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INTRODLCCION

La prestacian del servicio del disefio grafico en Colombia esté compuesta por empresas formales e informales,
donde muy pocas de ellas llegan a obtener un reconocimiento alto en el mercado.

La empresa Contextto Holding Group S.A.S. aprovechando dicha situacion decidio enfocar la prestacian de sus
servicios en un nuevo sector en la ciudad de Barranquilla, analizo la viabilidad de incursionar en dicho
mercado.

Debido que la empresa esta conformada recientemente y su participacion es baja, se requiere de un plan de
mercados que asegure un reconocimiento y asimismo |ograr un incremento en las ventas y rentabilidad.

En este trabajo se trata de realizar un analisis del mercadeo y los diferentes medios que se utilizan para llegar
a los clientes finales y con ellos poder realizar una transaccion comercial y obtener utilidades.
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RESUMEN EJECUTIVD

INNOVA VISUAL MEDIA es una empresa asociada a CONTEXTTO HOLDING GROUP especializada en la asesoria,
planteamiento y desarrollo de soluciones de comunicacion y publicidad, que gracias a su equipo de
profesionales en el &rea, ofrece a sus usuarios asesoria total y conocimiento del campo, cuya finalidad sera la
de comunicar de manera efectiva y contundente todas sus necesidades graficas. INNOVA  brinda apoyo y
soluciones efectivas en la evaluacion y mejoramiento de su imagen corporativa por medio de su portafolio
capacitado en Disefio, produccidn y montaje de piezas publicitarias.

En el presente estudio se puede visualizar el proyecto de plan de mercadeo para la empresa CONTEXTTO. Quien
desea incursionar su nueva linea de negocio INNOVA, especializado en el desarrollo y la ejecucidn de procesos
de forma efectiva, de acuerdo con las necesidades del cliente, Ingistica y gestian en produccion gréfica y
publicitaria; con personal capacitado, requerido para el desarrollo de las operaciones anteriormente
mencionadas u otras similares y o afines en caso de ser necesarias.

El proyecto se encuentra en la fase de desarrollo, actualmente la empresa se encuentra en funcionamiento con
una participacian baja en el mercado, y las ventas son repetitivas. El reconocimiento en el mercado es casi nulo,
por lo cual se requiere formular y aplicar estrategias de mercadeo.

Se realizd una investigacion de mercados con el fin de conocer las caracteristicas del consumidor, del mercado
actual, del entorno y de la empresa, a través de una entrevista estructurada a diferentes empresas de
Barranquilla.

Contextto quiere llegar a aumentar su cobertura de mercado mediante un plan de mercadeo que serd
propuesto en el siguiente trabajo y que si es llevado a cabo podré estar presente con su linea de desarrollo
gréfico y publicitario en la ciudad de Barranquilla aumentando asi su participacion en el mercado. Ademas
deberé realizar una importante gestidn en el area venta directa, mediante el desarrollo de telemercadeo.

El futuro es prometedor para la industria del disefio, los cuales se podran visualizar en este proyecto. El
esfuerzo de |a compafiia se sustentara en su tecnologia, eficacia y una administracian eficiente, lo que
permitira competir con el servicio de innova final obtenido.

Por lo anterior Contextto decidid llevar a cabo un plan de mercadeo con el cual de acuerdo a las necesidades
del mercado en Barranquilla y del analisis obtenido fruto de este estudio, el que consiste en un anélisis interno
de la empresa, el entorno econdmico y comercial, y un analisis detallado de la plaza, precio. producto y
promaocicn, para luego definir las estrategias a desarrollar para la puesta en marcha de |a linea de Negocio
Innova.

CONTEXTTD su mejor opcian,
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FILOSOFIA CORPORATIVA

VISION

Ser |a empresa lider del mercado en optimizacian de servicios, de transporte, asesorias y realizacidn de
disefios. Con solidas alianzas estratégicas. reconocida por los altos estandares aplicados en sus procesos, su
servicio al cliente y su personal altamente calificado.

MISION

Generar bienestar, empleo y crecimiento econdmico por medio de prestacion de servicios de transporte,
asesorias y realizacion de disefios. con estandares de calidad, comprometidos con el constante desarrollo de
competencias y habilidades de nuestros colaboradores. obteniendo como resultado un grupo de empresas que
satisface las distintas necesidades y requerimientos del mercado actual, con desarrollo sostenible y
responsabilidad social frente al cuidado del medio ambiente.

DBJETIVOS ESTRATEGICOS

- Comercializar la nueva linea de disefio con alto rendimiento, destacando el cumplimiento y buen
SErvicio.

- [arantizar un servicio eficiente sin deteriorar el medio ambiente alcanzando los estandares de

calidad.

- Incrementar la participacian en el mercado nacional, como una empresa que busca el bienestar de sus
consumidores.
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HOLDING GROUP

1. ANALISIS SITUACIONAL

Contextto Holding Group es una empresa que nacid el 4 de Noviembre de 2010 en la ciudad de Bogota. Comenza
ofreciendo servicios de tercerizacion en maquinaria amarilla para obras en las regiones de magdalena y
atlantico.

En Abril de 201 inicio el proyecto de INNOVA su nueva linea de negocio, con la cual realizo pequefias propuestas
de renovacidn de imagen corporativa en Bogoté, esta industria es muy competitiva en la ciudad anteriormente
nombrada por ello Contextto decide implementar su nueva linea en la ciudad de Barranquilla, en donde aun no se
ha explotado bien el mercado.

Contextto Holding Group es una empresa pequeiia maneja un departamento el comercial que es el encargado
de dirigir y controlar el 4rea de Ventas, Capacitacian y marketing que involucra la investigacian de mercados,
desarrollo de productos, fijacian de precios, comunicacian , promaocian, venta y distribucion de productaos, y
sobre todo [a atencian al cliente.

Pineda

Gerente General

Directora
Administrativa

Dto Diseno

Dto Proyectos

Dto Comercial Contador

Figura 1. Organigrama actual de la empresa Contextto Holding Group
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En la ciudad de Barranquilla contamos con un segmento total de pequeiias y medianas empresas de 3134, La
informacian del Dane revela que Barranquilla es una de las ciudades con menor tasa de desocupacian: 10,7%.

Esta entre las tres con menos namero de desocupados en el pais.

La mayoria de las inversiones se dirigieron a mejoras en la infraestructura, al producto, desarrollo de nuevas
lineas de producto, maquinarias y equipos. Lo cual nos puede generar incrementos en la parte de disefio
corporativo, ya que las empresas necesitan darse a conocer y que mejor Que BMpEZar con una imagen

agradable y fresca.

LLUVIA DE IDEAS GENERAL
No. | Generales INT / EXT DOFA | Variable
|| Gerencia con efectividad de motivacian | F Recurso Humano
3 | Capacitacion constante al recurso humano. | F Recurso Humano
8 |Personal con experiencia y sentido de pertenencia | F Recurso Humano
9 | Estabilidad laboral. | F Recurso Humano
[0 |Personal altamente capacitado. | F Recurso Humano
[a | Fuerte equipo de edician y disefio. | F Publicidad
27 | Buen servicio al cliente. | F Clientes
23 | Familiaridad con sus Proveedores. | F Clientes
a0 | El consumidor final es fiel a la marca de los productos de Contextto. | F Clientes
3l | Confianza por parte de los proveedores | F Servicio
92 | Negaciaciones ponderadas can sus proveedares. | F Promocidn
39| Condicianes de pago fijas que favarecen a la empresa. | F Financiera
a7 | Precios bajos | F Producto
B0 | Manejo de papel reciclable dentro de la compaiia | F Ecoldgico
Bl | Cotizaciones y Requerimientos via internet | F Ecoldgico
62 |Presentacian del Book corporativa via Mail | F Ecoldgico
Ba | Fuerza de trabajo adecuado al tamaiio | F La Organizacian
67 | Decisiones efectivas | F Recurso Humano
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No. | Generales INT / EXT DOFA Variable

li Productividad baja frente al mercado extranjero. | D Producto

liquidez: Falta de suficiente dinero en caja para asegurar las actividades

[4 | econgmicas en algunas temporadas del afio. | D Financiero

I8 | Precios no competitivos para exportar | D Producto

21| Deficiencia en la logistica de pedidos. | D Plaza

29 | Falta de publicidad para dar a conocer sus productos. | D Publicidad

a3 s neqocia (nicamente con empresas Pequefias y medianas. | D Mercado

o4 | £ 80% de las ventas las Realiza una sola linea de Negocio. | D Mercado

28 | Manejo de material p.o.p | D Promocian

23 | Reconocimiento de marca | D Mercado

B3 | Segmentacitn de las funciones internas | D La Organizacidn

Bl la estructura refleja las oportunidades o problemas a los que nos | 0 La Drganizacien

enfrentamos

66 | Control de tiempos | D Recurso Humano
No. Generales INT / EXT DOFA Variable
a Crecimiento de la industria grafica en Colombia. E 0 Demogréfico
B Se prevé un crecimiento de las utilidades en el praxima afio. E I Econdmico
Il Prismas maneja Precios competitivos en ciertas lineas de su portafolio E I Econdmico
13 Facil acceso a créditos a muy buen intergs. E 0 Financiero
16 Proveedores fieles. E I Mercado
17 Percepcitn de buena calidad en sus productos en las grandes ciudades. E 0 Mercado
2a Competidores manejan precios altos. E I Mercado
26 Los competidores poseen problemas con la calidad variable de sus productos. | E I Mercado
28 Prismas invierte poco en publicidad para dar a conocer su portafolio. E I Publicidad
32 Prismas manejas precios superiores a los de Contextto (INNDVA). E 0 Precio
2 Frlsmas frena procesos en curso por dar respuesta a otros proyectos por : 0 Mercado

ingresos a corto plazo

36 Principal competidor con problemas de cumplimiento E I Clientes

«ifnivg
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37 Media color maneja Z proveedores E I Clientes
38 Portafolio de Media color es limitado a servicios de impresian a gran formato | E 0 Mercado
40 Media color no tiene un departamento de disefio E 0 Mercado
42 Prismas no tiene buena negociacion con proveedores E I Clientes
i \lels‘iaill‘sveeduras actuales de Prismas son de bajos costos pero calidad : 0 Clientes
iR Ld:il:";;l;?; no conoce a su consumidor Final y no tiene cobertura en : 0 Clientes
47 Prisma no tiene estabilidad financiera. E 0 Financiero
48 Media Color no esté invirtiendo o no tiene previsto invertir en tecnologia. E I Tecnologia
68 Aumento y disminucian del precio para entrar a competir. E 0 Econdmica
No. Generales INT / EXT DOFA Variable

