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Glosario

Celebrity Branding: forma de campafia publicitaria o estrategia de marketing utilizada por
marcas, compafiias o una organizacion sin fines de lucro que involucra a celebridades o
una persona conocida que usa su estatus social o su fama para ayudar a promover un
producto, servicio o incluso sensibilizar a sus “seguidores” sobre cuestiones ambientales
o0 sociales (Tian & Deng, 2017).

ClIU: El Codigo ClIU es la Clasificacion Industrial Internacional Uniforme (Revision 4
adoptada para Colombia) que tiene como propdsito agrupar todas las actividades
econdmicas similares por categorias, permitiendo que todos los empresarios puedan
clasificarse dentro de actividades muy especificas que facilitan el manejo de informacién
para el andlisis estadistico y econdmico empresarial (Camara de Comercio Villavicencio,
2019)

Marketing digital: Llamado por Kotler como Marketing 4.0, el cual se define como un
enfoque de marketing que combina la interaccion en linea y fuera de linea entre empresas
y clientes, combina el estilo con la sustancia en la creacién de marcas y, en ultima
instancia, complementa la conectividad maquina a maquina con un toque de persona a
persona para fortalecer la participacion del cliente” (Kotler, 2016, p. 38).

Marketing mix: variables de las que dispone el responsable de la mercadotecnia para
cumplir con los objetivos de la compaifiia.

Market share: estrategia competitiva que mide el éxito de una empresa, su volumen de
ventas y capacidad de crecimiento.

Top of mind: se refiere a la marca que surge primero en la mente del consumidor.



Resumen

El presente escrito es un trabajo de investigacion y estudio desarrollado a una empresa
la cual necesita implementar un plan de mercadeo digital que sea mas atractivo para los
consumidores. Para esto, se tuvieron en cuenta las necesidades de la empresa y el objetivo al
cual esta quiere llegar, lograr una mayor captacion de clientes y por ende, ser mayormente

reconocidos en el pais.

Actualmente, las redes sociales y la tecnologia son factores significativamente
importantes y dia a dia su uso se va volviendo cada vez mas inevitable en el diario vivir de
las personas. Por esta razon, el avance tecnoldgico puede ser una ventaja competitiva la cual
puede ayudar a la empresa a cumplir su objetivo principal, captar mas clientes y asi, lograr

obtener mayores beneficios econémicos.

Nosotros como equipo de trabajo, buscamos que la empresa logre penetrar el mercado
y que su captacion de clientes se incremente al permitir que la empresa tenga presencia en las
redes sociales por medio de publicidad en estas y que se posicione como primera opcion en la

mente del consumidor.

En este trabajo, les brindamos las estrategias a seguir para lograr los objetivos
establecidos; ademas del procedimiento como se deben llevar a cabo. Expondremos un
analisis de presupuesto de gasto, tiempo de ejecucidon e investigacion de plataformas digitales

entre otros factores, lo cual nos permitira alcanzar los objetivos establecidos.

Palabras clave: Redes Sociales, persianas, hogar, accesorios, posicionamiento, publicidad,

pentagrama, precio, calidad, anuncios, mercadeo digital.



Abstract

This paper is a research and study work developed to a company which needs to
implement a Digital Marketing Plan that is much more striking for consumers. For this, were
taken into account the needs of the company and the objective they want to reach, achieve

greater customer acquisition and therefore be mostly recognized in the country.

Currently, social networks and technology are extremely important factors and their
use is becoming increasingly inevitable in people's daily lives. For this reason, technological
progress can be a competitive advantage which can help the company meet its main

objective, attract more customers and thus achieve greater economic benefits.

We, as a work team, seek that the company manages to penetrate the market and that
its customer acquisition increases by allowing the company to have a presence on social
networks through having advertisements and to position itself as the first option in digital

store search which will allow it to be known even more.

In this work, we provide the strategies to follow for achieving the established
objectives; in addition to the procedure how the strategies should be carried out. Such as,
approximate spending budget, the time that must be taken in each strategy, the necessary
social networks, among other important factors to take into account. Only taking into account

each one of the factors will it be possible to achieve the objectives without entering into risks.

Keywords: Social Network, blinds, home, accessories, positioning, advertising, Pentagrama,

price, quality, ads, digital marketing.
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CAPITULO 1

1. Introduccion

Pentagrama es una empresa privada de caracter industrial y comercial que se dedica
desde el afio 1999 a la produccion y comercializacion de productos para el cubrimiento, la
decoracion de ventanas y la proteccion solar. En los Gltimos afios ha incursionado en nuevas
lineas de producto como peliculas de control solar inteligente, tapetes de area y sistemas de

automatizacion.

Hunter Douglas es el lider del sector con unos ingresos netos por ventas de 68,508
millones COP en 2018, mientras que Pentagrama S.A.S. por su parte, obtuvo ingresos netos
por ventas de 46,259 millones COP para el mismo afio (Tabla 1). Dando a entender que,
aungue Pentagrama S.A.S. no fue la que mas ingresos netos adquirio, tuvo gran participacion
en el mercado, demostrando el liderazgo y la competitividad que tiene Pentagrama S.A.S.
Logrando como resultado, obtener mayor marketshare y crear mayor posicionamiento y

recordacion de marca (Emis University, 2019).

Pentagrama S5.A.S (Colombia)

COP / Millones 2018Y 2017 Y Crecimiento
Total Ingreso Operativo 47.093,00 48.981,00 -3,85% V¥
Ingresos netos por ventas 46.259,00 47.657,00 -2,94%VW
Utilidad bruta 15.347,00 14.672,00 4,61% A
Margen De Ganancia Bruta 33,18 30,79 2,39% A
Ganancia operativa (EBIT) 5.798,00 2.896,00 100,28% A
Margen Operacional 12,53 6,08 6,45% A
EBITDA 6.100,00 3.108,00 96,33% A
Margen Ebitda 13,19 6,52 6,67% A
Ganancia (Pérdida) Neta 2.016,00 1.670,00 20,73% A
Margen Neto 4,36 3,50 0,86% A
Activos Totales 33.579,00 34.980,00 -401% VW
Activos Corrientes 24.411,00 25.619,00 -4,72% VW
Pasivos Totales 21.568,00 23.591,00 -858% VW
Deuda Neta 17.216,00 18.592,00 -74% VW
Flujo neto de efectivo por (utilizados en) actividades d 2.879,00 1.190,00 142,05% A

Please note that the Growth figures are affected by the currency rate changes.
2018 Y - Auditado, Individual, 2017 Y - Auditado, Individual

Fuente: Superintendencia de Sociedades, Base de Datos de Compafia de EMIS.

