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Glosario

Estrategia: Es el camino que conlleva a la toma de decisiones para accionar frente a
diferentes escenarios con uno o varios objetivos esperados (Westreicher, G. s. f.).

Tendencia: Corriente social direccionada hacia un fin en un periodo de tiempo y lugar
dejando una marca. Es sinbnimo de moda ya que influye en las elecciones de las personas
(Westreicher, G. s. f.).

Competencia: Rivalidad entre diferentes agentes los cuales buscan el mismo objetivo en
un entorno y objetivo compartido. Buscando en ella una victoria sobre los deméas

(Conceptodefinicion, 2023 a).

Digital: Interaccion entre el ser humano y la tecnologia que puede ser manipulada o
aprovechada con los dedos (Conceptodefinicion, 2023b).

Marketing: Disciplina encargada de analizar la relacion e interaccion entre un mercado
especifico y los consumidores generales o especificos (Definicion.de, 2023b).

Campafia: Son aquellos actos que tienen como fin alcanzar un objetivo en especifico,
mediante una planeacion previa a su desarrollo (Definicion.de,2023a).

Antecedentes: Aquello que precede o es anterior a algo especifico, con lo cual se puede
referir a una accion o circunstancia para comprender hechos posteriores (Significados, 2023)

Sostenibilidad: Satisfacer las necesidades presentes sin afectar las necesidades de las
futras generaciones, mediante una relacion entre los pilares social, ambiental y economico

(Acciona,2019).



Resumen

Camparia de marketing digital para la compafiia Eysarina, vendedora de productos
plasticos y de aseo en los departamentos del Cesar y la Guajira, con el fin de expandir su negocio

y penetrar en el mercado mediante estrategias de E-Marketing.

Palabras claves

Marketing digital, Eysarina, camparia, estrategias digitales



Abstract

Digital marketing campaign for the Eysarina company, a seller of plastic and cleaning
products in the departments of Cesar and Guajira, in order to expand its business and penetrate

the market through E-Marketing strategies.

Keywords

Digital marketing, Eysarina, campaing, digital strategies.
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1. Analisis

1.1Antecedentes

Historia: Nuestra unidad de negocio se dedica a la comercializacion y distribucion de

productos de consumo masivo de alta calidad, con marcas propias y representadas.

Contamos con varios centros de operacion, atendiendo a mas de 100.000 clientes en
todos los canales de distribucion, caracterizandose por un excelente servicio y cobertura a nivel

nacional.

Eysarina es una empresa que nace hace 5 afios, la unién de una familia hace que sea
posible con un crecimiento exponencial en el transcurrir de los afios, tanto asi, que a dia de hoy,

es la principal empresa distribuidora de todo tipo de dotaciones, productos de limpieza,
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empaques, papeleras, puntos ecoldgicos, etc todo el Cesar y la Guajira, y esto se consigue siendo

fieles a nuestros valores en los que se incluye la honestidad y transparencia de sus clientes.

Algunas personas creen que para hacer crecer una empresa se debe ser despiadado, pero
sabemos que hay una mejor alternativa y ésta forma parte de nuestra MISION; un método en el
que el resultado final también es bueno para los clientes. Creemos que los negocios pueden
crecer con conciencia, alcanzar a culminar los logres que se propone y para lograr un porcentaje

por encima de lo esperado sin dejar de lado la humanidad y la consciencia.

De igual manera se considera una empresa completa ya que su area operacional es
fundamental para manejar un amplio nicho, que cuenta con la base de la empresa, en donde unen
las similitudes para generar un amplio mercado, esta idea se crea con el fin de ser eficiente al
momento de buscar con la empresa Eysarina encontramos variedad de productos, nuestro
portafolio cuenta con extensa variedad de marcas propias y representadas con las cuales
participamos en diferentes canales del mercado de Colombia. Constantemente caracterizandonos

por la sobresaliente calidad y el respaldo que le proveemos a nuestros propios consumidores.

Canales de reparticion: Con nuestras propias marcas propias y representadas atendemos
las tiendas de barrios, minimercados, gigantes areas y cadenas especializadas; ademas contamos
con reparticién de nuestros propios productos en mercados institucionales, supermercados y

canales virtuales.