Vi La competencia cuenta con mejor tecnologia. E A Tecnologia
4 Estabilidad financiera del sector limitada por ser empresa nueva. E A Econdmico
12 Percepcitn de precios altos de disefios. E A Mercado
19 Desacuerdos entre |as politicas de Colombia y demas paises. E A Politica
20 Situacidn interna de en cuanto al disefio. E A Palitica
24 Sus competidores también mantienen buenas relaciones con los clientes. E A Mercado
21 Media Color tiene buena solvencia econdmica. E A Competencia
30 Prismas tiene facilidad para reaccionar a nuevas tendencias. E A Tecnologia
3l El portafolio de productos de Prismas es méas amplio. E A Producto
33 Prismas da facilidades de pago E A Precio

34 Tiempos de respuestas buenos por parte de Prismas E A Mercado
34 Media Color tiene precios asequibles al mercado E A Mercado
" E;Lsrrgs:IUiﬁ:té posicionado en el mercado aunque no tiene clientes en : A Mercado
44 Prismas analiza o conoce las necesidades del consumidor final. E A Mercado
43 Prismas conoce al consumidor final. E A Clientes
49 Contextto (INNOVA) tiene una participacion baja en el mercado. E A Mercado
ab Las politicas de precios se ven afectadas por la elasticidad de los precios en | A Mercado

«ifnova

VISUAL ME
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Tabla I. Perfil del consumidor. Fuente: Autora

ANALISIS LLLIVIA DE IDEAS

Micro entorno 30 44%
Macro entorno 38 ab%
Total 68 100%

Tabla 2. Andlisis Lluvia de ideas. Fuente: Autora

LLUVIA DE IDEAS

W Micro entorno

W Macro entorno

Grafico | Analisis lluvia de ideas .Fuente: Autora

Teniendo en cuenta que el MACRD ENTORND refleja |a situacion externa que influye directa o indirectamente en
|a situacian actual de CONTEXTTO en su linea de negocio INNOVA, se analizd que esta representa el ab% de la
lluvia de ideas, y |a diferencia refleja |a situacidn interna de la empresa que es el 44% restante es decir, el

MICRO ENTORNO.
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1.1 ANALISIS FACTORES INTERNOS (MEFI)

16

No. [FACTOR INTERND Ponderacion | Calificacion | Resultado DEBILIDAD | FORTALEZA
| | Berencia con efectividad de motivacidn 0,05 4 0.7 F
3 | Capacitacion constante al recurso humano. 0.05 4 07 F
7 | Productividad baja frente al mercado extranjero. 003 7 006 D
8 | Personal con experiencia y sentido de pertenencia 0.025 g 0.075 F
9 |Estabilidad laboral. 0.075 2 0.075 F
I0 | Personal altamente capacitado. F
0.025 3 0.075
lliquidez: Falta de suficiente dinero en caja para
l4 |asequrar las actividades econdmicas en algunas
temporadas del afio. 0,040 I 0,0395 D
1o | Fuerte equipo de edicidn y disefio. F
0.05 4 02
18 | Precios no competitivos para exportar
0.03 i 0.06 D
21 | Deficiencia en la logistica de pedidos.
0.03 i 0,06 )
22 | Buen servicio al cliente. F
0.05 4 0.2
23 | Familiaridad con sus Proveedores. F
0.025 3 0.075
29 | Falta de publicidad para dar a conocer sus productos.
0.03 Z 0.06 D
El consumidor final es fiel a la marca de los productos
all F
de Contextto. 0,075 3 0,075
al | Confianza por parte de los proveedores F
0.025 3 0,075
a2 | Negociaciones ponderadas con sus proveedores. F
0.025 3 0.075
£ Se negocia Gnicamente con empresas Pequefias y D
medianas. 0.03 2 0,06
" El 80% de las ventas las Realiza una sola linea de D
Negocio. 0,040 I 0,039
93 | Condicianes de pago fijas que favorecen a la empresa. | 0,025 3 0,073 F
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al | Precios bajos 0,075 3 0.075
a8 | Manejo de material p.o.p 0.040 | 0.0395
a9 | Reconocimiento de marca 0,040 | 00395
60 | Manejo de papel reciclable dentro de la compaiiia 0.025 7 0.075
Bl | Cotizaciones y Requerimientos via internet 0,075 9 0.075
62 | Presentacion del Book corporativo via Mail 0,075 ki 0.075
63 | Segmentacicn de las funciones internas 003 9 0.0R
B La estructura refleja las oportunidades o problemas a
|os que nos enfrentamos 0.03 i (.06
B3 | Fuerza de trabajo adecuado al tamafio 0.05 4 0.2
66 | Control de tiempos 0.03 9 0,08
&7 | Decisiones efectivas 0.05 4 02
Tabla 3MEFLFuente : Autara | o |

ANALISIS MEFI
Debilidades 12 40%
Fortalezas 18 60%
Total 30 100%
Tabla 4. Analisis MEFI. Fuente: Autora
MEFI

Tomando el Micro entorno como un 100% de a
situacion vista internamente en CONTEXTTD se
reveld que el 60% representa las Fortalezas y el
40% restante representa las debilidades. Lo cual
muestra que la empresa atraviesa una buena
posicion interna y como favorece su operacidn. Al
mismo tiempo se ve el impacto que genera la

competencia.
Grafico 2. MEFI. Fuente: Autora.
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1.2 ANALISIS FACTORES EXTERNOS (MEFE)
Factores a evaluar
e [l mercado meta
Los proveedores
Competidores
Variable econdmica
Variable Sociocultural
Variable Tecnolagica
Variable medio ambiente o ecolagica
Variable politico legal

No. FACTOR EXTERNO Ponderacion  Calificacion ~ Resultado Amenaza ‘ Oportunidad

2 |lacompetencia cuenta con mejor tecnologia. 0.018 I 0.018 A

i Estabilidad financiera del sector limitada por ser empresa 0.0l 0.03 A
nuEeva. i

2 |Crecimiento de la industria gréfica en Colombia. 0.037 4 (.15 1

B |Se prevé un crecimiento de las utilidades en el praximo afio. | 0,037 4 (.15 1

[l | Precios competitivos en ciertas lineas de su portafolio 0.029 3 0.087 1

12 | Percepcidn de precios altos de disefios. 0.01a Vi 0.03 A

[3 | Facil acceso a créditos a muy buen interés. 0.029 3 0.087

|6 |Proveedores fieles. 0,087 4 0,15

7 PEFEEDEiE'I!'I de buena calidad en sus productos en las 0,037 05 0
grandes ciudades. 4

19 | Desacuerdos entre las politicas de Colombia y demas paises. | 0,015 7 0.03

20 | Situacicn interna de en cuanto al disefio. 0,018 | 0,018

%4 Sus n'nmpetidures también mantienen buenas relaciones con 0018 0018
|os clientes. I A

23 | Competidores manejan precios altos. 0.037 4 0.15 1

o8 Los competidores poseen problemas con la calidad variable 0,079 0,087 0
de sus productos. 3

27 | Media Color tiene buena solvencia econdmica. 0,018 | 0,018 A

78 Pr‘ismas' invierte poco en publicidad para dar a conocer su 0,079 0.087 0
portafolio, 3

30 | Prismas tiene facilidad para reaccionar a nuevas tendencias. | 0,018 | 0,018

3! | El portafolio de productos de Prismas es mas calidad. 0,018 | 0,018
Prismas manejas precios superiores a los de Contextto

S 1 (NNDVA). a1 ! i !

33 | Prismas da facilidades de pago 0.01a 9 0.03 A

34 | Tiempos de respuestas buenos por parte de Prismas 0.018 [ 0.018 A

2 Prismas frenal procesos en curso por dar respuesta a otros 0,037 05 0
proyectos por ingresos a corto plazo 4
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%0 Ufrenimiantu de servinius.pur parte de prisma que no podian 0.037 05
cumplir solo por captar clientes

37 | Media color no tiene proveedores 0.087 (.15

28 Furtaft!l’iu de Media color era limitado a servicios de 0,037 0146
impresian a gran formato

39 |Media Color tiene precios asequibles al mercado 0.01a 0.03

40 | Media color no tiene un departamento de disefio 0,037 (.15

" Prismas Bsta pusinignadu en el mercado aunque no tiene 008 0018
clientes en barranquilla

47 | Prismas no tiene buena negociacidn con proveedores 0,037 (.15

i Los pruyeadurag actuales de Prismas son de bajos costos 0.037 05
pero calidad variable

m E;i:lmas analiza o conoce las necesidades del consumidor 008 0018

4a | Prismas conoce al consumidor final. 0.01a 0.03

I Media color no Conoce @ su consumidor Final y no tiene 0,079 0,087
cobertura en barranquilla

47 | Prisma no tiene estabilidad financiera. 0.024 0,087

i8 Media Eullnr' no estd invirtiendo o no tiene previsto invertir en 0,079 0,087
tecnologia.

49 Contextto (INNDVA) tiene una participacion baja en el 008 008
mercado.

oh Las pnlitn:a-s de precios se ven afectadas por la elasticidad 0.0l 0.03
de los precios en el mercado

i Aumento y disminucian del precio para entrar a competir. 0.037 0I5

Tabla 3. MEFE. Fuente: Autora
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smmms  EACONLONLLD
HOLDING GROUP
ANALISIS MEFE
Amenazas 17 4%
Oportunidades 21 Ja%
Total 38 100%

Tabla b. MEFE. Fuente: Autora

Tomando el Macro entorno como un 100% de la situacion externa para CONTEXTTO se reveld que el 5%
representa las Oportunidades y el 40%
restante representa las Amenazas. Lo cual . MEFE
muestra que la empresa puede incursionar
en el mercado, aplicando la estrategia de
penetracion de mercado y desarrollo de
mercado en este caso llegar a las pequerias y
medianas empresa de barranquilla. Al mismo
tiempo se observa el comportamiento de la
competencia.

M Amenazas M Oportunidades

Grafico 3. MEFE. Fuente: Autora.
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11.3. ANALISIS DE CONTRASTACION

MATRIZ DE CONTRASTACION DE FAGTORES (MIME)

4 3 2 1
cD cD R
3 1
cD R D
2
R D D
1
MEFI 2,746
MEFE 3,044

Grafico 4 MIME. Fuente: Autora

Analizando la gréfica, al ver la situacional real de CONTEXTTO, nos muestra que estamos en la situacidn de
CREZCA Y DESARROLLESE, lo cual nos lleva a plantearnos una estrategia genérica como |o es DESARROLLOD DE
MERCADD, lo que implica un adecuado momento para tomar decisiones relevantes en el crecimiento de la
empresa a su vez la posician de ataque le permitird desarrollar estrategias de mercado y de producto
contundentes que ayuden al crecimiento y que generen gran impacto en el mercado, con |o cual introduciremaos
nuestra nueva linea de negocio INNOVA en un nuevo mercado, |a ciudad de Barranquilla.