(Tabla 1). Estado Financiero Pentagrama S.A.S. Fuente: Emis University accedido a través
de la base de datos de la Universidad del Rosario.
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Su planta de produccién y oficinas administrativas estan ubicadas en la ciudad de
Pereira en el departamento de Risaralda, dispone de una sucursal administrativa y comercial
en la ciudad de Bogota y un Showroom para la atencion al pablico. Ademas, en las ciudades
de Medellin, Cali, Barranquilla y Bucaramanga cuenta con asesores de zona que se dedica a

la atencion y capacitacion del distribuidor.

La empresa ha sido certificada por QLCT Universidad Tecnol6gica de Pereira, en la
norma ISO 9001 version 2008. Adicionalmente, ha desarrollado un sistema solido y
confiable que permite entregar productos que cumplen con los estandares de calidad, por lo

tanto cada afio la compafiia evalUa su proceso de calidad y trabaja para fortalecerlo.

La organizacion se encuentra en el sector de fabricacidn de otros articulos textiles
(CIIU 1749): “todas las actividades relacionadas con textiles o productos textiles, no

especificadas en las divisiones 17 Fabricacidn de productos textiles...” (DANE, 2019).

La empresa utiliza materiales para su produccion de alta calidad generando un
producto altamente competitivo. Su materia prima se basa principalmente en la tela; las
cuales, son importadas de diferentes partes del mundo tales como Alemania y Francia. Por
medio de ferias que realizan los proveedores de las mismas, el duefio 0 un emisario de
Pentagrama asiste para hacer contratos a corto, mediano y largo plazo, adquiriendo estos

materiales de acuerdo a los cambios de las tendencias de estas.

Si analizamos el marketing mix de Pentagrama S.A.S.., Vemos que por ejemplo, en la
plaza cuenta con muchos canales de distribucion eficientes que le han permitido posicionarse
como marca durante estas décadas. Tienen una red de distribuidores en todo el pais los cuales
se encargan del proceso de toma de medidas, asesoria, cotizacion, solicitud del pedido, e
instalacion del producto; ademas de tiendas especializadas de cortinas y persianas,

showrooms y tiendas de disefio y decoracion.
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La estrategia de promocion se centra principalmente en plataformas digitales. Es
decir, tiene un ventaja competitiva con respecto a las demas empresas en el aspecto
tecnoldgico. Durante un periodo, su estrategia se baso principalmente en la publicidad
televisiva pero debido a un cambio de modelo de negocio donde se implementé el B2D,
reemplazando el B2C, se opt6 por cambiar su estrategia de promocion a lo que hoy en dia es
dirigida principalmente al distribuidor. Sin embargo, las redes sociales buscan atraer al
cliente final pero con la finalidad de dirigirse a su distribuidor méas cercano. Cada distribuidor
al posicionar su marca, da a conocer su portafolio de productos y participa activamente

dentro de Pentagrama S.A.S., lo cual es fundamental dentro de la cultura organizacional.

1.1. Planteamiento del problema de investigacion

Se identificd que el publico objetivo en el mercadeo digital son los distribuidores y
clientes finales. Sin embargo, Pentagrama S.A.S. no tiene relacion directa con el cliente final
en sus estrategias tradicionales. Es por eso, que sus estrategias de mercadeo estan basadas en
crecer a través de franquicias, pero sus estrategias digitales estan dirigido al cliente final
teniendo como intermediarios a los distribuidores. Por ese motivo, para este tipo de estrategia
digital, el enfoque sera que el cliente final se dirija a un distribuidor oficial de Pentagrama

S.AS.



1. 2. Justificacion

13

Debilidades (Interno)

Oportunidades (Externo)

1. Baja interaccion con sus seguidores

en redes sociales.

2. No estan en LinkedIn, la mayor red

empresarial.

3. Su comunicacién directa se centra

solo en sus distribuidores.

1. Oportunidad de expansion en el mercado
Colombiano a través de publicidad

digital.

2. Plataforma LinkedIn- oportunidad de

estar en la red digital empresarial.

3. Constantes cambios en la tecnologia que
permiten crear nuevas estrategias

digitales.

4. Celebrity branding.

Fortalezas (Interno)

Amenazas (Externo)

1. Aplicaciones moviles: Pentatec
(distribuidor), PentaQ (distribuidor),
Contros (cliente) y Motion Blin

(cliente)

2. Poseen una alta fortaleza en
estrategias digitales; abarcan
ampliamente las plataformas digitales

y patrocinios dentro de ellas.

1. Rivalidad de precio.

2. Hunter Douglas
siendo el mayor
competidor tanto en el
mercado como en las

redes sociales.

3. Panorama imitando

sus estrategias
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3. Calidad ISO

4. Altay constante innovacion en

tecnologia.

5. Portal para distribuidores.

6. Alto posicionamiento en Google.

7. Motivacion de personal a través de

capacitaciones e incentivos.

digitales teniendo en
cuenta que son la

misma empresa.

Tabla 2. Matriz DOFA de la empresa. Fuente: Célculos propios.




REDES SOCIALES

Pagina Web

Facebook

Instagram

LinkedIn

Youtube

PENTAGRAMA

Dirigida al
distruibuidor
y cliente final

13.649
seguidores
13.511 me gusta

370 seguidores
13 posts
Tiempo: 1 mes

2.180
suscriptores
132 videos

PANORAMA

Dirigida al
distruibuidor
y cliente final

13.376
seguidores
13.137 me gusta

274 seguidores
10 posts
Tiempo: 2.1 anos

54
seguidores

222
suscriptores
86 videos

HUNTER
DOUGLAS

Dirigido al
cliente final y
arquitectos

25.208
seguidores
25.145 me gusta

2.703 seguidores
238 posts
Tiempo: 3.7 afios

434
seguidores

495
suscriptores
98 videos

15

PERSIANAS
SAFRA

Dirigida al
distruibuidor
y cliente final

5.697
seguidores
5.646 me gusta

940 seguidores
243 posts
Tiempo: 2.8 afos

Tabla 3. Presencia de Pentagrama y su competencia en redes sociales. Fuente: Céalculos

propios.