Enormes areas: Canal de reparticion enfocado en la atencion de gigantes cadenas. Su
tarea es desarrollar marcas, ofrendando resoluciones atractivas que dinamizan las categorias,

generando costo para los consumidores.
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2. Canal de reparticion enfocado a la atencion de sectores empresariales (Hospitales,

Hoteles, colegios, entre otros).

4. Intermedio: Canal de reparticion enfocado en la atencion de Supermercados

independientes, Minimercados.

Se reviso esta informacion en la agina web para validar el tipo de negocion tiene en

comparacion con Eysarina (Grupo empresarial incofot, s. f.).

Sostenibilidad. Eysarina estda comprometida con la utilizacion y la optimizacidn continua de su
Sistema Incluido de Administracion, con el objeto de conceder productos y servicios que cubran

los requisitos del comprador, los legales y reglamentarios.

Ademas, promueve la custodia ambiental respondiendo a las condiciones del medio
ambiente variables, en equilibrio con las necesidades socioeconémicas. La alta direccion facilita
la integracion de la gestion de calidad, ambiental y de seguridad y salud en el trabajo a sus
procesos de negocio, direccion estratégica y toma de decisiones; lo cual contribuira a lograr
nuestros objetivos estratégicos: aumentar la rentabilidad, duplicar las ventas e implantar una

cultura de procesos.

Situaciéon Econdémica. La empresa hoy en dia se encuentra posicionada como una de las
primeras empresas en distribucion con un eje mucho mas amplio. Es decir, contamos con el 80%
de las cosas que més se comercializan en la ciudad y no solo esto son que tenemos fuentes de
envios en donde nos estamos haciendo conocer, contamos con una rentabilidad del 95.3%, y de
la misma forma contamos con una negociacion segura, por lo cual nuestros ingresos no tienen

disminucion, es algo que se requiere con agilidad y de por si es un uso continuo.
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Claro esta que contamos con competencia con la cual manejamos el dia a dia, pero nos
basamos en lo que enviamos, tenemos un alrededor de 1.830 empresas en las cuales facturamos,

teniendo en cuenta que también hacemos envios a clientes independientes.

Propuesta de valor Nuestra propuesta de valor tiene como objetivo principal poder
ofrecer al mercado productos de alta calidad a precios bastante atractivos que permitan una

rotacion constante y confiable.

La comercializacion y distribucion de diferentes productos plasticos y desechables que
permiten el abastecimiento de las empresas del sector alimentos. Asi mismo, la unidad de
negocio institucional encargada de distribuir insumos para grandes instituciones del sector salud
y educativo ha cobrado gran fuerza en los Gltimos dos afios, comenzamos con plésticos y
desechables y hoy somos pioneros en todo el departamento del cesar, con aspiraciones de

crecimiento en la toda costa gracias a la linea institucional.

Legal. Cuentan con todas las reglas que debe determinar los plasticos de los materiales
que usan Yy refleja el buen manejo de esta, de igual manera el desecho que produce es el que esta
regularizado ya que cuentan con ciertas opciones para continuar con su produccion, ademas de
las bolsas que se reparten en algunos comercios, se encuentran los envases de plastico que no se
reutilizan, , los cubiertos de plastico e incluso los pitillos que ain no se crean bajo materiales
oxo-biodegradables, asi como las tapas de café que se suministran en las principales cadenas. De
acuerdo con lo revisado en esta pagina se tomaron en cuenta algunos aspectos (Universidad de
los Andes, 2019). De igual manera se tiene control con invima el cual cuenta con funcionamiento
de mirar el proceso de sanidad y orden que deben tener los productos, lo cual debe estar
certificado por el Ministerio de Salud y la calidad de los productos o higiene con las cuales se

lleven a cabo.
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1.1.7 Sociocultural. Un hogar colombiano genera en promedio 4.5 Kg de basura al dia, donde
aproximadamente 60% son residuos plasticos. Solo el 17% de estos residuos son reciclados. La
acumulacién de estos residuos plasticos afecta a la salubridad de las ciudades y la salud de las
personas aledafas a vertederos, debido a la contaminacion del agua por los micro plasticos que
son resultado de su degradacion, junto con problemas de salud relacionados a los gases
emanados en su descomposicion. De acuerdo con lo revisado en esta pagina se tomaron en

cuenta algunos porcentajes. (Universidad de los Andes, 2019)

Tendencias: EI mercado del plastico estéa direccionando hacia una tendencia ecologista.
Se planea en un futuro que todos los plasticos que se produzcan sean reciclables o
biodegradables. Enfocado en el impacto ambiental, la produccidn futura de plésticos debe tener

como fin la desmaterializacion, des carbonizacion y reduccion de residuos.

