regulaciones en materia de 31 9
privacidad en algunas regiones
Mas informacion Seguidores
+6.280%
593
Cuentas que interactuaron
+723 Crecimiento
® Total

Publico que interactué ©®

Principales ciudades

Bucaramanga

3 3,3%
Bogota

B 2,9%
Medellin

» 2,7%
San Gil

b 2,2%

Fuente: Instagram.

En las figuras 40y 41 se muestra que el perfil de Instagram de la marca esta
tomando visibilidad ante el publico expuesto, como se puede observar sus
porcentajes durante la ejecucion de la prueba piloto, asi mismo se ha
desarrollado a través de historias creativas de manera continua,
publicaciones informativas sobre todos los productos que ofrece la tienda

trayendo consigo el beneficio del reconocimiento como marca.
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e Historias

Figura 42. Vistas de historias de Instagram después de prueba piloto.

Fuente: Autores
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4.3.1.4 Facebook

Es una herramienta de alcance para todos los publicos y permite crear el tipo
de contenido que se necesita para alcanzar los objetivos de la marca. Por
ello, Facebook seguira siendo una apuesta segura para cualquier estrategia

de marketing digital, incluidas las ventas, como se muestra en la figura 43.

Figura 43. Pag. de Facebook antes y después de la prueba piloto

oV

Bocadillos La Flor
295 Me gusta - 296 seguidores

Bocadillos la Flor

192 Me gusta + 196 seguidores

Publicaciones Informacion Fotos * Men
Detalles
Publicaciones Informacién ~ Fotos  Menciones @ Pagina - Distribuidor de comida

Detalles o Kilometro 1 via Vélez, Barbosa,

Colombia
(i ] Pégina - Distribuidor de comida
. +57 3209055884

& Km 1 Via Vélez Basbosa, Vélez, Colombia

& +573112319562 =4 bocadilloslaflor15@gmail.com

© Abierto ahora © Siempre abierto

Fuente: Autores
4.3.1.5 WhatsApp Business

La empresa no contaba con un WhatsApp en el cual los clientes pudiesen
obtener informacion sobre los productos ofertados, es por ello que el Gerente
de la empresa autorizo contar con la herramienta de WhatsApp Business,
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una red social en la cual los clientes recibiran toda la informaciéon necesaria
sobre los productos ofertados como también asesoramiento de los mismos.

Como se muestra en la figura 44.

Figura 44 \WhatsApp Business

& Bocadillos La Flor 7/
«s Emprendedor(a) 4
# Bocadillos 100% Velefio ,vive una /7

experiencia unica e inigualable

@ K1m Via Velez Santander /7
Domingo 9:00 a. m. a 6:00 /’/
p. m.
Lunes 9:00 a. m. a 6:00
p. m.
Martes 9:00 a. m. a 6:00
p. m.
Miércoles 9:00 a. m. a 6:00
p. m.
Jueves 9:00 a. m. a 6:00
p. m.
Viernes 9:00 a. m. a 6:00
p. m.
Sabado 9:00 a. m. a 6:00
p. m.
&4 bocadilloslaflor1 5@gmail.com 7/
& https:/bocadillos-la-flor.negocio.site/?... #

https://www.instagram.com/bocadillo... /'

Fuente: WhatsApp Business
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4.3.1.6 Catalogo

PAGINA 104
DE 113

VERSION: 1.0

Se cred un catalogo en la red social de WhatsApp Business, con el fin de dar a

conocer los productos mas a detalle, la persona encargada de estar al tanto de

esta red social estara en una constante innovacién del catalogo, cada vez que

existan nuevas promociones, se amplien las cajas de los bocadillos 0 nuevas

presentaciones. Enlace del catalogo https://wa.me/c/573209055884. Como se

visualiza en la figura 45. Se remite al lector al apéndice C.