Facebook

noon
25,000
0000

15,000 13,649

13376
in000

5,000

Pan Lagr ama Panarama

Hunter Dauglas

25208

5697

Parsianas Safra

3,000

2,500

2,000

1,500

1,000

500 0o

Pantagr ama

Instagram

2,703

274

Panerama

Huriter Douglas

240

Parsianas Safra

Gréfico 1. Presencia de empresas en Facebook e Instagram. Fuente: Calculos propios.

Hunter Douglas, demuestra ser el lider en estrategias digitales, obteniendo los

mayores seguidores y visitas que cualquier otra empresa de persianas y cortinas del sector. En

este caso, su éxito digital es proporcional a su éxito en el mercado, esto se ve reflejado

financieramente. Adicionalmente, Hunter Douglas es el Unica empresa del sector que tiene

una pagina web dirigida no solo al cliente final, sino también a los arquitectos, lo cual genera

una ventaja competitiva y por lo tanto una mayor atraccion y demanda.
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Asimismo, se identificaron dos tendencias principales. La primera es que a mayor
numero de publicaciones, mayor es el nimero de seguidores, esto se evidencia en la red
social de Instagram perteneciente a Hunter Douglas, el lider del mercado. Por otra parte,
Persianas Safra es la segunda empresa del sector que tiene el mayor nimero de seguidores y
mayor nimero de publicaciones en Instagram después de Hunter Douglas con esta misma
tendencia. Sin embargo, estos resultados sélo explican la tendencia identificada, no la razén
de su posicionamiento en el mercado. Esta misma tendencia es evidenciada en los resultados
de Pentagrama en la red de Youtube, donde tiene el mayor nimero de videos y asi mismo,

mayor nimero de suscriptores.

La segunda tendencia identificada es que el tiempo de creacién de la red social
también es un factor que influencia el incremento de seguidores; es decir, a mayor tiempo de
creacion, mayor nimero de seguidores. Por un lado estd Pentagrama con s6lo un mes de
haber sido creado y se evidencian sus pocos seguidores. A diferencia de Hunter Douglas con

el mayor nimero de seguidores y asi mismo, el mayor tiempo de existencia en la red.

Finalmente, Pentagrama demuestra ser el lider en suscriptores en YouTube sin la
necesidad de generar publicidad hacia el cliente final, s6lo al distribuidor. Por ese motivo,
vemos la oportunidad de aumentar el nimero de sus suscriptores, creando publicidad y
contenido orientado al cliente final, distribuidores y arquitectos. Esto generara un impacto
dentro de la industria al ampliar el tipo de publico objetivo y asi mismo, enfocandonos en
nichos especificos. La intencidn de esto, es entender mejor las necesidades de nuestro
mercado y en consecuencia, crear videos que les genere mayor valor dentro de su profesion,

area o conocimiento.

Por otra parte, vemos la necesidad de crear su pagina en LinkedIn donde puedan estar

mas conectados y activos dentro del mundo empresarial. Asi, podran darse a conocer y



vincularse con empresas y talento humano. En esta plataforma tendran la posibilidad de
destacar la compaiiia en la web, buscar nuevos talentos y crear nuevas conexiones con

proveedores, distribuidores, clientes potenciales y empresas.

1.3 . Objetivos de investigacion

1.3.1. Objetivo general

El objetivo general es posicionar a la empresa en el “top of mind” de las personas en
el mercado colombiano mediante la creacion de estrategias digitales. Es decir, que
Pentagrama S.A.S. sea la primera opcion en la mente de los colombianos al momento de

comprar persianas en Colombia.

1.3.2. Objetivos especificos

Incrementar en un 20% el nimero de visitas a la pagina web a través de redes sociales como

Facebook, Instagram, Youtube y LinkedIn en los proximos 9 meses.

Crear la pagina de Pentagrama S.A.S. en LinkedIn a finales de enero 2020 para incrementar
su visibilidad en el mundo profesional y asi mismo, reconocimiento de mercado dentro de la

industria, proveedores, distribuidores y clientes potenciales.

17
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3. Dirigir el enfoque del canal de Youtube no solo a los distribuidores sino también a los
clientes finales, arquitectos y decoradores, generando un incremento del 30% en

suscripciones dentro de los proximos 8 meses.

4. Introducir nuevas practicas de mercadeo digital a las plataformas existentes como Facebook e
Instagram a través de (1) mayor comunicacion con clientes a traves de historias interactivas,
(2) agregando el vinculo de la pagina web en fotos publicadas y (3) introduciendo celebrity
branding. Esto con el objetivo de incrementar seguidores en las plataformas digitales, en
Facebook, debido a su gran cantidad de seguidores en un 40%, y en Instagram en un 90% en

el préximo afio.

5. Crear contenido publicitario dirigido a clientes a través de ads en Youtube y LinkedIn con el
fin de tener la marca Pentagrama en el “top of mind” del mercado colombiano. Esto generaria
mayor reconocimiento de marca y asi mismo, un incremento de utilidad neta del 8% en el

préximo afo.

CAPITULO 2

2. Fundamentacion tedrica y conceptual

Hoy en dia, dado que el mundo esta lleno de competencia de todo tipo, para que una
empresa perdure en el tiempo y logre penetrar el mercado se necesita que esta involucre
diversas estrategias que generen que los clientes objetivos prefieran su marca sobre cualquier

otra que le brinde un producto similar.
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Los mercados son altamente competitivos, los productos son cada vez mas parecidos,
existen muchos productos sustitutos y los clientes cada vez son mas exigentes, por lo cual el
uso de estrategias digitales puede lograr que la empresa tenga ventajas competitivas con

respecto a las demas.