Esta estrategia la reforzaremos aplicando |a de penetracion de mercado, con |o cual buscamos obtener mayor
participacion en el mercado para nuestro servicio actual en mercados actuales.
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ANALISIS FODA (FORTALEZAS, OPORTUNIDADES, DEBILIDADES Y AMENAZAS)

T

I G ¥ §)

HEGEae
114,
DOFA
FORTALEZAS

f

|

D

(P DAL

Familiaridad con sus Proveedores.

ESTRATEGIA

Proveedores fieles.

Plantearemos una alianza estratégica o
Asociacion con nuestro proveedor mas fiel.

Personal altamente capacitado.

Crecimiento de la industria grafica en
Colombia.

Estrategia de desarrollo de Mercado

Precios bajos

Precios competitivos en ciertas lineas de su
portafolio

Penetracian de Mercado

Fuerza de trabajo adecuado al tamafio

Aumento y disminucion del precio para
entrar a competir.

FORTALEZAS

Liderazgo en costos

A A/A

FI3-Precios bajos

ESTRATEGIA

AB-Prismas da facilidades de pago

Liderazgo en costos

F3-Personal con experiencia y  sentido de
pertenencia

AI3-Prismas esta posicionado en el mercado

DEBILIDADES

Estrategia de enfoque

OPORTUNIDADES

D8-Manejo de material p.o.p

ESTRATEGIA

(09-Prismas invierte poco en publicidad para
dar a conocer su portafolio.

DEBILIDADES

Elaboracion de un plan de publicidad més
extenso. Reforzando las actividades de
difusidn.

09-Reconocimiento de marca

ESTRATEGIA

Al3-Prismas esté posicionado en el mercado

Desarrollo de Mercado.

D6-Se negocia Gnicamente con empresas
Pequerias y medianas.

Al4-Prismas  analiza o conoce las

necesidades del consumidor final.

Capacitacicn a la fuerza de ventas

Tabla 7.FODA. Fuente: Autora
1.2. (Objetivos

1.3. Objetivo General

Disefiar las estrategias de lanzamiento y puesta en el mercado de la nueva linea de negocio " innova * en la

ciudad de barranquilla.

1.3.1.

Objetivos Especificos

e Analizar |a informacion recolectada del entorno comercial de Barranquilla, asociada exclusivamente
con la naturaleza del negocio que se espera implementar.
Determinar caracteristicas del mercado potencial del producto a desarraollar.

Caracterizar la competencia identificada a partir de criterios de analisis previamente definidos por la

direccidn del Holding.

e [structurar la oferta comercial de INNOVA de acuerdo con los resultados del estudio de mercado.
o Definir la estrategia de comunicacion y divulgacian del portafolio de servicios segin expectativas Y
caracteristicas del mercado
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2. MARKETING ESTRATEGICO
2.1. Perfil del consumidor
= DEFINICION DEL SEGMENTO PARA CONTEXTTO, CON SU NUEVA LINEA INNOVA.
FICHA DE CARACTERIZACION MERCADD INDUSTRIAL
Mercado Objetivo (A corto plazo) Mercado Potencial (Mercado a largo plazo)
Variables de Segmentacidn: Empresas Variables de Segmentacidn: Empresas
Geograficas Geograficas
Regidn : Atlantica Regidn : Atlantica
Area: 3.388 Km?2 Area: 3.388 Km?2
Clima Tropical himedo, tipo estepa y | Clima Tropical himedo,  tipo estepa y

sabana de cardcter drido y semiarido

sabana de carécter &rido y semiarido

Tamario de la compaiiia Pequefias empresas

Tamario de la compaiia Medianas Empresas

En este parametro se considera pequefia a empresa ya que ya que cuenta con
un personal de Il a 50 empleados y tiene activos totales de a0l a y menos de
0.000 salarios minimos legales vigentes. Son empresas Caracterizadas por
una mayor flexibilidad para adaptarse a realizar los cambios organizacionales
necesarios para responder a las demandas del mercado, ya que en su mayoria
gozan de una estructura simple que le permite incorporar oportunamente los
cambios necesarios tanto en la gestion, produccion o comercializacian can o
cual se facilita la toma de decisiones y el poder ofrecer con facilidad nuestros
servicios.

En este parametro se considera mediana empresa ya que ya que
cuenta con un personal de al a 200 empleados y tiene activos totales
de o001 a 30.000 salarios minimos |egales vigentes. Estas Empresas
operan como atractivo ante las firmas de gran tamario, ya que el
hecho de ser empresas pequefias que operan con poca burocracia,
que les permite la incorporacian y el apropiamiento facil de los
nuevos descubrimientos e investigaciones tanto en materia
tecnoldgica, como de gestidn, hacen de la mediana empresa, un
facilitador del proceso productivo de la gran empresa, en la medida
que facilitan con su participacion dicho  proceso  (con
abastecimientos o encadenamientos). la combinacian de estos
factores ha favorecido y actuado como determinante también, en el
crecimiento y el desarrollo econdmico y social de los diferentes
paises en las que ellas se desenvuelven.

UBICACION

Estas empresas se encuentran en la Regidn del Atlantico, especialmente en
Barranquilla ya que cuenta con 737 empresas de diversos sectores como lo
SO, agropecuario, comercio, construccion, minero y de trasporte.

En barranquilla contamos con 2397 Medianas empresas en diversos
sectores como lo son Industrial, minero, trasporte, comercio y
construccidn.

ESTRUCTURA ORGANIZACIONAL

unm‘ lags IM‘ . | ﬁm""“'”I m
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2. Gerente General
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3. Area de 3. Area de 3. Area de
produccion comercializacion administracion
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Mantenimiento Vantas Contabilidad Tesareria
Produccion Publicidad Compras Personal
Almacén
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TIPO DE EMPRESA

las empresas se clasifican en diversos sectores ya que ofreceremos un
servicio aplicado a cualquier empresa del sector.

Las empresas se clasifican en diversos sectores ya que ofreceremos
un servicio aplicado a cualquier empresa del sector.

VARIABLES OPERACIONLAES

TECNOLOGIA

Disponen de recursos limitados para desarrollar la implementacion de

Cuenta con instalaciones amplias e implementacion de sistemas

I El cliente siente |a necesidad de renovar su imagen.

2. Bisqueda de informacian: Busca a proveedores que cumplan con las
expectativas para dicha necesidad.

3. Evaluacidn de las alternativas: el cliente evalia a los proveedores y toma
una decisidn.

4. Decisian de Compra: El cliente toma la decision de compra evaluando el
precio y el producto, en este caso publicidad y renovacion de marca.

2. Algunas veces el proceso de compras es largo y complejo debido a que para
tomar una decision final se necesita informacion o respuesta de otras
EMpresas.

herramientas, software y tecnologia que permitan mejorar los costos y | software adecuados 3 SUS necesidades.
eficiencia de SUS procesos. | Cuenta con maquinaria moderna apta para las labores diarias.
Tecnologias de Informacion y Comunicaciones (TIC) para ser competitivas en el | Sus prioridades son:
mercado  global, invierten en  tecnologia con el propdsito  de:|- Adquirir 0 actualizar Pc
- Equipamiento | - Mejorar la sequridad de la red
-Desarrollo de NUEVOS productos | - Fortalecer el SErvicio al cliente
-Reconocimiento En el mercado | - Expandir 0 actualizar la red
-Recordacian - Mejorar la capacidad de almacenamiento
-Mejoramiento en su productividad. - Automatizacidn de cadena de valor
- Mejorar  herramientas para la  fuerza de ventas
- Mejorar finanzas
APLICACION ESPECIFICA
PERFIL DE CLIENTES: [ PERFIL DE CLIENTES:
Su propdsito es prever las bases analiticas para estudiar el mercado, |Su propdsito es prever las bases analiticas para estudiar el
clasificar los clientes y preparar el campo | mercado,  clasificar  los  clientes y preparar el campo
para el plan de marketing. | para el plan de marketing.
ENFOMUE DEL PROCESO DE COMPRA
Existes varios tipos de Compra.

- Especiales -Estacionales -Rutinarias -Urgencia.

*Si les parece bien el producto y el precio proceden agendar una
visita con el futuro proveedor para afianzar la confianza

* luego se toma la decisian de firmar contrato.

ESTRUCTURA DE PODER

La compra la decide el gerente de la empresa o el encargado de Mercadeo

(uien decide la compra es el Director del departamento Mercadeo,
después de pasar la cotizacian por el encargado el &rea financiera.

| LEALTAD
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Se da basados en el trabajo que les entreguen y si cumplen con las

. Su lealtad se da con varios proveedores, por su nivel de demanda.
expectativas totales.

TECNICA DE SEGMENTACION

Para poder realizar una investigacion a fondo y un analisis més detallado, Contextto INNOVA, se basa en la implementacian de Técnicas de macro y
micro segmentacidn, las cuales permitirén destacar los aspectos méas comunes en la mayoria de los clientes.

Tabla 8.Perfil del consumidor. Fuente: Investigacian Autora

211.  Papeles de compra

[nfluenciador ---
1
1

I | Elpropietario o ,
-7 encargado de las - Usuvario
Comprador —— J

Grafico 0. Papeles de compra. Fuente: Autara.

El poder de los compradores se manifiesta a nivel nacional obligando a una variacion constante de precios de
acuerdo a su demanda.
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3. MERCADD

3.l. Historia

El 2008 fue un afio complejo para Colombia. Inicia con optimismo y mucho empuje de los  empresarios,
resultantes de cuatro afios de auge y crecimiento. Las expectativas de crecimiento, aunque menores al ritmo
del 8% que alcanzd la economia en el afio 2007, si apuntaban a un nivel del 4 -3%.

Sin embargo, |a realidad fue bien diferente. Antes de |a hecatombe, del desplome financiero mundial y la crisis
de confianza en el sistema que soporta el aparato productivo y que se trasluce en una desaceleracidn
manufacturera, ya el DANE y la Encuesta de Opinian Industrial Conjunta,

EOIC, mostraban una desaceleracion de la economia nacional como consecuencia del continuo incremento de
las tasas de interés para frenar inflacion y la revaluacion del peso que se habian registrado en el primer
semestre.

El crecimiento del PIB al primer semestre ya mostraba una cifra de 4.1% (frente a 8.2% del perindo
inmediatamente anterior) y la inflacian se registraba en 7.65% (200 puntos basicos por encima del afio 2007),
el desempleo en 11.4% y la produccidn industrial salo registraba un aumento de 1,2%. El afio termina entonces
con una disminucion en el crecimiento econdmico. estimado en 3.2% por el Banco de la Repiblica, y una
disminucidn de |a industria manufacturera de 2,9%, segin la EOIC.