Ciclo: El periodo del pléastico comienza con la sustraccion de hidrocarburos donde
dichos son convertidos en una resina la cual se transforma en plastico. Este proceso cambia de
consenso con el tipo de plastico que se desee construir. Una vez el producto esta listo, se hace
reparticion, comercializacion y consumo, donde el consumo podria ser duradero si es el fin del
producto o de un solo uso. Finalmente, la mayor parte de los plasticos terminan en vertederos o

fuentes hidricas.

Tamafio: La industria del plastico mueve mas de 328.000 millones de euros solo en el
continente europeo. Los mayores productores de este son China y Estados Unidos, con mas de la

mitad del mercado mundial donde, solo China produce méas de 100 millones de toneladas al afio.
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En Colombia existen alrededor de 3.600 empresas productoras de plastico, donde los precios van

de acuerdo las decisiones comerciales de cada empresa (Universidad de los Andes, 2019).

2. Obijetivo Principal

Eysarina tiene como objetivo principal en el area de mercadeo:

e Penetrar en el mercado de plasticos y productos de aseo en el departamento de la Guajira

y seguir siendo un pionero en el mercado actual del Cesar'.

Anadlisis de la competencia: Se identificaron 8 competidores principales en el mercado de Eysarina:

1. Desechables del Cesar.

2. Torrez Daza.

3. Makro

4. Plasticos Pepe

5. Distribuidor Humberto Delgado Serrano S A S

6. Imcofot



7. Plasticos Forlan

Tabla 1.

Matriz Digital de Competencia

16

Competidor  Sitio Posicionamiento Redes Publicidad  Otros Ventaja
Web SEO Sociales Digital Canal competit
es iva
Digita
les
Desechables www.des Alto Instagram  Google Ads Em Ventas
del Cesar echables Facebook ail  Online
delcesar. W  Domicilios
com hat Pé&gina web
SA
Pp
Torrez Daza Notiene Bajo Instagram  No No Sector de
alimentos
Makro www.ma Alto Instagram  Si No Tamafo
kro.com. Facebook Posicionam
co LinkedIn iento de
marca

Pagina web
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Plasticos No tiene  Medio Instagram No W  Ventas
Pepe hat Online
sA  Domicilios
Pp
Imcofot www.gru Alto Instagram  Si Em Ventas
poimcofo ail  Online
tcolombi Domicilios
a.com Pagina web
Asociacion No tiene  Bajo Facebook No Em Ventas
Ferias ail  Online
Escolares
Plasticos No tiene  Bajo Facebook No Fa Ventas
Forlan ceb Online
00
k

Fuente: Elaboracion propia

2.1 Analisis DOFA

Debilidades

eTener un control del inventario de esta manera podréa tener un stock de productos

contabilizado. De esta manera no se perderan clientes por falta de abastecimiento.
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e[ a indagacion de mercado es esencial para cualquier persona que comercializa
productos o servicios, esta cuenta como la base para un plan de marketing tales se permanecen
perdiendo oportunidades preciadas junto con la escasa presencia en linea que cuenta la
organizacion, tanto en redes sociales como en la carencia de su pagina web.

Oportunidades

Los proveedores, evidencian que, si no se estan dando los productos a buen
precio, se deberia buscar nuevos negocios en donde evidencien la demanda que brindan y
con ellos se puedan hacer nuevas negociaciones. Aqui deben analizar su capacidad y
nivel de trascendencia en el mercado, es decir, cual es su tamafio, qué beneficios ofrecen,
para qué otras compafiias trabajan, cuales son sus tiempos de entrega y el costo que
representaria trabajar con uno u otro.

° Mejorar los recursos tangibles que resaltan los puntos financieros,
tecnoldgicos y bienes materiales, empezando por conocer proporcion de activos con los
que cuentas, las deudas y cualquier aspecto que se relacione con la operacion.

Fortalezas

° Mejoran constantemente el Sistema de Administracion para optimizar el
funcionamiento de la organizacion en materia de calidad, administracion ambiental y
estabilidad y salud en el trabajo

° Promover la responsabilidad y el respeto por la calidad de nuestros
propios productos y servicios, el medio ambiente y la estabilidad y salud en el trabajo, en
medio de las piezas interesadas pertinentes.

