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Glosario

Banner: Anuncio publicitario en forma de imagen gréafica que, generalmente, se sitia
a lo largo de una pagina web, en un margen u otro espacio reservado para publicidad.
Ver Formatos IAB para conocer tamafios y alternativas estandarizadas.

Call to action: Herramienta o estrategia de comunicacion publicitaria que busca
incitar al usuario a realizar una accion después de un anuncio.

Palabras Claves: Son expresiones que representan una herramienta indispensable
para la biisqueda bibliografica y de esta forma acceder a las grandes bases de datos
Red Social: Representan un medio de comunicacion y difusion de la informacion
idoneo para el proceso de ensefianza y aprendizaje.

SEO on page: Son acciones para optimizar los contenidos de la propia pagina web.



Resumen

En los mercados competitivos se han evidenciado tendencias en la forma en la que se
llegan a prospectos y nuevos clientes. En donde, cabe resaltar el uso de los medios digitales
para llegar de una manera precisa y efectiva a la audiencia deseada. Es por esto que es
fundamental que las compaiiias, sin importar la industria en la que se encuentren, desarrollen
planes de mercadeo digital estratégicos con el proposito de atraer clientes y asi ser

competitivos dentro del mercado.

La presencia del mercadeo digital es esencial para asi lograr un acercamiento al cliente y
dar a conocer de una manera mas directa el producto, bien o servicio que se quiere
promocionar. El objetivo de este trabajo, es disefar y presentar un plan de mercadeo digital
aplicando los temas vistos en una empresa ya constituida. Se van a tener en cuenta el uso de
redes sociales como modelo para la implementacion de la estrategia y dar una vista previa de

la estrategia a la empresa.

Palabras clave

Mercados competitivos, prospectos, mercadeo digital, producto, estrategia.



Abstract

In the competitive markets tendencies, have been noticed in the way companies are
approaching prospects and new clients. Where, it is important to highlight the use of social
media for reaching in an accurate and efficient way the target audience. This is the main
reason for companies, no matter the industry they belong, develop digital marketing plans
with the purpose of attracting clients and thus be competitive within the market. The presence
of digital marketing is fundamental for accomplishing an approach to the client and let them
know about the product or service to promote. The main objective of this work, is to design
and present a digital marketing plan applying the knowledge acquired to a company already
established. The use of social media is going to be considered as a model for the

implementation and give a preview of the strategy to the company.

Key words

Competitive markets, prospects, digital marketing, product, strategy.



1. Introduccion

La oferta mundial de coco ha estado liderada histéricamente por los paises asidticos. Los
tres principales productores del mundo han sido Indonesia, Filipinas e India, con
producciones entre los 10 y 20 millones de Toneladas. En una escala de produccion entre 1.0
y 3.2 millones de Toneladas durante el periodo 2.000-2012 se sitian Brasil, Sri Lanka,
Tailandia, México, Viet Nam y Papua Nueva Guinea. Le siguen 12 paises que produjeron
entre 200.000 y 550.000 toneladas en el mismo periodo. Los 71 paises productores que
siguen, entre ellos Colombia en el puesto de produccion No. 25, produjeron cada uno menos
de 100.000 Toneladas, y su aporte porcentual historico no sobrepasa individualmente el 0.3%

(Quintana, 2012).

La empresa comercializadora Mr. Coco Gourmet nacié en el ano 2017, propiedad de dos
profesionales uno administrador de empresas y otro profesional en mercadeo, ambos con una
amplia experiencia en el area comercial a nivel nacional como empleados de importantes
empresas durante aproximadamente 20 afos y quienes encuentran una oportunidad de
desarrollar su propio emprendimiento basados en el conocimiento del mercado nacional y sus

habilidades comerciales y relaciones en el sector.



2. Direccionamiento estratégico

2.1 Mision:

Somos una empresa comercializadora de productos alimenticios innovadores enfocados en
atender el canal institucional (HORECAS) a través de distribuidores y de clientes directos en

Colombia

2.2 Vision:

Ser reconocidos en el afio 2023 como una empresa que beneficia a sus clientes y
consumidores finales con productos innovadores y de excelente calidad, buscando
permanentemente ofrecer productos innovadores y de excelente calidad, buscando ofrecer

productos a la vanguardia de las tendencias gastronomicas en Colombia, Panamé y Ecuador.