Para la Industria Gréfica el panorama de 2008 fue preocupante. En el cierre de afio, reportd un decrecimiento
promedio en su produccion de -6.9% y -3.9% en las ventas totales. El subsector de publicomerciales presentd
los mayores decrecimientos en promedio (-8.2% en produccion y -3.2% en ventas), sequido por impresidn
editorial (-4.6% en produccion y -8.0% en ventas), mientras la familia de productos de empaque y etiquetas
registrd |os indicadores menaos negativos (-0.1% en produccidn y -3.2% en ventas).

El decrecimiento de la Industria ha estado marcado por el decrecimiento de los subsectores clientes como el
quimico farmacéutico, de bebidas y alimentos y las grandes superficies, los cuales tuvieron tasas de -4% y -
2.1% en promedio. Lo anterior va de la mano con el menor uso de la capacidad instalada, que alcanza 68%, lo
cual estd muy por debajo del promedio general de los dltimos meses.

3.2. Tamaiio del Mercado

Utilizacion de la capacidad instalada, 2003-2008 Crecimiento Industria Grafica, 2003-2008

CEEELR L

&%
-10%

Poractap de reousstat

e Produccion < « - Ventas

Fuente: EOIC. Calculos: ANDIGRAF - Investigaciones Econdmicas Fuente: EOIC. Calculos: ANDIGRAF - Investigaciones Economicas

Grafico 6. Tamario del mercado. Fuente: EOIC-ANDIGRAF
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70 ": =68 Industria
o b 515 1068% .

2 50
‘E 40 326 A
£ a0+ —
20 ¥ 106 118 78
10 Senvicios
326%
0
Establecimientos  Personal ocupado  Produccion, ventas
oingreso
Sectoreconémico
| oComercio @ Servicios @industria
Grafico 7 Tamaiio del Mercado. Fuente: Dane Grafico 8 Tamario del Mercado. Fuente: Dane

INDUSTRIA GRAFICA - RESULTADOS SECTORIALES
ENERO-DICIEMBRE 2010 VERSUS 2009 y 2008

SECTOR PRODUCCION () | VENTAS TOTALES |VENTAS MERCADO NACIONAL
2008 | 2009 |2010{ 2008 2008 |2010) 2008 | 208 210
PRPEL Y CARTON 30 | 81 |61)|23 | 08 |ES 16 42 85
ACTIVIDADES DE EDICION 38 | 187 (94|37 | 14 | 87 39 £6 72

ACTIVIDADES DE INPRESION 69 | 81 |-76)-39 | 96 |62 ] 45 41
Empagquesy etiquetas 01 ) 02 (26|32 | 02 |20 A5 04
Prod. Publicitariosy comerciales 82 | 40 (16)-32 | 80 |15 7 42
Impresiones editoriales 46 | 150 |-73|-80 | 199 |82 ) 48 -150
TOTAL INDUSTRIA MANUFACTURERA | -31 | -89 |45(-30 | -33 | 48 4,0 22

SEal e

Graficos 9. Tamado del mercado. Fuente: EOIC

r PRINCIPALES INDICADORES 2010

v VENTAS ANO *; US$ 2,430M
v CADENA PRODUCTIVA: US$3,500M
+ INDICE DE BALANZA COMECIAL RELATIVA (BCR): >0
+ TASA DE APERTURA EXPORTADORA: 12%
v TASA DE PENETRACION DE IMPORTACIONES: 20%
v PARTICIPACION SECTORIAL EN VENTAS INTERNAS *:
¥ IMPRESION EDITORIAL: 15%
¥ PUBLICOMERCIALES: 35%
v EMPAQUES Y ETIQUETAS: 28 %( incluye flexibles)
v FORMAS Y VALORES:8%

¥ ARTICULOS ESCOLARES Y OFICINAS: 10 %
v OTROS: 4 %

Grafico |0. Fuente: DANE-OICE-Saper Sociedades
El afio pasado no fue el mejor para esta industria: de acuerdo con cifras del Dane. la produccian a octubre cayd
en 4.8 por ciento. Por otro lado, la Encuesta de Opinion Industrial Conjunta (Eoic). de la Andi y otros gremios,

entre ellos, Andigraf, sefiala una caida en produccian del B,7 por ciento y en ventas del 10 por ciento.

3.3. Impacto de la tecnologia
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El sector de artes gréficas, como tantos otros, ha sufrido los efectos de las nuevas tecnologias de una manera
muy directa, debiendo las empresas que en él operan hacer frente a los nuevos retos planteados por |a
introduccion de dichas innovaciones.

Las nuevas tecnologias de informacion y comunicacidn, lideradas por un mayor acceso de la poblacion a
internet, obligan a este sector a buscar diferentes maneras de continuar siendo pertinentes para sus clientes y
esto |o tiene muy claro Maria Reina Andrade, presidente de la Asociacion Colombiana de la Industria Gréfica,
Con la Tecnologia. la ciencia se ha visto beneficiada gracias al internet y a muchos recursos que lo hacen aun
més autdnomo y colaborativo, con la posibilidad de obtener y difundir informacian relevante en tiempos mucho
mas cortos, la implementacion de software y hardware, vy la aparicion de programas como foto shop | ilistrate,
corel draw, Adobe PhotoShop, Maya, Softimage.dd Studio Max, Lightwave, Blender (Freeware), hacen que Ia
empresa dedicada a ello que no tenga al menos el 40% de estos programas no podré competir en el mercado
actual, ya que a medida que crece el mercado crecen las exigencias del mismo. Una de las dimensiones que mas
estan evolucionando a lo largo de las dltimas décadas es |a tecnoldgica.

ONtOULLD 2

© L NG GROUP

3.4. Competidores

o

L]
PRISMAS
Calle ab No 19 -46 Divino Salvador-Galerias PRISMAS
RBogaota CREATIVIDAD
3434690-2121542
prismas@prismasonline.com Grafico Il Prismas Fuente: Google

www.prismasonline.com

Desarrollo de material publicitario gréfico, reconocidos por impresidn digital en gran formato y desarrollo de
material grafico y publicitario para empresas del sectar de |a estética.

MEGACOLOR
Calle 73 A 18-32 Mﬁa"rr:" iﬁr_"::-.r"ca-r
6228820 dappradicia il s

Paginas Amarillas

Grafico |2 Media Color Fuente: Google

Desarraollo de imagen y Procesos de impresian digital en base acuosa, pequefio y gran formato.
3.9. ANALISIS CINCO FUERZAS COMPETITIVAS DE PORTER

@ |A AMENAZA DE NUEVOS COMPETIDORES
El mercado grafico esta en constante crecimiento, esto conlleva que se generen més empresas dedicadas a
este servicio. Por ello entrar al mercado requiere de esfuerzo y dedicacion e implementar estrategias que
permitan obtener un diferenciador ante la competencia. por lo que es necesario alcanzar un volumen de
produccion que permita a CONTEXTTO obtener economias de escala, de o contrario se veria mas como una
debilidad que como una fortaleza, para lograr competir con los grandes productores. No hay duda que los
Requerimientos de capital de inversion son altos, por esto los servicios se realizaran via mail, lo cual facilita el
proceso de produccian y entrega, para los servicios de impresidn se realizaran con salidos proveedores.
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Como ventaja absoluta en costos se implemantara |a curva de aprendizaje, Esta es una barrera de entrada
clave en el sector, por el hecho de que la calidad, servicio y procesos dptimos se consiguen con la experiencia y
el aprendizaje con personal capacitado y con experiencia en el mercado grafico para establecer una linea
minima de optimizacian.

@ |A AMENAZA DE PRODUCTOS SUSTITUTOS
Realizando una investigacion de fuentes secundarias en el momento no existe una figura muy clara de
productos sustitutos en |a industria gréfica, cabe |a posibilidad que mediante |a investigacian y desarrollo, se
presenta la oportunidad de que un proveedor ofrezca estos sustitutos a futuro.

® PODER DE NEGOCIACION DE LOS CLIENTES
Basados en el volumen de compra, aqui veremos una alta negociacion del cliente, puesto que la idea es
consequir volimenes para manejar economias de escala, todo comprador que maneje altos volimenes tendré
buena palanca negociadora y de compra, gracias a |o anterior popdemos decir que las empresas son bien
sensibles al precio, la decision final debe favorecer a ambas partes lo cual les da un gran poder de negociacidn.
Por otra parte si hablamos de diferenciacion de productos, en |a industria gréfica no existen muchas
diferencias en el servicio, la diferenciacitn se daria en la calidad y tiempos de entrega de los mismos. Es
importante tener identidad de marca lo cual da confianza a los clientes, El impacto en el desempeiio que este
negacio requiere son dptimos tiempos de entrega. Son un punto clave para muchos de los clientes y un punto
clave para crear un impacto y ganar su confiabilidad.

* PODER DE NEGOCIACION CON PROVEEDORES
Es importante que nuestros proveedores manejen altos estandares de calidad, Existe una amplia gama de
proveedores con precios asequibles en cuanto a material y servicios se refiere, es de suma importancia
manejar de 4-a proveedores, ya que cada uno manejan precios diferentes dependiendo el trabajo a realizar,
esto nos ayudaria a dar mejor servicio y precios a nuestros clientes finales. Las negociaciones se basan en los
trabajos y en los tiempos de entrega de ellos, los precios que negociamos, lo hacemos teniendo en cuenta el
trabajo que se va a desarrollar, por cantidad y por materiales.

@ RIVALIDAD ENTRE COMPETIDORES
La industria gréfica en el altimo afio ha mostrado un crecimiento aproximado a las 3000 empresas que prestan
diferentes servicios, en Colombia este mercado esta dividido en cuatro grandes categorias: empagues y
etiquetas, publicidad y comercial, editorial, periddicos y revistas.
Colombia esta entrando en una etapa donde se muestra como gran competencia a nivel mundial, es el caso de |a
comunicacian grafica uno de los grandes fuertes de la industria que ha mostrado complementos impaortantes,
uno de ellos la importancia del capital humano, la industria grafica ha crecido 3% a diferencia del afios 2009 lo
cual la deja con un porcentaje de participacian del 14% aproximadamente lo cual denota una expansian muy
considerable y rapida del mercado. Todo el escenario se muestra apto para la entrada de nuevos participantes
o para que los actuales empiecen a diversificar sus lineas de productos, entrando en nichos que actualmente
pertenecen dnica y exclusivamente a otras empresas.