Por esta razén, es de suma importancia que una empresa emplee mercadeo digital
como estrategia formidable para darse a conocer y tener presencia en el mundo digital, dado

que actualmente todo gira en torno a la tecnologia, la implementacion y uso de esta.

La tecnologia proporciona un medio econémico que le permite a las empresas ofrecer
sus productos y/o servicios disponibles para cada uno de los clientes. Aparte, gracias al uso

de plataformas digitales una empresa puede obtener grandes beneficios como:

Publicidad

- Captacidn de clientes

- Relacién mas cercana con los clientes

- Fidelizacion de clientes

- Mayor competitividad

- Posicionamiento en el mercado

Beneficios que se resumen en una rentabilidad y eficiencia mayor de la empresa. Al
una empresa tener una relacion cercana y duradera con los clientes, esta puede saber con
mayor certeza las necesidades de estos y por ende, lograr satisfacerlas con mayor exactitud.
Lo cual genera a su vez que los productos ofrecidos sean mas llamativos para los clientes y

que las ventas generadas por la empresa aumenten.
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Por esta razon, es de alta importancia que empresas como Pentagrama S.A.S. estén
fuertemente posicionadas dentro del ambito digital. Donde tengan publicidad en las redes
sociales mas usadas por la poblacion, para que asi se logre obtener una captacion superior de

clientes.

CAPITULO 3

3. Marco metodologico

3.1 Disefio de la Investigacion

El estudio que se llevo a cabo se centra en la investigacion aplicada. Se basa en
aumentar las utilidades e incrementar el reconocimiento de marca a través de estrategias
digitales. Nos permite entender la relacion que existe entre las redes sociales y la influencia
que estas generan en los consumidores. Las variables que se midieron a traves de encuestas
fueron: género, edad, estrato, preferencia de marca/producto y conocimiento sobre la empresa

Pentagrama S.A.S.

3.2 Poblacién y Muestra

La poblacion seleccionada para esta investigacion esta constituida por los empleados que

laboran en el departamento de mercadeo, capacitacion y gerencia general de la empresa
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Pentagrama S.A.S. Tales como, Laura Angel (Gerente de mercadeo), Santiago Angel

(Gerente general), y Luis Fernando Trejo (Gerente nacional de capacitaciones).

Asi mismo, hubo un publico general de 200 personas, a quienes se les presentd la encuesta
y tuvieron la posibilidad de diligenciar para conocer su perspectiva y opinion para la
construccion de esta investigacion. La muestra estadistica seleccionada fue de 121 personas,

el 60,5% de la poblacion inicial. Sélo esta muestra, diligencio debidamente la encuesta.

3.3 Instrumentos

Observacion Directa: Se analizaron todas las plataformas tecnoldgicas utilizadas por las
empresas donde dan a conocer sus productos y marca. Tales como la pagina web, Facebook,
Instagram, LinkedIn y aplicaciones moviles propias en Apple Store y Google Play. A través
de estas se observa cada tipo de estrategias digitales utilizadas y codmo influencian sus ventas

e interaccién con clientes.

Revision Estratégica: Se compararon las estrategias existentes y se analizaron los
soportes emitidos por los empleados de Pentagrama SAS. Se consultaron estrategias previas
que han tenido una influencia en las ventas de las empresas; esto con el fin de entender su

tactica promocional y poder realizar un cambio de innovacion a sus estrategias actuales.

Entrevistas Personales: Se realizaron entrevistas no estructuradas dirigidas al personal
involucrado en todas las estrategias digitales dentro del area de mercadeo, comercial y
gerencia; es decir, a los agentes involucrados directamente. Esto con la finalidad de obtener
las opiniones para lograr la posibilidad de implementar nuevas estrategias digitales que

generen mayor recordacion de marca e incremento de ventas.
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3.4 Procedimientos

ETAPA1

Se investigo acerca de la problemaética presentada en el area de mercadeo digital de
Pentagrama S.A.S., se procedi6 a la busqueda de todos los datos e informacion necesaria para
realizar el trabajo investigativo, las variables fueron tomadas de acuerdo a la informacion

manejada por los entes de la organizacion.

ETAPA 2

Se realizd la recopilacion de toda la informacidn por medio de encuestas y entrevistas,
en donde se conocio la perspectiva tanto de los clientes, como de los directores de la
organizacion. Todo esto con el objetivo de llevar a cabo el proceso del trabajo de la

investigacion y posteriormente, dar inicio de este.

ETAPA 3

Continuando con el proceso del trabajo de investigacion, se hicieron las nuevas
estrategias las cuales consisten en: el empoderamiento de la organizacion a traves de las redes
sociales, generacion de retentiva en los clientes y crecimiento en las ventas y expansion de
cobertura. Dando paso a la empresa, para que esta las analice, vea la viabilidad y las ponga en

practica.

ETAPA FUTURA

Realizar entrevistas y encuestas para entender el cambio de mentalidad del

consumidor al generar mayores estrategias digitales para Pentagrama S.A.S. En esta ultima
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etapa, se evaluara si se logro captar al cliente y si estos tienen a la empresa en el “top of
mind” al momento de comprar persianas. En caso de que si, seguir implementado este tipo de

estrategia. En caso contrario, reorganizar la estrategia y seguir evaluando resultados.

3.5 Analisis de los datos

Andlisis Cualitativo

Se recolecto la informacion cualitativa a través de entrevistas con tres directivos de la
empresa Pentagrama S.A.S: Laura Angel (Gerente de mercadeo), Santiago Angel (Gerente
general), y Luis Fernando Trejo (Gerente nacional de capacitaciones). Estas entrevistas
fueron esenciales para entender el funcionamiento del negocio, las problematicas, posibles
soluciones y construccidn de estrategias futuras. A través de la gerente de mercadeo pudimos
plantearles varias estrategias, las cuales no resultaron posibles o llamativas; pero asi mismo,
pudimos plantear otras que despertaron el interés y apoyo. Por medio de Laura, entendimos
su fortaleza como empresa en aspectos tecnoldgicos pero asi mismo, el reto que nos
planteaba para crear promocién innovadora y que verdaderamente generara valor. Fue asi,
que pudimos construir nuestras estrategias entendiendo cada aspecto del negocio a través de

cada gerente.