3. Plan de Mercadeo Digital

3.1 Analisis

3.1.1 Definicion de la meta.

Mostrar el producto y poder llegarle directamente al cliente final para que de ese modo se
logren aumentar los ingresos, pasar de 20 millones a 60 - 70 millones. Esto se va a lograr por

medio de las personas que se interesan y que son capturadas dentro de la campafia de
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marketing a ejecutar y la dedicacion por parte del ejecutivo de ventas para cerrar los

negocios.

3.1.2 Analisis de la competencia.

° Comestibles Alfa y omega:

La competencia cuenta con una pagina web en la cual muestra cada uno de sus productos,
marcas y recetas. Tienen un punto de contacto para poder preguntar. Muestra detalladamente

su sello de calidad por medio de la Icontec ISO 9001.

También cuenta con redes sociales tales como: Facebook, Twitter, Instagram, LinkedIn y

Google+. En donde muestran a detalle caracteristicas, disefio y empaquetado del producto.

° Roland Foods:

Principalmente, la competencia directa en cuanto a la crema a base de coco en distintas
presentaciones y leche de coco. Roland Foods, es una marca que lleva en el mercado desde

1934 que opera a nivel mundial en diversos paises.

Por otro lado, la competencia cuenta con una pagina web en donde muestra cada uno de
sus productos, mostrando una imagen como tal del mismo y una pequena descripcion en
donde se especifica el contenido de cada uno de los empaques. También, cuentan con cuentas

oficiales en redes sociales tales como lo son LinkedIn, Facebook e Instagram.

El contenido que aparece en Facebook son imagenes y videos de sus productos, recetas y
datos culinarios. En cuanto a Instagram, el contenido que se comparte como tal son de los
productos o iméagenes de platos en donde se emplearon los productos, asi como imégenes del
producto acompafiados de un chef sosteniendo. Finalmente, en LinkedIn hay publicaciones

de recetas, vacantes y de sus productos. No es tan utilizado como Facebook e Instagram.
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° Prodelagro: Kari

En la pagina web muestra la variedad de productos que tiene también productos sin gluten,
sus politicas para los clientes, maneja una seccion de productos en oferta y maneja un blog de

diferentes articulos gastronomicos.

Cuenta con redes sociales como: Facebook, Twitter, Instagram el cual da a conocer sus
productos mas que todo en Facebook e Instagram dado que Twitter le falta por mostrar mayor
contenido que atraiga a los consumidores. Cuenta con canal en YouTube, pero no es de uso

frecuente y no tiene seguidores.
° Calahua:

Calahua es una empresa 100% mexicana fundada en 1976, originaria de las costas de
Guerrero y Colima. Calahua, cuyo significado es “lugar de helechos” es purépecha, ha sido
una de las empresas mas importantes en estas poblaciones, dentro de las cuales brinda
prosperidad y fuentes de empleo a través del campo, entre las familias de productores de

COCO.

MISION: Ser la mejor empresa de productos elaborados a base de coco en México, a
través de la innovacion constante y excelente servicio, preferidos por nuestros clientes y por
nuestros productos de alta calidad. Llevar los beneficios de esta magnifica fruta a nuestros
consumidores, a través de diferentes alternativas de deliciosos productos, sumandose a su

estilo de vida saludable y divertida.

Todos los productos que maneja la empresa son a base de coco, tiene agua de coco, leche
de coco, aceite de coco. Poseen una variedad de redes sociales, Facebook, Twitter, Instagram
y YouTube, muestran sus productos por medio de recetas y videos cortos de preparaciones de

pifias coladas y demas.
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En su pagina web incluyen la historia de la empresa y los diferentes productos, con videos

y imégenes de lo que se puede hacer con todos los productos de coco que maneja. Al buscar

la empresa es uno de los primeros links qué aparece en el buscador lo que le da ventaja sobre

varias empresas que comercializan el coco.

tendencias del mercado actual

Tabla 1.
Matriz DOFA entre competencia
DEBILIDADES FORTALEZAS
En Facebook la informacion
presentando es impecable ofrece recetas,
Pocos Seguidores en twitter informacion del producto
Desarrollo y disefio de la pagina
Pocos Seguidores en Facebook web (Contenido)
Poco uso de medios digitales Experiencia en el mercado digital
No  hay  actualizacion  de
publicaciones Contenido a publicar en Facebook
No estin pendientes de las El tener estas paginas les genera

mayor ingreso

No hay wvariedad en sus Diversidad en las paginas y redes
publicaciones sociales que se manejan

AMENAZAS OPORTUNIDAD

Deficiencia de contenido en Mejorar la presencia en twitter para

YouTube

enganchar a mayor numero de personas

Frecuencia de publicaciones

Contenido a publicar en Facebook

Incremento de competencia de
comercializadoras nuevas que creen sus

paginas y redes sociales

Manejar mas redes sociales para

llegar a diferente publico
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No se tenga el capital suficiente
para las diferentes campafas publicitarias Mejor calidad en el material de las

de marketing digital redes sociales y paginas

Estar pendiente a las tendencias

que hay en ese momento

La facilidad de crear su propio
contenido sin mucha inversion en las redes

sociales

Fuente: Elaboracion propia.