Amenazas
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° La mercancia que distribuyen es bastante comun, por lo cual se debe hacer
la diferencia, en esta situacion falta el desempefio de redes, un acercamiento mas
profundo, no solo es el hecho de eliminar

° Lenta capacidad expansiva debida a la escasa presencia en linea que tiene

la compafiia.

2.2 Matriz DOFA

Tabla 2.

Anélisis que estudia la situacion de la empresa

Fortalezas Debilidades

Mejoran continuamente  Tener un control del

el Sistema de Gestion. inventario.
MATRIZ DOFA Fomentar la La investigacion de
responsabilidad vy el mercado y la presencia

respeto por la calidad de  online.

nuestros productos.

Oportunidades
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Nuevos proveedores.
Mejorar los recursos
tangibles que destacan los
aspectos financieros,

tecnoldgicos y bienes

Volver la cadena
logistica, una cadena de
valor, automatizada,
enlazada con los

proveedores y que

Crear un plan de
mercadeo que se
direcciones directamente
al nicho objetivo y cuente

con un plan de inventario

materiales. mantenga la calidad del ~ optimizado con
servicio y de los proveedores estratégicos.
productos.

Amenazas

Falta de valor agregado.
Perdida de mercado
debido a la falta online

que tiene la empresa.

Convertir los productos
en unidades de valor para
el cliente mediante una

gestion sostenible.

Desarrollar un Plan de
Marketing digital que
este alineado con la
estrategia de expansion

de la empresa.

Fuente: Elaboracién propia

2.3 Buyer Persona

Tabla 3.

Buyer Persona

Se identificaron 3 Buyer persona los cuales estan dirigidos al canal institucional y comercial.



¢QUIEN?

Nombre

Gabriela Mejia

Historia laboral

jefe de area comercial
Tuvo un emprendimiento de trufas, el cual dejo
después de pandemia, trabajo en LENOVO en la parte

de mercadeo, durante 3 afos

Familia Vive con su prima Lorena
Edad 34 afios

Salario 37900.000 COP
Ubicacion Villalba- VUP

Sexo Mujer

Trato Normal

Personalidad

Es una persona muy compafierista, sociable, amable
siempre esta para ayudar a los demas, es alguien agil
con las herramientas de Software, se sabe comunica

con los clientes

Comunicacion

Se considera una persona muy pasiva al hacer las

cosas, especialmente cuando es bajo presion

;QUE?

Objetivos primarios

Crecer en el area de mercado, negociar con nuevos
distribuidores para tener un nicho de mercado amplio
Dar a conocer su potencial, y de igual manera ensefiar

sus habilidades para que sus pupilos aprendan

21



Obijetivos secundarios

Comprar un apartamento propio
Crear una empresa en pro de la contaminacion

ambiental, sin dejar de lado los usos regulares

¢Como podemos

ayudar?

Con la regularizacion de las ventas que tiene la
empresa, puede mantener el salario, y brindando
herramientas para que crezca como persona en

conocimiento

¢(POR QUE?

Comentarios objetivos

“Quiero estudiar algo mas, que esté relacionado con el

area, para de esta manera poder crecer en la industria”

Comentarios retos

Me gusta capacitar a las personas”

Siempre estoy abierta aprender nuevos conocimientos “

Quejas comunes

No es tan agil con los cierres de los clientes

¢(COMO?

Mensaje de Marketing

Dar respuesta rapida a ellos, asi podria crear mas

clientes

Mensaje de ventas

Te ofrecemos un area en el cual puede abarcar muchos
nidos de mercado, en donde puedes encontrar todo lo
que necesites y lo mas importante puedes crecer

internamente

;QUIEN?

Nombre

Sara Mhonarez

Historia laboral

Gerente comercial

22
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En la misma compaiiia desde hace 4 afios.
Realizo sus préacticas en whirlpool, y ahora se

encuentra laboralmente trabajando en novaventa

Familia Vive con su novio con el que lleva 3 afios
Edad 27 afios

Salario 37200.000 COP

Ubicacion Valledupar, Cesar

Sexo Mujer

Trato Tranquila

Personalidad

Es extrovertida, empética, amable, feliz, y algo

distraida

Comunicacion

Es muy pasiva, sabe comunicarse con la gente, aporta
ideas de mejora y sabe como tomar los momentos

dificiles

(QUE?