3.5. ANALISIS DE COMPETENCIA

= MATRIZ DE PERFIL COMPETITIVD (MPC)

| MATRIZ DE PERFIL DE COMPETENCIA - MPC |

FACTOR CLAVE DE EXITO E IR E IR E IR

CONTEXTTO (INNOVA) | PRISMAS MEDIA COLOR

«ifnova

VISUAL ME
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| Tiempos de entrega 0,08 4 0,32 3 0,24 /i 016
2 Disefios Innovadores 0? 3 06 3 06 i 04
3 Portafolio de servicios 0?2 /i 04 3 06 i 04
4 Fuerza de trabajo adecuada al tamaiio 0.05 ki (.15 I 0.05 I 0.05
3 Tecnologia 0l ki 0.3 3 0.3 i 0?2
Infraestructura apta para el desarrollo del
B Servicio 07 3 06 3 0.6 i 04
li Disefio portafolio de servicios 0,02 | 0,02 | 0,02 | 0,02
8 Estabilidad Financiera 0l A 0? 3 0.3 3 03
q Talento Humano (.05 i 0l 4 0?2 3 0.5
Tabla 9 MPC. Fuente: Autora
I AL 241 208

= REFERENTE COMPETITIVD: Prismas
< [APS ESTRATEGICOS :
® [NNOVA Vs la competencia tiene tiempos de entrega aptimos para las necesidades de sus
clientes, dandole como referente diferenciador ante la competencia
® fn cuanto a la tecnologia, Contextto estéd a nivel de la competencia, lo cual nos exige
implementar o renovar nuestros equipos de disefio para estar un paso delante de |a
competencia.
® |NNOVA implementara politicas de promocidn para darse a conocer en el mercado.
® |NNOVA debido a que su talento humano es inferior al de la competencia imprentara
contrataciones de practicantes, para aumentar el talento humano.

Los competidores nacionales dia a dia se han ido posicionando gracias a la calidad de sus servicios y a
pequefios capitales de trabajo que les ha permitido gradual y dindmicamente. responder a requerimientos
puntuales del mercado. Entre este grupo se encuentra CABARRIA, Ricardo Sarmiento, DISPAPELES, SPERLING.
PRISMAS, MEDIA COLOR, basandonos en un comparativo con las dos dltimas mencionadas anteriormente, nos
damos cuanta q INNOVA puede incursionar en el mercado Barranquillero ya que actualmente no cuenta con
competencia directa en este sector.

3.7. Participacicn en el mercado competidores

COMPETIDOR PRINCIPAL

AND 2010 UNIDADES |PRECID DE VENTA
Paginas Web 20 $ 4.000.000
Imagen Corporativa y desarrollo empaque a0 § 600.000

AND 2011 UNIDADES |PRECID DE VENTA
Paginas Web 27 $ 4.500.000
Imagen Corporativa y desarrollo empague 180 $ 700.000

Tabla I0. Participacian competidor. Fuente: Autora
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411, Oportunidad de Mercado

® [esarrollo de mercado

CONTEXTTO HOLDING GROUP, con su nueva linea de negocio, vio la oportunidad de incursionar en barranquilla,
ofreciendo el servicio de |a industria grafica a las pequefias y medianas empresas del sector.

Se busca expandir o buscar nuevos mercados para los productos o servicios que ofrece la organizacian. Para
ello desarrollaremos en conjunto una ESTRATEGIA DE penetracion de mercado . con un portafolio de servicios

amplio para logar ser reconocidos en esta zona de Colombia.

412.  OBJETIVO DE MERCADED

Incursionar en el mercado barranquillero, con la prestacion del servicio de disefio corporativo
4.2. DESARROLLD Y CARACTERISTICAS DE LA ESTRATEGIA
< Descripcidn del producto

Categoria: Servicios

INNOVA VISUAL MEDIA es una empresa asociada a CONTEXTTO HOLDING GROUP especializada en la asesoria,
planteamiento y desarrollo de soluciones de comunicacion y publicidad, que gracias a su equipo de
profesionales en el érea, ofrece a sus usuarios asesoria total y conocimiento del campo, cuya finalidad serd |a
de comunicar de manera efectiva y contundente todas sus necesidades gréficas.

421  Portafolio

El paguete de servicios incluye el desarrollo de estrategias integrales de comunicacion, su produccion y
ejecucion tanto en medios fisicos como virtuales. Contextto cuenta con un grupo de profesionales capacitados
en el desarrollo completo de piezas que optimizan todas sus necesidades graficas.

® [esarrollo de imagen corporativa (logo, papeleria corporativa, sefializacion, manual de imagen
corporativa.)

®  Atencian y asesoria especializada para aptimo desarrollo de piezas gréaficas.

®  [esarrollo material virtual publicitario y corporativo (Sitio web, multimedia).

® [esarrollo de todo tipo de pauta y material publicitario en medios fisicos convencionales y no
convencionales para diversas aplicaciones (Material P.0O.P, publicidad ATL Y BTL, periadicos, revistas,
volantes, afiches, carpetas, broshures, etc.)

® |mpresion litografica y digital en pequefio y gran formato (Montaje y finalizacidn de piezas. Arte
finalistas.)
Diagramacion y disefio de piezas gréaficas y publicitarias.

INNOVA incursionara el mercado de barranquilla principalmente con desarrollo de paginas web y desarrollo de
imagen corporativa.

«ifnova
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PRODUCTO
MERCADO EXISTENTE NUEVD

EXISTENTE | directos y visitas a oficinas previamente | existentes o innovacion, diferenciador de la

Estrategia de Penetracion por medio de
campafias publicitarias, envia de correos | Desarrollo de nuevos Productos para clientes

escogidas. Incrementando asi las ventas | competencia.
con nuestros clientes actuales.

Desarrollo de mercado en la zona Atléntico,
especificamente en barranquilla, donde se
observa demanda del producto.

I[nnovar en un servicio, incursionando en un
nuevo mercado como lo es Barranquilla.

Tabla Il Matriz Ansoff. Fuente: Autora

4 3. Ciclo de vida

El disefio grafico, esta en constante evolucion por lo tanto su Ciclo de Vida del Servicio consta de cinco etapas:

Estrategia del Servicio: propone tratar la gestion de servicios no sdlo como una capacidad sino como
un activo estratégico.

Disefio del Servicio: cubre los principios y métodos necesarios para transformar los objetivos
estratégicos en portafolios de servicios y activos.

Transician del Servicio: cubre el proceso de transician para la implementacian de nuevos servicios o
su mejora.

Operacian del Servicio: cubre las mejores practicas para la gestion del dia a dia en la operacian del
servicio.

Mejora Continua del Servicio: proporciona una guia para la creacidn y mantenimiento del valor
ofrecido a los clientes a traces de un disefio. transicidn y operacidn del servicio optimizado.

Como lo es el tiempo de entrega

Incrementar |a satisfaccidn de usuario y cliente con los servicios de Tl

Mejorar la disponibilidad del servicio, ligado directamente a incrementar |os beneficios y rendimientos
de la empresa

El ahorro financiero en la reduccian de re trabajos y tiempo perdido, asi como la mejora en la gestian
de recursos

Mejora la toma de decisiones y disminuye los riesgos

=
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En la etapa que se encuentra Contextto es la de Desarrollo, porque hasta ahora estd empezando a darse a
conocer y sus ventas son repetitivas.

431  Estrategias para esta etapa
a. tilizar las diversas ventajas perceptibles del Servicio, como son innovacidn, tiempos de entrega y
garantia.

b. Establezca una identidad de marca o producto muy clara por medio de la publicidad orientada a la
imagen como por ejemplo: anuncios en paginas amarillas.
c. Mantener un control de calidad en el producto y asi asequrar |a satisfaccidn del cliente.

4.3.2. Beneficios para el consumidor

Confianza: Al mostrar la empresa y el portafolio de servicios, le brinda al cliente la confianza de adquirir los
servicios ofrecidos por INNOVA

Sequridad: nuestros clientes obtendran sus servicios a corto tiempo, ya que nuestro diferenciador son los
tiempos de entrega, optimizando el tiempo interno y generando confianza a nuestros interesados.

El ciclo de vida del servicio es un acercamiento a la gestion de las areas de Tecnologia que pone énfasis en la
Estrategia, Disefio, Transicidn, Operacian y Mejora Continua de los servicios proporcionados al negocio, a traves
de diferentes funciones, procesos y sistemas necesarios para gestionar estos servicios a lo largo de su ciclo
de vida.

433. Procesode SERVUCCION

Tiempos de BT entabie Diterenciador:
Entrega . Personal en

| constante contacto

1

Sequimiento
garantia

Figura 2. Servuccidn. Fuente: Autora

4.4, Estrategia de Producto
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OBJETIVO

PLANEACION
DE  NUEVD
PRODUCTDO

EJ[
r‘ H O

FORTALECER EL PORTAFOLIO DE PRODUCTDS

1t0

L |

11 Ratificar los segmentos del mercado al cual va dirigido

Uttl

GROUP

PLANEAR Y DESARROLLAR DOS NUEVOS SERVICIOS ( CONSULTORIA'Y MANTENIMIENTD)

Fecha Inicio

Fecha Final

Responsable

FEB 2 2012

FEB 13 2012

GERENCIA,
DEPARTAMENTD
ADMINISTRATVD

1.2 Establecer las caracteristicas, beneficios y ventajas que trae renovar
su imagen corporativa y la implementacian de publicidad en una
Empresa.

FEB 16 2012

FEB 20 2012

GERENCIA,
DEPARTAMENTD
ADMINISTRATVD

1.3 Investigacion de la competencia en el sector de Barranquilla.

FEB 23 2012

FEB 27 2012

GERENCIA,
DEPARTAMENTD
ADMINISTRATVD y
DEPARTAMENTO DE
DISEND

1.4 Determinar los precios de los servicios para venta directa

FEB 30 2012

MAR 3 2012

GERENCIA,
DEPARTAMENTD
ADMINISTRATVD y
DEPARTAMENTD DE
DISEND

1. Estructurar |os sistemas de administracisn de |a venta y post venta

MAR 5 2012

MAR 32012

GERENCIA Y
MERCADED

1.6 Realizar anélisis de la competencia directa e indirecta en los aspectos
determinantes de la venta del servicio

MAR 12 2012

MAR 16 2012

GERENCIA Y
MERCADED

1.7 Analizar y dar respuesta a las posibles objeciones y/o desventajas del
SErvicio

MAR 13 2012

MAR 23 2012

GERENCIA,
DEPARTAMENTD
ADMINISTRATVD y
DEPARTAMENTO DE
DISEND

DESARROLLO
Y

LANZAMIENTD
DEL SERVICID

2. Investigacion de las nuevas tendencias del disefio en Colombia y el
resto del mundo para dar servicios innovadores

MAR 26 2012

FEB 30 2012

GERENCIA Y
MERCADED

2.2 Plan de marketing para el nuevo servicio

ABR Z 2012

ABR & 2012

GERENCIA,
DEPARTAMENTD
ADMINISTRATVD y
DEPARTAMENTD DE
DISEND

2.3 Definician de fecha y estrategia de lanzamiento del servicio en
barranquilla.

ABR 32012

ABR13 2012

GERENCIA,
DEPARTAMENTD
ADMINISTRATVO,
DEPARTAMENTD DE
DISEND y SUB
GERENCIA
COMERCIAL

2.4 Seguimiento a la efectividad del lanzamiento, verificando ofertas y
conceptos de los clientes sobre el servicio

ABR 16 2012

ABR 30 2012

GERENCIA,
DEPARTAMENTD
ADMINISTRATVD y
SUB  GERENCIA
COMERCIAL

AUDITORIA
PRODUCTOS
ACTUALES

3. Evaluacian individual a la gestion comercial de cada producto
analizando ventas, ofertas, rechazos, quejas, reclamas, etc.