3.2 Publico Objetivo

Amas de casa, chef, bares, restaurantes. Cabe resaltar que inicialmente se busca conseguir

este tipo de clientes en la ciudad de Bogota para luego tener una expansion a nivel nacional.

3.2.1 Analisis publico objetivo.

° Amas de casa: Lo que se busca en esta audiencia es mostrar la facilidad de la
implementacion en recetas cotidianas para uso en cualquier momento. Para esto, se propone
la realizacion de videos cuyo fin es mostrar el producto en una receta sencilla de hacer desde
la comodidad de la casa. Por lo general, este tipo de clientela se caracteriza por ser las
personas encargadas de tomar decisiones en cuanto a la alimentacion semanal. Al tener una
llegada directa y un vinculo con este tipo de cliente se puede garantizar una expectativa y asi

poder tener un mejor relacionamiento. Por otro lado, uno de los comportamientos que tienen
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es el ahorro en cuanto a productos alimenticios en donde duren y lleguen a rendir mas. Por
eso es clave llegar con el mensaje claro de que el producto es econdémico.

° Bares: Al igual que la audiencia anterior, se busca generar interés por medio
de contenidos digitales como videos, fotos y promociones en donde se muestren el producto y
la facilidad de uso para cécteles como por ejemplo lo es el coctel de Pina colada. En donde,
se busca dar a conocer el producto para que lo empleen en sus cOcteles. Se tendra en cuenta al
bartender, los cuales tienen una edad aproximada entre lo 20-35 afios que sean expertos en
realizar distintos cocteles. La prioridad es que conozcan sobre la pifia colada ya que el
producto es un insumo primario para la realizacion del coctel.

° Restaurantes: Para este tipo de clientela es fundamental dirigirse a los que
tengan dentro de su ment la posibilidad de ofrecer limonada de coco seria esencial para
ofrecerles la crema de coco ya que es base para la preparacion de la misma. Se les mostrara
videos y fotos del producto en cuanto a la preparacion para que sepan lo adecuado que es el
producto y sencillo de utilizar. La idea es poder llamar la atencion del chef'y el duefio del
restaurante ya que se les muestra economia y un producto sencillo de emplear en recetas y de
buena calidad. Esto es fundamental ya que para un restaurante es esencial contar con
productos de buen sabor y que tengan un sello de calidad para garantizar y mostrar su valor

agregado frente a la competencia.
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4. Objetivos Marketing

S — Especificos: Generar demanda de 200 productos mensuales durante cada
publicacion que se realice, asi mismo ir aumentando la cantidad demandada cada que se
obtienen mayores fans o seguidores, manteniendo la fidelidad a los clientes, brindandole al
mismo un producto de calidad. dando a conocer al cliente final sus 2 productos emblema; El
aceite de coco y el insumo para la limonada de coco. Mantener la fidelidad del mercado,

brindandole al mismo un producto de calidad, y con una agradable presentacion.

M— Medibles: Nuevos clientes y prospectos que se consideren como potenciales para
poderle vender el producto, nimeros de vistas en redes sociales, likes, comentarios, shares.
Actualmente se tiene un niimero de clientes no muy amplio, ya que la empresa maneja el
tema de marketing visitando tienda por tienda y dejando publicidad fisica en los restaurantes
a los que se vende, como galapagos o Vasbor. Se desea aumentar en un 100% los nuevos
clientes, con las diferentes redes sociales que se empleen, generando mayores ventas para la

empresa.

A — Alcanzables: Aumentar la generacion de demanda en un 20% por medio del uso de
las redes sociales y de email marketing para llegarle a la audiencia identificada por medio de
los medios digitales a utilizar para dar a conocer la empresa. Dar a conocer nuestro producto
a través de establecimientos mas concurrentes. Facilitar la adquisicion del producto con

respecto al precio.