Andlisis Cuantitativo



En este caso, se dio marcha a una encuesta en donde evaluamos algunos aspectos con el

objetivo de analizar y tomar decisiones al momento de generar la estrategia digital. A

continuacion se muestran los graficos de resultados de algunas preguntas de la encuesta:

Seleccione su genero:

121 respuestas

@ Hombre
@ Mujer
0 Gay

Grafico 2. Encuesta sobre Pentagrama.

Fuente: Célculos propios

Seleccione su estrato socio economico

122 respuesias

01i-2
03-4
05-6

Gréfico 4. Encuesta sobre Pentagrama.

Fuente: Célculos propios

{Qué edad tiene?

122 respuestas

@ Menos de 20 afios
@ 20-30arios

© 31-40afios

@ 41-50 afios

@ Més de 50 afios

\
N

Gréfico 3. Encuesta sobre Pentagrama.
Fuente: Célculos propios

¢Cuales de las siguientes marcas de persianas conoce?

122 respuestas

Pentagrama SAS |- 44 (36,1 %)
Panorama T-35(287%)
Hunter Douglas |- 83 (68 %)
Safra |7 1—-19(156 %)
ninguna | T-8(66%)
Ninguna [§-2(1,6 %)
Ninguna [§—2(1,6%)
Regia |—1(08%)
Noconozeo |1 (08%)
0 20 40 60 80 100

Grafico 5. Encuesta sobre Pentagrama.
Fuente: Célculos propios



;Ha comprado alguna vez en "PENTAGRAMA SAS"?

122 respuestas

¢Ha visto la pagina web o alguna red social de "PENTAGRAMA SAS™?

122 respuestas

@si

@si
@ No

o No

Grafico 6. Encuesta sobre Pentagrama. Grafico 7. Encuesta sobre Pentagrama.

Fuente: Calculos propios

Fuente: Célculos propios

LEn donde ha visto publicad de "PENTAGRAMA SAS"?

122 respuestas

Facebook

Instagram

YouTube

Television

Periodico

Ninguno

Internet

Ninguna

No he visto

En las tiendas de cortinas
Ninguna

Amigos

No las he visto

No conozco la marca

Nidea de la marca

No reconozco esa marca

—13 (10,7 %)
—10 (8,2 %)
6 (4,9 %)
-0 (0 %)
2 (1,6 %)
-84 (68,9 %)
—2 (1,6 %)
1(0,8 %)
1 (0,8 %)
1 (0.8 %)
—1 (0,8 %)
-1 (0,8 %)
1 (0,8 %)
1 (0,8 %)
1 (0.8 %)
—1 (0,8 %)
—1 (0,8 %)

—1 (0,8 %)

(s} 20 40 60 80 100

Grafico 8. Encuesta sobre Pentagrama. Fuente: Célculos propios.

Al analizar los gréficos anteriores, logramos comprender qué aspectos debe fortalecer la

compafiia y cdmo nosotros mediante esta investigacion podemos aportar para conseguir

grandes resultados. Para saber que tan conocida es la marca entre la gente, hicimos una
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pregunta en donde Pentagrama estaba opcionada junto con otras de su competencia, y a pesar

de que la compafiia qued6 segunda entre las marcas de persianas mas conocidas, su resultado

fue menor al 40%, por lo cual decidimos generar estrategias en las redes que ayuden a llegar

a mas personas.

Otras preguntas relevantes, fueron si los encuestados tenian conocimiento de la pagina

web o de las redes sociales de la compafiia y en qué sitios lugares, digitales o no, habian visto

publicidad de Pentagrama. Sin embargo, las encuestas dieron resultados negativos para la



organizacion, dando a entender que las estrategias que esta genera a nivel de mercadeo,

tienen un amplio campo de mejora.

Debido a lo anterior, al analizar las gréficas, llegamos a la conclusion de que nuestra

estrategia de mercadeo debe estar enfocada en el aprovechamiento de las redes sociales para

la expansion de la marca en el mercado y con ello un crecimiento en las ventas y en la

utilidad.

CAPITULO 4

LinkedIn

4. Desarrollo del proyecto

DOFA

Debilidades (interno)

Oportunidades (externo)

No se tiene una cuenta en

Utilizar esta plataforma para
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esta red social.

No se gestionan los procesos
de vacantes internas mediante
esta red social.

Los trabajadores no pueden
identificarse oficialmente
como miembros de la
compafiia en esta red
mientras no se tenga una

cuenta creada.

generar alto impacto en
distribuidores, clientes y
trabajadores.

Interactuar con personas que
quieran trabajar en la
compaiiia.

Comepartir videos, fotos y
noticias que permitan
conseguir un mayor ndmero
clientes.

Generar nuevas alianzas
comerciales.

Conectarse con otras
empresas u organizaciones
del sector.

Plataforma para la creacion y
el desarrollo de conexiones
profesionales.

Patrocinar y promocionar la
empresa por medio de esta

red.

Fortalezas (interno)

Amenazas (externo)

Potencial contenido para su

publicacién una vez se cree

Perder potenciales clientes y

talento humano en manos de
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esta red social. la competencia.

- Perder la oportunidad de
darse a conocer mas.

- Desventaja competitiva con
otras empresas del sector.

- Menor reconocimiento de la

marca.

Tabla 4. Matriz DOFA de Linkedin. Fuente: Calculos Propios

Segmentacion de Mercado

Usuarios de la red de cualquier estrato y género, que quieran conocer la marca,
adquirir un producto y/o un empleo dentro de la compafiia. Asi mismo, empresarios 0

distribuidores interesados en realizar alianzas de mayor impacto.

Objetivo

Dar a conocer la compaiiia en otro espacio digital, conectandose facilmente con
potenciales clientes que posiblemente no tenian mayor conocimiento de esta en ningdn, o
minimo, aspecto. A través de esta red podran interactuar con los usuarios de forma mas

laboral o profesional. Con esto, se busca incrementar las ventas y generar mercadeo sensorial.
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Ademas, se puede invertir en publicidad o patrocinio a través de esta plataforma para
crecer con mayor velocidad. También, permite abrir un nuevo canal para distribuidores, para
quienes estén interesados en formar parte de la compafiia cada vez que esta ofrezca una
vacante haciendo este proceso mas rapido y efectivo, evitando filtros que requieran mayor
inversion y tiempo. Y por ultimo, conocer a mayor profundidad la competencia, sus lideres y

referencia de estas.