Figura 45 Catalogo

é

Admin. de catalogo

unica e inigualable

Anadir un articulo nuevo

Manjar de leche
$7.000,00

Sabores
Snaks de sabores Bocadillos
$2.000,00

La Flor x12
Snaks se Bocadillos en hoja de bijao
$ 4.200,00

Ojitos
12 ojitos de bocadillo combinado
$6.000,00

Legitimo velefio
Dulce relleno de arequipe
$ 6.000,00

LONJA DE BOCADILLO
Excelente calidad a un buen precio
$2.000,00

Fuente: WhatsApp Business.
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4.3.2. Impacto de las acciones implementadas

Inicialmente, los ingresos mensuales entre el 15 de septiembre y el 15 de octubre
datos suministrados por el gerente de la empresa, y la prueba piloto recopilé los

mismos datos, pero entre el 15 de octubre el 15 de noviembre.

Tabla22. Datos de ventas antes y después de prueba piloto

PERIODO INGRESOS
15 septiembre - 15 octubre $ 40.965.000
15 octubre -15 noviembre $44.988.500

Fuente: Gerente de “Bocadillos La Flor”

La tabla 23 muestra el impacto en Google My Business y en sus redes

sociales, donde se refleja la informacion antes y después de la prueba piloto.

Tabla 23. Impacto de la prueba piloto

IMPACTO Antes Despues

Busqueda en Google 0 2,417
Google My Descubrimiento 0 321

Business Marca 0 1,751

Total de vistas 0 4,02k

Seguidores 0 319
Instagram Publicaciones 0 15
Alcance de promedio Historias 0 998

Facebook Me gustas 196 295
Seguidores 192 296

Ventas Ingresos $ 40.965.000 $ 44.988.500

Fuente: Autores.

e De acuerdo con los datos suministrados por el gerente de la fabrica
“Bocadillos La Flor”, se pudo evidenciar que hubo un aumento significativo

en termino de ingresos para la Fabrica de 4.023.500.
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4.3.3. Continuidad de acciones implementadas

De acuerdo con los resultados de las pruebas piloto, se recomienda a los
propietarios de “Bocadillos La Flor” implementar el plan de marketing a largo plazo
para promover la implementacion de la estrategia desarrollada para este proyecto y
liderar el desarrollo de nuevas estrategias comerciales para que la empresa
continue con su desarrollo comercial en el cual el objetivo principal es el aumento

de las ventas, generar el reconocimiento como empresa posicionada.

Se les recomienda a sus trabajadores a continuar actualizando los medios y
canales digitales de la empresa como lo son las redes sociales y el sitio web, lo cual
garantizara un alcance comercial a su nuevo publico de clientes en el resto del pais,
aumentando el reconocimiento de marca, los niveles de venta y el posicionamiento

como marca de bocadillo velefio en Santander.

La tabla 24 presenta las metas a alcanzar para el 2023.

Tabla 24 Metas 2023 para la continuidad de las acciones

Cronégrama Ene. Feb Mar Abr May Jun
Busqueda en 600 800 750 800 650 800
Google
Google My pescubrimiento 200 350 300 450 550 699
Business Marca 150 250 220 400 500 678
Total de vistas 500 650 450 400 417 666
Seguidores 350 400 550 750 950 1200
Publicaciones 15 20 25 28 27 15
Instagram Alcance de
promedio 300 234 345 123 455 567
Historias
Facebook Me gustas 300 350 400 430 76 520
Seguidores 300 400 500 600 879 800
Ventas Ingresos $ $ $ $ $ $
1.500.000 2.000.000 3.450.000 3.999.000 4.200.000 4.500.000
Cronégrama Jul Ago Sep Oct Nov Dic
Google My Busqueda en 100 987 352 556 651 980

Business Google
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Descubrimiento 450 456 123 765 529 876
Marca 780 765 234 567 98 456
Total de vistas 877 678 652 877 666 432
Seguidores 1350 1700 1880 1980 2000 2500
Publicaciones 16 22 20 24 15 15
Instagram Alcance de
promedio 789 35 43 567 444 222
Historias
Facebook Me gustas 580 610 700 750 810 1000
Seguidores 900 1000 1100 1200 1300 1400
$ $ $ $ $ $
Ventas Ingresos 4 800.000 5.000.000 5.300.000 5.500.000 5.800.000 6.000.000