R — Relevantes: Qué la gente conozca sobre los diferentes productos que se ofrecen y de
esta manera tengan preferencia sobre esta marca qué sobre la competencia, fidelizando a los
clientes por la calidad de los productos, el compromiso y valores que posee la empresa. Los

productos seran ofrecidos por medio de las redes sociales de esta forma el cliente podra
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contactarse con la empresa, preguntar sobre el producto y puntos de venta que tenga. Por
medio de las redes sociales la empresa podra tener mas cercania con los diferentes clientes a
los que no puede llegar hoy en dia, ddndole asi la oportunidad de expandirse en otras regiones

del pais.

O — Objetivo de ventas: Aumentar las ventas de los diferentes productos que se manejan
en un 35%, de esta manera la empresa generard mayores utilidades, incrementando la
penetracion del mercado. Todo esto se logra ofreciendo productos y servicio de primera y una

excelente atencidn al cliente.

5. Estrategias

5.1 Definicion de estrategia:

Inicialmente se crearan la pagina web y las diferentes redes sociales para llamar la
atencion del cliente, en donde el principal objetivo de la pagina web y redes sociales va a ser
el de llamar la atencion, dar a conocer el producto, los beneficios y ventajas del mismo para
que de esa manera se pueda tener un posicionamiento. Adicionalmente lo que se espera es
una generacion de demanda en donde haga incrementar el nivel de solicitudes de producto.
Finalmente, a la base de datos que se tiene de los clientes que dan consentimiento a recibir
notificaciones por parte de la compaiiia se les hard una estrategia de email marketing basada
en envios semanales de piezas en donde se muestre distinto contenido y ademas se pueda

mandar con informacion de contacto para asi ver la efectividad de los envios.
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Pégina web:

3
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Figura 1: Crema de Coco, Mr coco.

"

Aceite de coco |f] Crema de coco

i
i

A S NATURAL L

Figura 2: Crema de Coco para cocinar.

Contacto

Tenemos los mejores
productos a base de coco para ti!

innovaclf@gmailcom
3214660528

f O

Figura 3: Informacion de contacto.
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Suscribirse

[Sronseemat |

3214660528

©2019 by Mr Coco Gourmet. Proudly created with Wix.com

Figura 4: Opcion de suscripcion .

Quicnes somos

Nuestro origen

Mr Coco Gourmet Somos una empresa comercializadora de
productos alimenticios innovadores enfocados en atender el canal
institucionzl (HORECAS) a través de distribuidores y de clientes
directos en Colombia

Figura 5: Informacion de la razon de ser de la empresa.

Link de la pagina web: https://bit.ly/2WBzIf6

5.2 Las redes sociales a utilizar

5.2.1 Facebook:

Los medios sociales (Facebook, Twitter, Google Plus) se han convertido en las nuevas
plazas donde los usuarios se retinen virtualmente para conversar, jugar, hablar de sus
intereses y gustos, Por tanto, la empresa esta obligada también a estar presente en dicha.

(Cecarm, 2014)
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Facebook ofrece la posibilidad de hacer publicidad por segmentos demograficos a niveles
practicamente personales, dandoles la oportunidad de elegir a qué segmento quiere llegar la
empresa de Mr. coco. Aqui podemos encontrar ptblico de todas las edades y estatus sociales,
lo que le dard una amplia oportunidad de vender todos sus productos desde la crema de coco

hasta la mascarilla para el pelo a base de coco.

Se daré introduccion de la marca para que los clientes tengan un mayor conocimiento
sobre ella, informacion acerca de promociones y fidelizacion de clientes mediante campaiias.
Adicionalmente, el contenido que se va a manejar en esta red social principalmente va a ser
productos, caracteristicas de los mismos, posibles promociones y eventos que se puedan tener
en cuenta para conocer la marca. Asi como también videos en donde se muestran recetas de

cocteles, bebidas y comidas en donde la base sea el producto.

El objetivo de la publicidad en Facebook es aparecer en la primera pagina de busquedas en
Google con la palabra clave Mr. Coco, crear confianza con los clientes, tener mas fans y
llegar a mas clientes por cada publicacion que se haga, incrementar un 30% las visitas a

Facebook

Es necesario que la pagina este en constante movimiento si se quiere obtener beneficios,
es decir publicar contenido entre 10 y 15 dias y estar publicando contenidos relacionados qué

puedan interesar a los clientes de la empresa.