MAY 72012

MAY 10 2012

GERENCIA,
DEPARTAMENTD
ADMINISTRATVD y
SUB  GERENCIA
COMERCIAL
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3.2 Mantener un seguimiento continuo y revisiin por parte de los GERENEIA,
responsables de las actividades o funciones para un mejor manejo de las | MAY 11 2012 DIC 15 2012 DEPARTAMENTO
actividades de la empresa. ADMINISTRATVD
GERENCIA,
\?I:'.:;tg}/;sntuales ajustes a los productos actuales en su estructura y/o MAY 149012 DIC 15 7012 EE;L}EITSATT?E\PRI% y
DEPARTAMENTO DE
DISEND
GERENCIA,
INGENIERDS,
3.4 Elaboracion de manuales de ventas por producto y servicio ENE S 2012 ENE (3 2012 MERCADED Y
ASESORES
PURLICITARIOS
GERENCIA,
3.0 Mantener un constante anélisis de los costos de produccion para DEPARTAMENTO
lograr una mayor rentahilidad de la empresa. FEB 18 2012 DIE 15 2012 ADMINISTRATVD ¥
GONTARILIDAD
Gerencia, Mercadeo, Departa Administrativo, Subgerencia Comercial,
HUMANDS Departa de disefio
Bases de datos segmentadas, Catalogos, Pendones. Fichas Técnicas.
MATERIALES Broshures, correns , Aviso paginas amarillas etc.
ECONGMICOS 4,a00.000

Tablal2 Actividades, presupuestos y responsables. Fuente: autora

4.5. ESTRATEGIA DE BRANDING

441 IMAGEN CORPORATIVA

MARCA PROPIA | " " I] U ﬂ

VISUAL MEDIA

Se escogio estratégicamente para la representacion del producto en el mercado, para diferenciarse de los
demas competidores, una marca que refleje frescura, jovialidad y ante todo confiabilidad. Generando prestigio y
seriedad a la empresa, pero siempre asociado con la naturaleza, respetando el medio ambiente

INNOVA Visual Media significa innovacian en medios visuales, el nombre se da por que CONTEXTTO quiere
brindar una alternativa nueva y diferenciadora en el mercado actual.

452, DBJETIVO DE MERCADED AL QUE LE APUNTA LA ESTRATEGIA
Crear impacto positivo del producto a partir de la marca y sus cualidades, Incentivar la recordacidn del mismo
en el mercado.

45.3. CUALIDADES DE LA MARCA.
INNOVA Visual Media significa innovacian en medios visuales, el nombre se da por que CONTEXTTO quiere
brindar una alternativa nueva y diferenciadora en el mercado actual.

« N0l

L M ED

LOGO

Nuestro logo conserva la linea Eurpuratlva 'del holding, con el manejo de las tipografias ANDOVER y KABEL BK BT
Bn rojo y gris respectivamente; estos colores en conjunto con las fuentes connotan valores implicitos como
dinamismo, cumplimento y efectividad. Adicional a esto se complementa la figura angulada caracteristica del

«ifnova
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holding en este caso de color verde, que al ser complementario u opuesto naturalmente al color rojo genera
impacto visual inmediato. Como elemento diferenciador dentro del recuadro se maneja |a variante grafica de
manejo de un ojo, como elemento fundamental de comunicacian. Dicho elemento representa el resultado final de
nuestra compafiia, el cual es generar productos gréficos y visuales con amplio concepto de recordacion y
posicionamiento de marca que

Podra perdurar con el tiempo. También representa conceptos de avance y modernidad gracias a sus figuras
simples, pero elegantes y futuristas asi como limpios. Limpieza no quiere decir necesariamente simplicidad,
solamente hace alusion a nuestra filosofia de adaptacion y aprendizaje necesarias para adecuarse a los
entornos de comunicacian que se encuentran en constante cambio y evolucian.

ESLOGAN
Se selecciond el eslogan “Visualmente Efectivos” después de analizar las principales caracteristicas del
servicio, y los principales beneficios que INNOVA quiere ofrecer a sus clientes.

9. POSICIONAMIENTO DEL PRODUCTO
a.l. Tipo de posicionamiento

Posicionamiento basado en el precio/calidad: De acuerda al mercado actual, los servicios ofrecidos por
Contextto, tendrén una variacian igual o similar al indice de Precios al Consumidor (IPC).Lo anterior, teniendo en
cuenta que la marca aiin no esté consolidada en el mercado y |a estrategia es penetracion a partir del precios,
y considerando que los precios de las empresas del mismo sector estan por encima de los de Contextto en un

4a%.
< El proceso de posicionamiento:

- Identificar un conjunto relevante de productos Competitivos
La competencia se da por el tipo de servicio ofrecido, como lo es el desarrollo de material publicitario e
imagen corporativa.

- ldentificar atributos determinantes de su producto:
LAS CARACTERISTICAS

a.2. PRECIO - CALIDAD
Lo basamos en la competencia, 2.000.000 millones que incluyen logo, disefio de imagen corporativa con un
manual de uso de su logo y 2.000.000 Disefio pagina Web.

5.3. EL PAIS DE ORIGEN O AREA GEDGRAFICA:
Calle 83 Bis No 27-38 Polo Club

Bogota Colombia
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6. ESTRATEGIA DIFERENCIACION

B.l. En precios
Es una estrategia adecuada para atraer al pablico més racional. Todas las compaiiias denominadas “low cost”,
con lo cual Innova podré penetrar en el merco Barranquillero, apoyandose en el servicio al cliente con el
nuestro cliente objetivoy, a la vez, diferenciarse de la competencia, siendo siempre fieles a su esencia.

ACTIVIDAD DESCRIPCION RESPONSABLE Y FECHA

Crear Alianzas con | A partir de febrero del afio 2012 se empieza el
empresas del sector | proceso de implementacion de la linea innova en | Gerente comercial
de barranquilla barranquilla

Dto. Mercaden, Gerente, Dep
Humanos Administrativa, ~ Subgerencia
Comercial, Dep de Disefio

Recursos

Rases de datos segmentadas,
Catélogos, Pendones, Fichas
Tecnicas, Broshures, correos |
Aviso paginas amarillas etc

Econdmicos $4.500.000

Tabla 13. Desarrollo Tacticas. Fuente: Autora

Materiales

7. ESTRATEGIA DE POSICIONAMIENTD

Posicionamiento con relacidn a la competencia:

Se Exploraran las ventajas competitivas y los atributos de la marca, comparandolas con las marcas
competidoras, ya que El sector grafico presenta falencias en la entrega de sus trabajo por ello INNOVA quiere
posicionarse ofreciendo a sus clientes tiempos de entrega oportunos.

7.1. ESTRATEGIA DE DISTRIBUCIGN
b Canal de distribucidn directa
Posteriormente de consequir el contacto con el cliente, a distribucian se realizara directamente de |la empresa
a la pequefia o mediana empresa, sin intermediarios, facilitando la comunicacion. Se desempeiara la labor de
mercadeo manejando las estrategias para la comercializacion y puesta en marcha del servicio.
Se Realizaran actividades de venta directa (que incluyen ventas por teléfono, compras por correo y
presentaciones de broshure y book corporativos, al igual que las formas de ventas electranicas al detalle.

«ifnova
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#  (Objetivo
Lograr posicionar en el mercado el portafolio de INNOVA con sus servicios de disefio, como atributo el tiempo
de entrega y su manual de imagen corporativa y de esta manera lograr apoyar al drea de disefio a cumplir los
objetivos trazados, en cuanto a reconocimiento y ventas.

7.2. ESTRATEGIA DE PROMOCION
Publicidad. merchandising. material P.O.P., venta directa y eventos de promocién, participacian ferias
empresariales.

»  Objetivos de la estrategia

Se estima que |la empresa se reconozca tanto por el servicio como la marca, caracteristicas y beneficios
frente a la competencia con la perspectiva de aumentar |as ventas cuantiosamente.

1.2..  ESTRATEGIA DE PUBLICIDAD
< Publicidad

LA empresa CONTEXTTO con su linea de negocio INNOVA se encuentra en constante crecimiento, por ello se
requiere que los clientes objetivos conozcan tanto el servicio como la marca, las caracteristicas y los
diferentes beneficios que ofrece frente a la competencia, facilitando asi la incursion del mercado.

El medio emplazado para lograr este reconocimiento es la publicidad donde se puede comunicar de una forma

masiva el interés de la empresa y sin emplear muchos recursos ni incurrir en grandes costaos.
»  Publico Objetivo

Va dirigida al mercado objetivo y mercado actual, el cual se conforma de empresas trasportadoras, en la ciudad

barranquilla.
+ [Estrategias

Se emplearan diferentes medios de comunicacion para divulgar las caracteristicas de la empresa y los
productos.
Estos se describen a continuacian:

= Redes Sociales:
En el perfil de Facebook “Contextto Holding Group
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HOLDING GROUP

CONtONtLO

Se encuentra la descripcion general de la empresa, galeria de fotografias del servicio , sus lineas de negocio e
instalaciones. caracteristicas y beneficios, contacto para informacion y consultas.

(- f’) ln www . facebook.com/pages/Contextto-Holding-Group/ 111966 248396 3697 ref =ts

J\‘ v e] ["l' traductor ,"3] L

facebook

e (ONtONEED

El Empezar

w Huro

Publicaciones ocultas
] informacién
A0 Actividad de tus amigos

Fotos

EDITAR

Informacion

SUHOLDING ALTADO EN
SERVICIOS

Buscar

o# Editar

(700 &innova &

ntextto Hol

Asesoria/Servicos empresariales * Bogots -

Group|
# Editar informacidn

w2 2ddUiC0 E4ontanto g Stratto

Muro Contextto Holding Group - Todes (Mejores Mensajes) v

Compartir: [5] Estado Foto #]] Enlace '%¥ Video == Pregunta

| Escribe algo....
Contextto Holding Group

Sammnel - Contextto sigue crediendo!! 1l nuestro apartado de experiencias ha sido
sctualizade con informacion de 2 proyectos de nuestra empresa MULTITRANS,
Visitenos y Conozaca sobre nuestra gestion!!!
111impresiones * 0 % de comentarios
Me gusta - Comentar - Compartir = 22 de julio, 3:52 - @
Contextto Holding Group agregd & fotos nuevas al dlbum nuestras empresas.