Métricas

Se mediré a través de tres aspectos principales. EI primero sera a través de visitantes,
el segundo por actualizaciones y el tercero por seguidores. En el primer aspecto, se
determinard por visualizaciones de pagina y visitantes Unicos. En la segunda métrica, las
actualizaciones, se mediran por niamero de impresiones, clics, recomendaciones, comentarios,

veces compartidas e interaccion social. Y por Gltimo, se mediran la cantidad de seguidores.

Conclusiones

(1) Se debe iniciar con la creacién de una cuenta, porque se esta perdiendo la oportunidad de

posicionarnos en el sector y de estar a la vanguardia en este mundo globalizado.

(2) Se puede invertir en publicidad en esta plataforma, la cual permite atraer nuevos

seguidores. Asi se fomentaria la creacion de contenido, la entrega de mensajes relevantes
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y personalizados directamente a los buzones de LinkedIn y la seleccion de un publico

objetivo para generar oportunidades de crecimiento en las ventas de la compafiia.

(3) Adquirir un plan de publicidad en LinkedIn, ya sea un plan Business o un plan Sales, los
cuales cuestan entre 48 y 65 dolares al mes respectivamente; siendo lo ideal adquirir los
dos planes para la compafiia, ya que ambos tienen diferentes propuestas. Preferiblemente
se escogeria el plan Business, debido a que es el que mas se adecua a las necesidades de

la empresa. A continuacion, se muestra una imagen de los posibles planes:

Career Business Sales Contrataciones

onsigue que te contraten y progresa en Amplia y fortalece tu red Encuentra oportunidades de ventas Encuentra y contrata a candidatos
tu carrera

¢ Destaca y ponte en contacto ¢ Encuentra y conecta con las ¢ Encuentra posibles clientes y ¢ Encuentra a candidatos
con responsables de personas adecuadas cuentas en tu mercado objetivo cualificados mas rapido
contratacion ¢ Promociona y amplia tu ¢ Obtén informacion en tiempo ¢ Comunicate con los mejores
* \le una comparacion con otros negocio real para una comunicacion candidatos directamente
solicitantes més personalizada

¢ Adquiere nuevas aptitudes para * Forja relaciones con empleados

¢ Adquiere nuevas aptitudes para mejorar tu marca profesional ¢ Forja relaciones de confianza potenciales
avanzar en tu carrera con clientes y posibles clientes
Seleccionar plan ‘ ‘ Seleccionar plan ‘ ‘ Seleccionar plan ‘ ‘ Seleccionar plan

Grafico 9. Planes Premium LinkedIn. Fuente: (LinkedlIn, s.f.)

(4) Generar la mayor cantidad de usuarios siendo estos clientes, competidores o trabajadores,
para tener una mayor red de contactos, generando un crecimiento de la compafiia y un

mercadeo sensorial de la misma.

(5) Brindar informacién, videos, textos e imagenes que contribuyan con el crecimiento de la

marca y con la adquisicién de nuevos clientes.

(6) Medir los resultados de la compafiia en esta plataforma digital mediante indicadores que

demuestren si se cumplen con las metas trazadas o no.
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Pasos a seguir

(1) Mediante el plan Business se busca crear una red de contactos en la plataforma que nos
ayude a mejorar el posicionamiento en el mercado, dando a conocer nuestra marca,

adquiriendo nuevos clientes y personal capacitado para hacer crecer nuestra marca.

(2) Se crearan y publicaran videos, fotos, entre otro tipo de informacion, con conocimientos y

aspectos relevantes de la compafiia.

(3) Se promocionan los productos en la cuenta de LinkedIn y se generara un nuevo canal de

venta y alianzas con nuevos clientes.



Youtube

Anélisis de Mercado — DOFA
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Debilidades (Interno)

Oportunidades (Externo)

- Solo estan dirigiendose hacia

los distribuidores.

- Poca constancia de la
frecuencia de publicacion de

los videos.

- Disefio poco atractivo de

nuestro canal.

- Poco contenido o informacion

complementaria en el canal.

Utilizar esta plataforma para generar alto
impacto en clientes, especialmente

arguitectos y decoradores.

Ampliar nuestro target en esta plataforma

digital.

Mejorar nuestro nimero de suscriptores y

views.

Innovar en el contenido audiovisual de los

videos.

Generar nuevas alianzas comerciales.

Patrocinar y generar publicidad a la empresa

por medio de esta red.

Mayor posicionamiento y reconocimiento de

marca en el mercado.

Lograr una ventaja competitiva sobre los

lideres del mercado.
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Fortalezas (Interno) Amenazas (Externo)
- Nuestro nimero de - Perder la oportunidad de tener nuevos y
suscriptores. potenciales clientes.
- Alto nimero de publicaciones - Perder posicionamiento en el mercado.
y contenido. o
- Menor reconocimiento de la marca.

Tabla 5. Matiz DOFA del Mercado. Fuente: Calculos propios

Segmentacion de Mercado

Nuestro nuevo segmento de mercado estara dirigido para clientes finales, arquitectos
y disefiadores, ya que estos no son tenidos en cuenta y tienen un alto potencial e influencia
para dar a conocer la marca; satisfaciendo la necesidad de estos, con una solucién

caracterizada por el estilo, calidad e innovacion para sus espacios.

Objetivo

Nuestro objetivo es dar a conocer y posicionar la marca a través de esta plataforma
digital, buscando llegar a muchas mas personas y logrando un nuevo segmento de clientes, lo
cual generara un aumento de nuestras ventas y utilidades. También se procura crear nuevas
alianzas comerciales con empresas de diferentes sectores econdmicos para tener un

incremento en el mercadeo, publicidad y patrocinio, ocasionando una mayor influencia en el
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mercado. Por ultimo, se espera generar renombre entre los arquitectos y decoradores para que
ellos adquieran y recomienden los productos, teniendo presente la calidad, tecnologia y las
variedades de telas empleadas, para un uso adecuado, respectivamente en el lugar donde se

deseen instalar.