También intentaremos ganarnos como fans de nuestra pagina a los usuarios que sean fans
de la competencia. Enviando una solicitud de amistad, sugiriéndose que sigan la pagina en
Facebook. Para identificar a los mejores fans se usaran herramientas de la red social, al

principio gratuitas y después se incluird en el presupuesto para el plan de mercadeo.
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5.2.2 Instagram:

Las redes sociales se han convertido en un valioso instrumento para la interaccion entre
usuarios, lo cual es esencial para la administracion del marketing y para publicar

determinados productos o servicios de forma sencilla (Herrero, Alvarez y Lopez, 2011)

Instagram permite la participacion activa entre usuarios de distintas empresas y marcas, a
través de la supervision autorizada del responsable del discurso (Caerols, Tapia y Carretero,

2013).

Se realizaran videos cuyo principal contenido sea mostrar las formas de uso, empleo y
recetas en donde se muestre el producto como insumo y materia prima para la elaboracion de
cocteles como Pifia colada o recetas para distintos platos que logren llamar la atencion de las
personas, que en este caso el publico objetivo va a ser restaurantes, bares y encargados del

hogar.

Se estaran publicando diferentes Imagenes Videos y spots publicitarios Promociones, se
tendra en cuenta en cada video que se haga el Eslogan y la marca de la empresa en cada
imagen Titulo de la pagina de facil busqueda, todo esto para obtener contenidos atrayentes
para el usuario. También, se identificara el producto estrella y se realizara su publicidad en la
pagina de Instagram. Al igual que en Facebook se hara una publicacion cada 10 o 15 dias

para que el usuario siempre esté informado.

La pagina de Instagram le generara mayor expansion a la empresa, y le ayudaré a
socializar sus ofertas de manera répida y liderar escenarios de publicidad. Se utilizaréa detalles
atractivos e interesantes, como los videos de limonada de coco y pifa colada, se haran

promociones, asi como fotografias de los productos hechos a base de coco.
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Para incentivar la participacion de los usuarios la empresa utilizard concursos para los
clientes, ya sea subiendo una foto o un video, un hashtag como #Mrcocogourmet,
estableciendo criterios para que el ganador sea el que tenga mas me gusta, aumentando el

numero de usuarios que conocera la pagina.

5.2.3 Mercado Libre

En sus inicios, el sitio comenzé siendo un sitio de subastas en donde uno publicaba un
precio minimo al cual quisiera que le compren y un tiempo de duracion de la subasta.
(Romero, 2017) Luego fue mutando por completo a un sitio de compra directa, en donde el
80% de los productos son nuevos, el 98% tienen precio fijo y donde el 90% de las

publicaciones vende mas de una unidad. (Romero, 2017)

Luego de crear una cuenta, lo siguiente es empezar a vender los articulos de todo el stock,
comenzando por publicar los productos que tengan mayor rotaciéon y precio mas competitivo
(Romero, 2017), lo que ayudara a posicionar la empresa lo més rapido posible en

MercadoLibre.

Después se tendra que elegir las fotos, y las mejores son aquellas que muestran el
producto y tienen el fondo de color blanco (Romero, 2017). También podremos subir un
video de los que se hicieron que muestre lo que se puede hacer con el producto, ya sea la

limonada de coco o la pifia colada y seguir realizando de los otros productos.

Cuando buscamos un producto dentro de MercadoLibre, lo primero que vamos a ver son
los productos destacados; Si no destacamos los productos es probable que nadie o muy poca
gente los vea, es importante que la empresa tenga bien posicionado su producto para que

aparezca en las primeras busquedas.
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5.2.3.1 Pasos Por Seguir para la creacion de una cuenta en Mercado Libre.

Para poder crear una cuenta en mercado libre es necesario ingresar a la pagina central,
buscar la opcion debajo de la barra de busqueda que dice vender. Luego seleccionar la opcion
que dice “soy nuevo”

Luego seleccionar la opcion que dice crear una cuenta de empresa, en donde van a
solicitar datos generales y basicos de la empresa a la que se le quiere hacer publicidad para

vender los productos.

Piezas Email Marketing

iRefréscate con una
deliciosa pina
colada!

iMr. Coco Gourmet te trae
una receta muy especial

para que compartas con
tus amigos y en familia!

Ver video

Contacto

iTenemas ko megores productos a
sede coco para

Cel: 3214660528
nnovacif@gmail.com
Facebook: @CocoMr.1

Instagram: @mrcoco comer

iRefréscate con una
deliciosa limonada
de coco!

iMr. Coco Gourmet te trae
una receta muy especial

para que compartas con
tus amigos y en familia!