Fuente Autores

4.4. Otros resultados

Complementario al desarrollo del fortalecimiento empresarial se lograron dos
productos cientifico tecnoldgicos que se describen a continuacion:
e Certificado Innovacion en gestiéon empresarial (Apéndice D)

e Innovacion y gestion empresarial (Apéndice E)
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5. CONCLUSIONES

e En base al analisis interno y externo que se realiz6 en “Bocadillos La Flor”,
se evidencidé que es una empresa que cuenta con atributos de excelente
calidad y precios asequibles, sin embargo, aun no cuenta con la suficiente
invocacion teniendo en cuenta que esta en el mercado hace
aproximadamente 68 afos, aun asi, Bocadillos la Flor garantiza la

satisfaccion de sus clientes con su calidad y bien servicio al cliente.

e Previo a la implementacién del fortalecimiento empresarial, se encontré que
la empresa no generaba un porcentaje de ventas mayor al 45%, dado que el
analisis interno y externo asi lo detallo. La principal razén es la falta de
posicionamiento y reconocimiento de la marca ya que no le permite ser
reconocida en la industria del bocadillo y por ende es necesario desarrollar
un plan estratégico de marketing que le permita posicionarse y ser

reconocida.

e En la planificacién de estrategias de marketing (4P) y (4F), se identifico la
importancia de los sitios web y las redes sociales como lo son Instagram,
Facebook y WhatsApp, ya que son herramientas de comunicacién que
establecen una comunicacion directa con los clientes y facilita la visualizacion

y descripcion de los productos, y promover su comercializacion.

e La estrategia de marketing digital implementada durante la prueba piloto y la
creacion de nuevos canales digitales, logré captar un porcentaje aproximado
al 40% de nuevos clientes, mediante las redes sociales y por el sitio web en
donde se brinda un asesoramiento al cliente trajo consigo el posicionamiento
la marca y aumentar nuevamente el nivel de ventas de “Bocadillos La Flor”.
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e A lo largo del desarrollo del fortalecimiento, se implementé un plan
estratégico de marketing digital con el objetivo de alcanzar un aumento
significativo en ventas, lo que evidencia que los resultados positivamente
alcanzados, lo cual demuestra la importancia que tuvo el plan estratégico de
marketing en la captacion de nuevos clientes. La prueba piloto aporté de
manera significativa al crecimiento de la fabrica en sus niveles de ventas, y
a su vez, aumento el reconocimiento de la marca en la industria del bocadillo
en Santander, lo cual se pudo corroborar en los datos suministrados por el

gerente de la empresa.
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6. RECOMENDACIONES

De los resultados presentados, se puede demostrar que “Bocadillos La Flor”
necesita implementar un plan de marketing digital en su modelo de negocio,
considerando que la implementacién de este tipo de herramienta transaccional

de largo plazo puede contribuir al crecimiento de la marca en Santander

Continuar implementando las estrategias del plan de marketing y a su vez
trabajar en nuevas estrategias que generen el crecimiento y posicionamiento de

“Bocadillos La Flor”.

Contar de nuevos canales de pago como datafonos y transferencias para
poder realizar transacciones con tarjetas de débito y crédito desde cualquier

banco generandole mas comodidad al cliente.

Facilitar la creacion de contenidos que agreguen valor a la marca, no solo
innovando productos y servicios, sino también promocionando sus productos
mediante contenido creativo e informativo a través de los canales digitales en

los cuales se vea reflejado su innovacion y la tendencia de sus productos.

Construir relaciones comerciales leales con cada cliente que visita la tienda
fisica y con los seguidores de la marca en los canales digitales, por lo cual los

clientes se veran acogidos por la marca y se convertiran en clientes fieles.
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8. APENDICES

Apéndice A. Resultados encuesta de satisfaccion.

Apéndice B. Entrevista a profundidad Fabrica Bocadillos La Flor.
Apéndice C. Enlace del catalogo.

Apéndice D. Certificado Innovacion en gestion empresarial

Apéndice E. Innovacion y gestiéon empresarial.
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