Obijetivos primarios

Que la asciendan de esta manera su sueldo subiria y

lograria objetivos personales.

Obijetivos secundarios

Crear una buena imagen de la empresa, en la cual se

pueda diferenciar de las demas, y tener un éxito total

¢Coémo podemos

ayudar?

Integrar al equipo para que todos compartan funciones

similares, es decir que creen la union.

¢(POR QUE?
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Comentarios objetivos

“Generar mas herramientas para agilizar ciertos

procesos”

Comentarios retos

“Mirar de qué manera puedo aportar a la empresa”

Quejas comunes

No hay nuevas herramientas con las que se pueda

gestionar algo diferente”

(COMO?

Mensaje de Marketing

” tener ideas que puedan ser rentables para la empresa

y de esta manera se puedan agilizar algunos procesos”

Mensaje de ventas

“La base que manejamos nos ayuda a darnos a conocer

ya que somos distribuidores principales”

¢QUIEN?

Nombre

Camilo Castro

Historia laboral

Gerente de operaciones

En la misma compafiia desde hace 1 afios

Se encuentra trabajando hace 1 afio y medio en
HONDA, antes se encontraba en el area comercial de

Nutresa en donde duré 5 afos

Familia Vive solo, y se encuentra soltero
Edad 36 afios

Salario 4°000.000 COP

Ubicacion Urb. Los Mayales

Sexo Hombre

Trato Se considera impaciente
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Personalidad

Es extrovertido, empatico, amable, feliz, y demasiado

aplicado

Comunicacion

Es muy pasivo y sabe cdmo tomar los momentos

dificiles

¢QUE?

Objetivos primarios

Subir el promedio de las ventas mensuales

Objetivos secundarios

Motivar a los empleados para que trabajen con

entusiasmo

¢Cémo podemos

ayudar?

Integrar al equipo para que todos compartan funciones

similares, es decir que creen la unién.

;POR QUE?

Comentarios objetivos

“Generar mas herramientas para agilizar ciertos

procesos”

Comentarios retos

“Mirar de qué manera puedo aportar a la empresa”

Quejas comunes

“Es claro que hay varias funciones, pero considero que
todos deberiamos tener conocimientos en un enfoque

global”

¢(COMO?

Mensaje de Marketing

” Generar ideas rentables para la empresa y de esta

manera se puedan agilizar algunos procesos”
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Mensaje de ventas Si hay un buen trato de cliente, el cliente tratara bien a

los clientes y la empresa tendra funcionamiento

Elaboracion propia

3. Objetivos

e Incrementar el 3% de seguidores en Instagram mensualmente durante 1 afio.

e Incrementar el 2,5% de seguidores en Facebook mensualmente durante 1 afio

e Desarrollar una pagina web que tenga una tasa de crecimiento del 7% de visitas cada mes
durante un afo.

e Aumentar el 5% la cantidad de leads cualificados en un periodo de 12 meses

3.1 Estrategias

e Implementacion de campafias por medio de Facebook ADS:
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- Crear un anuncio con foto semanalmente con un presupuesto de $50.000 COP por

semana el dia miércoles durante un afo

-Crear anuncios en las historias semanalmente con un presupuesto de $20.000 COP por

semana el dia Jueves

-Disefio de pruebas A/B por trimestre para evaluar un tercer anuncio que sera
implementado por temporadas segun la demanda de nuestro publico objetivo y se realizaran con

un presupuesto de $150.000 COP por prueba

e Creacion y publicacion de contenido:

- Subir una publicacion a Instagram correspondiente a los productos tres veces a la
semana los dias lunes, miércoles y viernes durante un afio con un presupuesto de $300.000

mensual

- Subir una historia a Instagram correspondiente a los productos cinco veces a la semana

de lunes a viernes durante un afio con un presupuesto de $250.000 mensual

-Subir dos publicaciones a Facebook (foto y video) a la semana durante un afo

correspondiente a los dias miércoles y viernes con un presupuesto de $200.000 mensual

e Sorteos

- se realizara un sorteo bimestral en la cuenta de Instagram la segunda semana del

bimestre con un presupuesto de $250.000 cop

-se realizara un sorteo semestral en la cuenta de Facebook la Gltima semana del semestre

con un presupuesto de $350.000 cop
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- se sortearan 5 bonos de descuento del 20% en referencias seleccionadas la primera

semana del mes durante un afio

e Creacion y mantenimiento de pagina web:

-Se creara una pagina web de la empresa la primera semana del afio con un presupuesto
de $1.000.000 COP

-Se contara con un mantenimiento y actualizacion de la pagina cada la ultima semana de
cada trimestre con un presupuesto de $200.000cop por trimestre

-Se realizara un analisis de funcionamiento con herramientas que nos permitan estudiar
las estadisticas que genera la pagina web mes a mes durante un periodo de un afio

e Marketing de email:

-Se enviaran emails de fidelizacion del cliente con promociones de hasta el 20% de
descuento en los productos de la empresa a la cantidad de leads cualificados que tenga la pagina
web cada mes por un periodo de un afio con un presupuesto de $300.000 COP al mes

- Se enviaran emails informativos a la cantidad de leads cualificados que tenga la pagina
web, anunciando el lanzamiento de nuevos productos o camparias cada trimestre durante el
periodo de un afio y con el presupuesto de $350.000 por trimestre

e Google Ads

- se implementaran campafias mensualmente la primera semana del mes durante un afio y
tendrén un costo de $75.000 cop

- se hara limpieza de keywords al finalizar cada mes durante un afio

-se agregaran keywords en la segunda o tercera semana del mes durante un afio para
optimizar la busqueda de la pagina web

e Estrategia de bdsqueda orgéanica (SEO):
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- implementar una pagina web de facil recordacion con un titulo, encabezado y etiquetas,
adicionar keywords y una metadescripcion para que se facilite la busqueda.

-Asegurar la optimizacion de contenido en diferentes dispositivos una vez por trimestre,
con el proposito de reparar cualquier error que se presente en la pagina web

- Actualizar la pagina web cada mes durante un afio teniendo en cuenta las tendencias que
permiten que el usuario se sienta comodo e interesado en navegar en la pagina, con un
presupuesto de $100.000cop

e Analisis digital para mejora:
-Busqueda de contenido del mercado y menciones del sector

- uso de herramientas como Seigoo para la medicion de éxito y optimizacion de la pagina

web.
- Uso de Google analitics cada semana para evaluar el desempefio digital de la empresa
4. Cronograma
Tabla 4.
Resultados"

KPIS

Plan de social media




Facebook ads % de visitas en redes sociales

% de interaccion
Clicks por anuncio

Creacion de contenido instagram # de likes por publicacion

# de seguidores
Seguimiento de estadisticas

Creaciodn de contenido facebook % de interaccion

# de comentarios
% de seguidores activos

Sorteos % de interaccion

% de participacién
% de aumento de seguidores
Pagina web

Creacion y mantenimiento de pagina web Funcionalidad de la pagina web

# de busquedas
# de visitas

Marketing de email % de repeticion de compra

% de fidelizacién de clientes

Google ADS vy estrategias de publicidad de contenido
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Google ads CTRyCPC

# de impresiones
# de clicks
% de retorno de la inversion

SEO # de visitas

Volumen de tréfico organico
posicionamiento de key words

Anélisis digital para mejora Seguimiento de estadisticas

Métricas de herramientas
digitales

% de aumento de clientes

Fuente: Elaboracion propia

A continuacion, encuentran el cronograma del afio completo, con el plan que se tomara por todos

los meses indicando cuales seran las funciones como tal:

Cronograma de actividades.xlIsx

5. Presupuesto


https://uredu-my.sharepoint.com/:x:/g/personal/ginam_moreno_urosario_edu_co/EXk35cXFVKBOr5N_0cYENroBHBGFeub3FvJHMxYfExZKLQ?e=8bgKE0

El presupuesto que se gestiond lo encuentra completo, con los gastos necesarios

PRESUPUESTQOS .xlsx
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https://uredu-my.sharepoint.com/:x:/g/personal/ginam_moreno_urosario_edu_co/EasPFlRlV49HnEcESOT4d8UBTzlDc8feQWvtlZotkWzlcw?e=odOUpn
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"Un objetivo de cada red social y de SEO

i Cronograma anexado en Excel, alienado con las tacticas de las estrategias

i Presupuesto debe estar a un afio mostrado mensualmente
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