BT

¥ Marian Abella Q@ Inicio

Administradores (4) [7] Ver todos

-

@ Usar Facebook como "Contextto Holding
Group”

[i] Notificaciones »
% Promacionar con un anuncio
H Ver estadisticas

24 Tnvitar amigos

T y Contextto Holding Group

R

‘& A 3 amigos les gusta esta pagina.
Bl 2 =migos 3 1® Chat (sin conexidn)

" 1'3 [ www, facebook, com fpages/Contextto-Holding-Group,/ 111966248896 369ref=ts

J_' - C'] I"l - traductor p

Informacion

SUHOLDING ALIADO EN
SERVICIOS

A

7

personas les gusta esto

Suscribete a través de RS5
‘fa no me gusta

Compartir

o Editar

TIC gUSTT  UNTST T S OTHEar ar = == T ra

Contextto Holding Group agregd & fotos nuevas al lbum nuestras empresas,

B

B

mutti  EAcaroo

w4 adduice

nuestras empresas
Poseemos una solucion para cada una de sus necesidades empresariales a nivel de
tercerizacion de servicios,

166 impresiones * 0,60 % de comentarios
‘fa no me gusta * Comentar - Compartir - 01 de julio, 13:06 - &
Bl Te gusta esto,

Escribe un comentario...

Contextto Holding Group

Bienvenidos a nuestro sitio en facebool
web asi como nuestros servidos en »

Il Los invitamos & conocer nuestro sitio
contextto.com

% de comentarios
- 01 de julio, 12:52 - @

153 impresiones * 0

Me gusta * Comentar - Compartir

Al o T
&0 A 3 amigos les qusta esta pagina,
[~ H amigos trabajaron aqui.

Recomienda este lugar

Recomienda Contextto Holding
Group para ayudar & tus amigos a
descubrir lugares nuevos.

BTN

Escribe una recomendacién. ..

Anuncios Crear un anuncio

Clases de Natacién
groupon.com.co

Cursos para nifios y
adultos con hasta un 70%:
Off. Registrate y recibe
ofertas en Clases de
Matacidn

Universidad Auténoma

Programas de Pregrados
en: Ingenieria Ambiental,
Contaduria Publica,
Economia, Derecho,
Filosofia y
Electromecénica,

A 351personas | L@ Chat (sin conexidn)
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OLDI G R upep
€9 [ B | www.facebook.com/pages/Contextto-Holding-Group/ 1 1 19662488963697sk =info r-le ] [ - traductor ,’D] f
N A— —
~
Nl Informacidn Administradores (4) [7] Ver todos T
<(0NtONUELD
-
ud Pt R B Descripcién CONTEXTTO HOLDING GROUP es una compafia especializada en
ejecutar y desarrollar procesos o dreas especificas de cualquier tipo de
empresa; La administracidn del personal, el disefio v repotencializacion
de la imagen corporativa, la gestidn y cobra de cartera,la . .
implementacién de estructuras comerciales, las operaciénes de g’ gsar FPCEbOOk came "Centextto Helding
transporte v sus derivados, al no estar ligadas al objeto social de roup )
algunas arganizaciones se dificultan o se realizan de forma poco [;] Motificaciones + 3
Empezar eficiente, CONTEXTTO es su aliado efectivo desarrollando estas -
ﬁ Murg actividades con un alto nivel de calidad mediante sus empresas & Promacionar con un anunda
L permitiéndole enfocar sus esfuerzos & cumplir los objetivos reales de su L
[=] Informacién negodo. H Ver estadisticas
&0, Actividad de tus amigos Direccion CALLE 83 BIS Mo, 27-38, Bogata, Colombia * Cémo llegar 1% Thvitar amigos B
Fotos Teléfono 2385540
EDITAR Sitio web http: ffwww . contextto.com Ti y Contextto Holding Group
|
L / ﬁ
Informacién # Editar " o, !.
SU HOLDING ALTADO EM 9 s ﬂ L
SERVICIOS P A 3 amigos les gusta esta pagina.
[~ H amigo ha trabajado aqui.
A 22011 Micr
7 I Informacién SUHOLDING ALLADO EN SERVICIOS BEE-IET ) 5 e
ersonas les gusta esl ) .
i ¢ Misidn Generar bienestar, empleo y crecimiento econdmico par medio de la Recomiends Contextto Holding
b e d tercerizacidn de servicios con altos estdndares de calidad para las Caum Grouppara ayudar a tus amigos a
Suscribste a fraves de RSS organizaciones, comprometidos con el constante desarrollo de = L@ Chat (sin conexién)
Ya no me qusta romnetencias v hahildades de nuestrae rolaharadares ohteniendn coma I ]

Para seguir la empresa en Twitter: @Contextto donde constantemente se estd informando acerca de la
evolucion de la empresa.

/Contextto K Ik l M | twitter.com/

Tweets Favortos  Siguiendo  Seguidores  Listas

Contextto HG Contextto Confexiio HG

fContextto

l M twitter.com/

@Contextto Colombia E-g Contextto sigue creciendo!!!! nuestro apartado de experiencias ha
CONTEXTTO HOLDING GROUP es una compaiiia sido actualizado con informacion de 2 proyectos... hitp://fb.me
‘ especializada en ejecutar y desarrollar procesos de ":C_)bZ_E‘erH
tercerizacion para dreas especificas de eualguier tipo de 22 dejul
empresd.
http:/www. contextto.com =, Contextto Contexito HG
"-s He publicado 5 fotos en Facebook en el album "nuestras
empresas"”. http:/ffb. me/yFxwEL8z
© Sequir [E) Envia follow Contextto al cidigo de tu operader mévil de jul
_ o _ » Contextto Confexiio HG
Tweets  Favoritos  Siguiendo  Seguidores  Listas Es Bienvenidos & nuestro sitio en facebook!!! Los invitamos a conocer
nuestro sitio web asi como nuestros servicios en
» Contextto Contextto HG > cantextto com
Eﬁ‘ Contextto sigue creciendo!!!! nuestro apartado de experiencias ha _‘M' :
sido actualizado con informacion de 2 proyectos... hitp://fb.me
IObz.EJZrH ” Contextto Contexiio HE
2dejul E-s Los invitamos a conocer nuestro sitio web asi como nuestros
sServicios en www contextto. com
4 Sitio Web
http://www.contextto.com/empresas.html
E) -8 v ¥ &2 [0 v omextmconren (e (8- raacer

Gooo  SALINNEEL Gooo LALLM

S/}

S

Su aliado estratégico en el desarolio de actividades
comerciales y logisticas gracias a nuestras empresas,
facilitando el enfoque de sus esfuerzos a cumplir los objetivos
reales de su negocio.

CONTEXTTO SU MEJOR OPCION 1!

MUt GOStrattd  innova

@ NUESTRA COMPANIA @ MISION & VISION

Z=|AQQUA
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8. MEDIOS DE COMUNICACION
8.1. Objetivos de la comunicacidn.

Divulgar al mercado los beneficios que adquieren para su empresa cuando realizan o implementan el desarrallo
de su imagen corporativa.

8.11.  Estrategia de medios

Medios electranicos coma: Perfiles en redes sociales, sitios web, avisos clasificados en Internet y péginas
amarillas.

# Merchandising y P.0.P.

A continuacian de describe el material P.0.P. y elementos de Merchandising

Ite

._\\

\
v,
o]

r." H[o ctut“ wemn  EROONEOYEE

/N

LDI GR

Daniel Arbelaez P/ GERENTE GENERAL ‘
gerenciar contextto.com

3158226058

SSAGQUA

I HTERMED.I A

| ]

CALLE 83 BIS No 27-38
Bogota / Colombia PBX: 2365540

Carpeta de Presentacitn

nmame SAOIIHD

S amT B

Braficas 13 Publicidad Corporativa: Fuente Contextto
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8.12. Costos de Publicidad

I Disefio de Pagina web $ 800.000 $800.000  Subgerente de linea
Abril de 2011

| TOTAL $ 800.000

Tabla 14 Costos de publicidad. Fuente: autora

b Costos de material iara Murnhandisini

( |

QUIENES SOMOS? SESEEEES

COMOZCA,
NUESTRAS EMPRESAS

o SN
* WUIStTALto
- @ifnova

..........

A

CONTEXTTO S5U MEJOR OPCION!

HOJAS MEMBRETE
all Tamario carta, impresas a 3x[ tintas, en bond de 75 grs.
Gerente  y  Directora
Refiladas. 000 | %8000 agministrativa
Febrero 2011
1.000 \dem. 450,00 4a0.000
SOBRES
all Tamaio 47 2x35,6 cms., a 2x0 tintas (fondo naranja), en
bond de 90 grs. Troguelados, armados y pegados. 1.040.00 920,000
Gerente  y  Directora
1.000 §70.000 Administrativa
|dEIT1. E7DD[| Agnstu 2[]“
00 |dem pero impresos a 3x[ tintas (fondo blanco). 160,00 280.000
000 |dem pero impresos a 3x0 tintas (fondo blancao). 730,00 730000
CARPETAS DE PRESENTACION Gerente  y  Directora
a0l Tamario abierto 46.2x35.9 cms., a 4x4 tintas, en esmaltado Administrativa

«lfiniva

IS UAL
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GROUP
de 300 grs. Plastificadas mate dis caras, trogueladas, Enero 2012
Armadas. 3420.00 [.oB0.000

1.000 \dem. 210000 2100.000

all V/r adicional laca uv parcial dos caras. Z2a0.000

1.000 \'/r adicional laca uv parcial dos caras. 420.000

Tabla 14 Costos de Merchandising. Fuente: autora

9. ESTRATEGIA DE PRECIO
b Estrategias de Precios de Penetracidn

Consiste en fijar un precio inicial bajo en relacién a la competencia, pero no tan bajo que ponga en duda la
calidad del servicio, para conseguir una penetracion de mercado répida y eficaz, es decir, para atraer
rapidamente a un gran nimero de consumidores y consequir una gran cuota de mercado, brindando al cliente
un precio competitivo, y buscando beneficios para la empresa como son:

» Penetrar de inmediato en el mercado masivo

= [enerar un volumen sustancial de ventas

= |ograr una gran participacidn en el mercado meta

= [esalentar a otras empresas de introducir productos competidores

Lo anterior se complementard con la estrategia de Precios Orientadas a la Competencia, implementando
precios inferiores, La idea principal de ésta es |a de estimular la demanda de los segmentos actuales y/o de los
segmentos potenciales que son sensibles al precio.