Pasos a seguir

(1) Se mejoraré el disefio del canal, haciéndolo més innovador y atractivo, cautivando a un
mayor nimero de personas para mejorar el reconocimiento y posicionamiento de la

marca.

(2) Se realizara una campafia para que el contenido de nuestros videos mejore, creando un
contenido mas innovador y llamativo, en cual se resalta el estilo y disefio de los
productos, con una adecuada implementacién y uso. También el contenido de los videos
debe estar orientado a simulaciones en los cuales se puedan detallar de manera precisa

los detalles arquitectonicos con la implementacion de los productos.

(3) Para los clientes finales también se realizara una campafa en donde el contenido de los
videos sea interactivo y este orientado a espacios finales, como salas de estar,
habitaciones y oficinas, entre otros; donde se pueda apreciar de una forma mas realista y

detallada el disefio y estilo deseado.

(4) Para finalizar, esperamos ver reflejado los resultados de estas estrategias y campafias en

un aumento del nimero de suscriptores, views y likes en esta plataforma digital.
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Métricas

Se mide a través de las métricas claves con la respectiva cuenta de Google Ads, como
la tasa de vistas, el costo por vista y la cantidad de vistas de video que se obtienen. También
se pueden consultar las tendencias en Google y Google Analytics. Gracias a estas
herramientas gratuitas que proporcionan informacion valiosa sobre la manera en la que las
personas buscan la empresa y visitan el sitio, para un mayor posicionamiento y

reconocimiento de la marca.

Conclusiones

(1) Se debe mejorar el disefio del canal, haciéndolo méas llamativo o atractivo para las

personas, lo cual mejoraréa el reconocimiento de la marca para aumentar nuestros clientes.

(2) Se deben realizar nuevas campanas y estrategias en donde se renueven e innoven el
contenido de los videos, haciéndolos mas interactivos y llamativos para atraer nuevos

clientes.

(3) Mejorar la frecuencia de publicacién de los videos, siendo mas constantes y activos en

esta plataforma digital.

(4) Medir los resultados de la compafiia mediante indicadores que demuestren si cumplimos

con las metas trazadas o no.
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Instagram y Facebook

Interaccion con Clientes

Dado que es de suma importancia conseguir clientes potenciales, se desarrollara una
interaccion con los clientes por medio de historias en las redes sociales de Instagram y
Facebook. Esto en aras de saber con mayor exactitud las necesidades de los clientes de la

empresa y su percepcion con respecto a los productos ofrecidos.

Para esto, se publicaran varias historias donde por medio de las opciones ofrecidas en
Instagram se realizaran encuestas, encuestas y preguntas, para asi poder tener una constante

comunicacion con nuestros clientes.

Vinculo de Pagina Web

Con gran frecuencia, se colocaran publicaciones que dirijan directamente a la pagina
web de la empresa, esto a fin de que se incremente el nimero de visitas en la pagina web. Por
lo cual se incentivara a los clientes a visitar nuestra pagina por medio de publicaciones sobre

nuestros productos que ayuden a captar la atencidn de ain mas clientes.



Celebrity Branding

“Celebrity branding” es una forma de campaiia publicitaria o estrategia de mercadeo
utilizada por marcas, compafiias o una organizacion sin fines de lucro que involucra a
celebridades o una persona conocida que usa su estatus social o su fama para ayudar a
promover un producto, servicio o incluso sensibilizar a sus “seguidores” sobre cuestiones

ambientales o sociales (Tian & Deng, 2017).

Es asi como utilizaremos este método para dar a conocer alin mas la empresa, para
esto, se llevaré a cabo con anterioridad un estudio de varios influencers, donde se tenga en
cuenta el nmero de seguidores, los likes obtenidos en sus publicaciones, la interaccion que

este tiene con sus seguidores y la confianza que estos tienen sobre este.

Esto en aras, de lograr escoger influencers que puedan proporcionar una gran
oportunidad de reconocimiento a la empresa por medio de la publicidad de nuestros
productos en sus redes sociales y no entrar en gastos innecesarios al acudir a influencers que
en realidad no obtienen mucha respuesta por parte de sus seguidores o que este ya se
encuentra promocionando varios productos, lo cual puede generar un efecto negativo por la

sobreexposicion.
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Conclusién

La estrategia de Instagram y Facebook van encaminadas méas que todo hacia la
captacion de clientes y la fidelizacion de los clientes ya existentes. Es asi, como llevaremos a
cabo una atencion al cliente mas personalizada, en donde estos puedan brindar su opinion y
ademés mantener una interaccion constante con los empleados de Pentagrama S.A.S. Esto en
aras de lograr brindar una mejor servicio y tener productos que se alineen con las necesidades

y gustos de los clientes de la empresa.

CAPITULO5

5. Ejecucidn de estrategia de mercadeo digital (cronograma)

(1) Se hard una encuesta de marca de persianas para ver cudl es la marca que la gente asocia

99 ¢¢

mas cuando les nombran palabras claves como “persiana” “cortina” “decoracion”. Es
decir, recordacion.

(2) Procederemos con la publicidad en las redes para tener un mayor impacto en los clientes
objetivos.

(3) Estudiaremos los resultados obtenidos de los planes de mercadeo establecidos, para
analizar cuanto hemos crecido en las ventas.

(4) Tomaremos decisiones y planes estratégicos para mejorar en las debilidades y fortalecer

los aspectos en los que estamos posicionados en el mercado.
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MES ACTIVIDADES

Enero En el mes de enero se iniciara con el plan de mercadeo digital para
que asi Pentagrama S.A.S tenga una presencia mas contundente en
plataformas digitales.

Febrero Se crearé la pagina de Pentagrama S.A.S. en LinkedIn.

Marzo En el mes de marzo se incrementara el nimero de publicaciones de
Pentagrama S.A.S. en redes sociales.