Ver video

Contacto
{Tenemos ko megores productos a
basede coco para !

Cel 3214660528
ionovacifegmai com
Facebook: @CocoMe 1

Instagram’ @mrcoco comer

Figura 7: Receta a base de productos Mr Coco limonada.



Tabla 2

Cronograma actividades plan de mercadeo semestral

Acciones

Mes 1

SEMANAS

12

3[4

Apertura cuenta Facebook

Apertura cuenta Instagram

Apertura Cuenta Youtube

Publicacion Facebook

Publicacion Instagram

Promocionar una publicacion Facebook

Promocionar la pagina Facebook

Conseguir clientes potenciales Facebook

Promocionar una publicacion en Instagram

Promocionar la cuenta de en Instagram

Conseguir clientes potenciales en Instag

ram

Fuente: Elaboracion propia.

6. Medicion de resultados - KPI'S

Para Facebook vamos a manejar los siguientes KPIS:

23

° Acumulacion de nimero de seguidores diarios, nuevos seguidores
° Visitas
° Interaccion de los seguidores con el muro, nimero de seguidores, nimero me

gusta y numero de comentarios

Tendremos un reporte de seguimiento de Facebook el cual estaran los indicadores anteriores

Tabla 3

Formato medicion de indicadores principales para Instagram

- Lanzamiento propuesto durante esa fecha

Sem/Mes | # Total fans | #posts #likes | #comentarios |# usuarios nuevos | Alcance |Interacciones
16-abr 6 1 6 109 2
16-abr 11 1
18-abr 4 1 2 4 12 2

Fuente: Elaboracion propia.




Para Instagram vamos a manejar los siguientes KPIS:

Visitas

me gusta y nimero de comentarios

Acumulacion de nimero de seguidores diarios, nuevos seguidores
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Interaccion de los seguidores con la cuenta, nlimero de seguidores, numero de

Tendremos un reporte de seguimiento de Instagram el cual estaran los indicadores

anteriores

Tabla 4

Formato de medicion de indicadores principales para Facebook

Sem/Mes | #posts #flikes |Jcomentarid# usuarios| Alcance |Interacciones
15-abr 12 1 30 5 7
16-abr 31 40 6 10
8-may 30 50 8 15

Fuente: Elaboracion propia.

7. Presupuesto

Facebook y Instagram: Se contard con un presupuesto total de COP 380,000 mensual

dividido en Facebook un valor de COP 170,000 y Instagram COP 170,000 y para tener dominio

propio de la pagina web sera de COP 40,000 en las siguientes promociones:

Facebook:

1.

50,000 y cada accion diaria vale COP 3,571

2.

y cada accioén diaria vale COP 10,000

Promocionar una publicacion: Una promocion de 14 dias por valor total de COP

Promocionar la pagina: Una promocion de 7 dias por valor total de COP 70,000
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3. Conseguir clientes potenciales: Una promocion de 28 dias un valor total de COP

70,000 y cada accion diaria vale COP 2,500

Utilizaremos la herramienta de Facebook que permite ver el alcance de las publicaciones,

cudntas personas siguen la pagina cada dia, cuantos comentarios y likes.

Haciendo esta inversion en Facebook tendremos el siguiente alcance de clientes:

J Promocionar Publicacion: 290-1000 personas al dia

o Promocionar cuenta: 39-201 me gusta al dia

J Conseguir clientes potenciales: 180-1000 personas al dia
Instagram

1. Promocionar una publicacion: Una promocion de 14 dias por valor total de COP

50,000 y cada accion diaria vale COP 3,571

2. Promocionar la Cuenta: Una promocion de 7 dias por valor total de COP 70,000

y cada accion diaria vale COP 10,000

3. Conseguir clientes potenciales: Una promocion de 28 dias un valor total de COP

70,000 y cada accion diaria vale COP 2,500

Para Crear el propio dominio de la pagina contaremos con un presupuesto mensual de

COP 40,000

Haciendo esta inversion en Instagram tendremos el siguiente alcance de clientes:

o Promocionar publicacion :480-2200 personas al dia
o Promocionar cuenta :39-201 seguidores

o Conseguir clientes potenciales: 180-1000 personas al dia
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Por ultimo, tendremos un presupuesto para SEO mensual de COP 278,833 equivalentes a

COP 1, 673,000 en los seis meses.
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