Abril Se cambiara el enfoque de Youtube, para dirigir el canal no sélo a
distribuidores, sino a todo el mundo que desee o necesite de los
productos de Pentagrama.

Mayo Se procurara incrementar en un 20% el nimero de visitas a la pagina
web por medio de redes sociales.

Junio Se hara un pequefio analisis sobre si estd funcionado el plan de

mercadeo digital para asi continuar con lo establecido en este.
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Julio Se debera tener ya un reconocimiento de marca por medio de
LinkedIn, por parte de la industria, proveedores, distribuidores y

clientes.

Agosto Después de 6 meses incrementando el nimero de visitas a la pagina
web por medio de redes sociales, se debera tener un incremento de

por lo menos el 50% en el nimero de seguidores en las plataformas

digitales.
Septiembre Se analizaran los resultados obtenidos del plan de mercadeo
establecido.
Octubre Se tomaran decisiones sobre las debilidades o metas que no se hayan

cumplido hasta el mes de Octubre.

Noviembre Haber generado una utilidad del 8% por medio del reconocimiento

de marca de parte de nuestros clientes.

Diciembre Incremento en un 70% en el nimero de seguidores de las plataformas
digitales y analizar si estas cifras si tienen relacion con incremento de

inversion en plataformas digitales.

Tabla 6. Cronograma de las actividades que debe desarrollar la empresa cada mes. Fuente:

Calculos propios.
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CAPITULO 6

6. Presentacion y andlisis de resultados

La medicion de resultados va a ser a través de tres principales herramientas, dos
digitales y una financiera. Esto haré de nuestras mediciones una completa a través de

mediciones cuantitativas y cualitativas.

La primera herramienta sera Google Adwords, el cual definira el incremento de
busquedas y visitas a la pagina web de Pentagrama. Aprovechando el hecho de que la
empresa ya paga por clics, podemos verificar si esta estrategia generé mas clics y medirlo a
través de numero de clics. La segunda herramienta seran encuestas virtuales en donde los
clientes expresardn si la marca de persianas Pentagrama estd en su “top of mind” al momento
de comprar cortinas, persianas, blackouts y exteriores. Esto sera comparado junto con la
primera encuesta realizada al inicio de la estrategia; esto demostrara el avance de recordacion
de marca en el transcurso de un afio. Por Gltimo, toda la estrategia deben generar un impacto
econdmico y esto sera plasmado en el incremento de sus utilidades. Esta Gltima herramienta
de medicidn sera cuantitativa que tendra un impacto directo a la empresa que demostrara la

efectividad de la estrategia digital.

CAPITULO 7

7. Presupuesto

La empresa se encuentra en muchos &mbitos con un rendimiento alto y como una de

las lideres de persianas en el mercado nacional de decoracién, teniendo un gran y variado
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catalogo de productos, pero si contara con una estrategia digital mas consolidada y definida

podria tener un mayor posicionamiento y reconocimiento para lograr un “top of mind” en el

mercado colombiano, generando un aumento en sus clientes, ventas y utilidades. Al

implementar esta estrategia la empresa contara con una mayor variedad de redes sociales

como Instagram, Facebook, Youtube y LinkedIn con su respectiva publicidad, los cuales

dara a conocer sus productos y precios, incrementando el volumen de sus clientes.

La inversion que se realizara para la implementacion de esta estrategia sera de

53°320.000 pesos, ya que las ingresos generados por nuestros productos son menores a los

costos, porque nuestros productos van dirigidos a personas de medio y altos ingresos, 1os

cuales no escatiman a la hora de escoger productos de alta calidad para sus hogares.

Instagram Facebok YouTube Linkedin

Community Manager 0 0 0 960.000,00
Publicidad mensual 2.500.000,00 300.000,00 300.000,00 300.000,00
Community Manager Anual 0 0 01 11.520.000,00
Publicidad Anual 30.000.000,00 3.600.000,00 3.600.000,00 3.600.000,00
TOTAL ANUAL 30.000.000,00 3.600.000,00 3.600.000,00{ 15.120.000,00
TOTAL ESTRATEGIA 52.320.000,00
TIEMPO PRESUPUESTADO

(MESES) 12

Tabla 7. Presupuesto a invertir en la propuesta de marketing digital. Fuente: Célculos

propios.
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CAPITULO 8

8. Conclusiones y recomendaciones

Conclusion

Teniendo en cuenta lo expuesto con anterioridad, se puede afirmar que Pentagrama
S.A.S. ha desarrollado fuertes capacidades en el area de mercadeo digital para generar un
mayor numero de clientes y asi mismo, utilidades netas. Sin embargo, identificamos algunas
oportunidades que podriamos utilizar para reforzar su promocion por medio de la
implementacién de nuevas estrategias de mercadeo digital que generen mayor
posicionamiento dentro del sector y asi mismo, valor para los individuos involucrados
(clientes finales, distribuidores, decoradores y arquitectos). Esto con el fin de aumentar la
captacion de clientes y la fidelizacion de los ya existentes a través de la recordacion de
marca. Al lograr ocupar el “top of mind” de los colombianos al momento de comprar
persianas, se aumentaran las utilidades de Pentagrama S.A.S. Sustancialmente y asi,

lograremos ocupar el primer lugar dentro del mercado.
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Recomendaciones

Con base a lo concluido en el parrafo anterior, es importante que la empresa
Pentagrama S.A.S. desarrolle constantes procesos de innovacion y actualizacion del
contenido digital en las diferentes redes sociales, utilizando nuevas estrategias y recursos;

principalmente en Instagram, Facebook y YouTube.

Por otra parte, que lograr captar un mayor namero de clientes al tener presencia y
posicionamiento en LinkedIn. Esto con el fin de lograr tener mejores procesos de seleccion
de capital humano que beneficie el desarrollo y crecimiento de la empresa; adicionalmente
dandose a conocer en un ambito mucho mas formal y empresarial que le permita posicionarse

mejor en el mercado colombiano.

Por ultimo, enfocarse en que todas las estrategias promocionales deben estar centradas
en lograr posicionarse en el “top of mind” de los colombianos. Si esto se logra, se
incrementara el nimero de clientes y por ende, utilidades y posicionamiento dentro del

mercado.
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