» (bjetivo de mercaden
Incrementar la participacién en el mercado y las de ventas fijando un precio que tenga como propasito
aumentar la rentabilidad de la empresa, Sin dejar de lado |a total satisfaccian de los clientes.

b (bjetivo del precio
Mantener o Mejorar |a Participacion en el Mercado

b Justificacicn de la estrategia
Teniendo en cuenta la investigacidn previa del mercado, se encontrd que los productos de disefio por su gran
aceptacidn, presentan inconformidad en el precio y en los tiempos de entrega, esto indica que ofreciendo un
servicio  excelente, con un precio asequible, INNOVA tiene grandes oportunidades de abarcar parte del
mercado sin muchas restricciones de entrada.

» Condiciones de pago

La condicion de pago de |os clientes Contextto (INNOVA) tiene la siguiente caracteristica:

Contado:

CALLE 83 BIS No. 27-38 PBX: 2365540 Bogota - Colombia // www.contextto.com
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Los clientes deberan cancelar el all % del servicio al momentao de firmar contrato, el a0% restante se debe
generar al momento del finalizar el trabajo. Se reciben cheques emitidos a nombre de la empresa. (Los
cheques son recibidos previo conocimiento del cliente y se empezara con el trabajo al momento del cangue del
mismo). Se permiten las transferencias electrdnicas con confirmacion inmediata. Consignaciones bancarias
con confirmacian inmediata.

10. ESTRATEGIA DE VENTA
» Descripcidn de la Estrategia
10.|. Estrategia de venta directa: Se realiza la venta directamente del Servicio al cliente.

Estrategia AIDA: Atencin, interés, deseo, accion; captar la atencion del cliente, aumentar el
interés mediante las ventajas los beneficios del servicio, identificar lo que realmente quiere y
realizar el plan de accidn.

10.2. Objetivo
= [onseguir aumentar las ventas a partir de la persuasion hacia el cliente

= Aumentar |a frecuencia y la cantidad de ventas
» Reducir la temporalidad de las ventas: Buscar romper con las tendencias de temporadas para

poder tener ventas constantes.
» |ograr satisfacer a los clientes
= Aumenta las utilidades de la empresa

10.3. DESCRIPCION de la estructura de ventas
10.3.. Proceso de venta

A Exploracian: Solicitud de base de datos ante la camara de Comercio de Barranguilla.

B Perfil de cliente: caracteristicas y criterios principales de nuestro nicho objetivo.

C Eleccidn de tipo de empresa: Empresas pequeiias y medianas, ubicadas en barranguilla que tengan
|la necesidad de mejorar su imagen corporativa.

D Valoracitn: criterios del cliente en cuanto a viabilidad de la venta.

F Obtencidn de |a cita o planificacidn de las visitas en frio: Dependiendo de las caracteristicas de cada
cliente, se toma la decision de solicitar una cita por anticipado (muy atil en el caso de gerentes de
empresa o jefes de compra) o de realizar visitas en frio

G Preparativo: preparacion de la visita y alternativas del servicio para lograr la venta, elaboracidn de

|a propuesta de venta de forma especifica.
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Utilizar y buscar Confirmacién en la base la
base de datos | | informacion de los clientes
|
V

Definir el criterio
del cliente

I

A\

1. Pequeias y medianas
empresas.

2.Ubicadas en Barranquilla.
3.Con capacidad y
necesidad de compra.

¥

Criterios de Viabilidad o no
- viabilidad.

Obtencidn de la cita o
planificacién de las visitas
en frio

J

1 Preparar Visita y le
venta.

2. Elaboracion de la
porpuesta de venta.

Grafico 14 llustracian. Proceso de venta INNOVA. Fuente: Autora.

La distribucicn la realizara el disefiador el cual estd capacitado para manejar la logistica del servicio a su
destino final. £l se encargara de que el servicio se entreque en los tiempos pautados y que cumpla con las
exigencias del cliente.

Los términos del contrato de compra y venta se pactaran dependiendo los tipos de servicio acordados en el
momento del cierre del negocio. Para esto se tienen en cuenta las politicas de venta de la empresa CONTEXTTO.
Los clientes son pequefias y medianas empresas, con la necesidad de mejora en cuanto a su imagen
corporativa.
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Planeacion visitas
al cliente.

Actividade

sde
MArraden

Gestion de Nuevos
ventas. Clientes

3 Reuniones
para
\l/ modificaciones

Cierre de ventas.

Entrega.

\’

Cobrode 50%. Cobro del 50 %.

Efectivo, cheque
0 consignaciones

Grafico 19 llustracidn. Implementacidn y ejecucin. Fuente: Autora

ACTIVIDAD DESCRIPCION RESPONSABLE Y FECHA

Verificar la base de datos obtenida
por la Camara de Comercio | Subgerente de linea innova
barranquilla, o datos obtenidos por | ejecutivo de Ventas

trabajo en campo.

Verificacion  de la
informacion  de los
clientes

Caracterizacian  del | Verificar la informacian obtenida y Subgerente comercial

cliente analizar |a viabilidad.

g Definir  precios,  descuentos, o
Preparacian  de |a . . Gerente, Subgerente de linea innova y
. |promociones, y el tipp de .
propuesta comercial. L Subgerente comercial

negociacian.
Preparacitn y | Gestion de ventas con el cliente.

e - . Directora administrativa
gjecucion de la visita | Cierre de la venta
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Se realiza |a entrega del servicio via
mail o personalmente, al mismo
tiempo se recibe el pago o se
Entrega. cobro  y | firman los documentos | Directora administrativa Y
postventa correspondientes a la forma de | Subgerente de linea

pagp. Se realiza  posventa
continuamente para mejorar el

SErvicin.
Costo de material: descrito en la
promocicn del producto.
Transporte, Formularios, broshure. Irasporte  personal  mensual
Tarjetas $500.000
Cada  Broshure:  § 4000
Costo Tarjeta : $375

Formularios : $600 c/u

Tabla I6. Presupuestos, respansables y costos de la gestian de ventas y distribucion. Fuente: autora

¥ Técnicas de venta

*Resolucidn de
dudas,

Negociacidn

Base de Datos

objeciones y
* Se concreta una * |"tEFEﬂ_ITI|JiU de i”;lﬂ":tms' -
cita con el encargado |nfurman|ur.| acerca i anteamiento
de Mercaden. de la necesidad. Se E CONCESIONES “Soimienta
* ; actan precios y acuerdos. g
Correo, teléfono, o P p ' o satisfaccidn
personalmente jesnuantus, forma Nievas
e pago. Postventa
* Propuesta * Ciorre de| propuestas
: ierre de la
escrita L negociacitn can
|as partes
*Muestra de la iatisfechas.
empresa y Broshure. . Acuerdos
* Folletos, tarjetas EI‘HEI.|ES de venta
Grafico |6. Técnicas ventas. Fuente: Autora Firma de
contrato.

b Politicas de ventas

- Nose otorgara crédito a un plazo mayor de 30 dias.

- Se haré descuento por volumen de ventas.

- Los precios estan sujetos a cambios sin previo aviso.

- Los servicios adicionales tienen un sobrecosto.

- Después de entregado |a pieza final de disefio no se aceptan devoluciones.
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i Gerente General
Directora

Administrativa

Dto Disefo Dto Proyectos

Contador

Dto Comercial

Grafico I7. Organigrama | Fuente Autora
. ESTRATEGIA DE SERVICID

b DESCRIPCION de Ia estrategia

= Servicio Posventa
Una venta no concluye nunca, porque la meta es tener siempre al cliente completamente satisfecho,

- Este es uno de los puntos diferenciales respecto a la competencia.

I1.I. Dbjetiv
= |dentificar oportunidades de mejora.
= [enerar satisfaccion en los clientes a partir del servicio

Ciclo
Se verifica si tiene algun
inconveniente o sugerencia en
cuanto al servicio

se pregunta al cliente como le
esta llendo con el disefio, si .
tuvn algiin inconveniente con . S'ISE presentan fallas
el: Recomendaciones o investigar el por que de ello.

aportes.

Se hacen las respectivas

Se hace Io posible para que la COPTECCIONGS.

relacign con el cliente
concluya de la mejor forma

Se explica formalmente al
cliente el por qué de la falla.
Se pide una disculpa y se
incentiva al cliente.

Grafico |18 Ciclo estratégico de servicio Posventa. Fuente: Autora
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Servicio

Sastisfaccitin

Completa del
cliente

disefin
empresarial
prestados por
INNOVA enla
ciudad de

Personal:

Telefono
. e-mail.
y contactos
enlaweby
directo

Subgerente de linea

subgerenteComercial

Grafico 19.Servicio Fuente: Autora.

Es un vinculo con el cliente, dando solucion a cada inconveniente o inquietud, en busca de una mejora constante
en la relacicn.

Los sistemas a utilizar son los medios de comunicacidn como el teléfano, correos, son sistemas que permiten
mayor contacto con los clientes.

Por otro lado, en el sitio web en el link de “contacto” podrén enviar sus sugerencias, quejas o reclamos acerca
del servicio, el cual llega directamente al correo de la empresa y serd contestado de forma inmediata.

El sitio web. o en las redes sociales de Facebook o Twitterestos se pueden ver en cualquier parte del mundo
gran ventaja ya que se pueden informar o contactar desde otro pais, la empresa que esté interesa en nuestros
SErvicios

Estar siempre en contacto con los clientes ya sea telefdnico o personal ayuda a profundizar en sus necesidades
y disefiar nuevas estrategias de satisfaccidn.

Situacidn planteada

Se realizaran 3 visitas con cliente para finalizar el servicio de disefio, si esto no se logra de la manera
planteada se pactara lo siguiente:
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Si el cliente aun no esta
satisfecho, se agenda una
ultima visita y se realiza una
ultima propuesta.

(

El cliente
llama, quejandose
par que no esta
muy canforme con
|os colores de su
disefio.

Grafico 20 Situacian Planteada. Fuente: Autora

Realizacion de disefio

de imagen corporativa

a pequefias y medianas
empresas de
Barranquilla.

S

~

¢ Elasesorindaga. Le "\

ofrece posibles
soluciones para que
quede satisfechoy se
realiza una visista para
logra mantener al
cliente

Se fortalecera en la satisfaccian del cliente en sus tres reuniones para no generar incomodidades ni

incremento en costos.

12. AUDITORIA Y CONTROL

La empresa requiere que si las estrategias planteadas son ejecutadas, cumplan a cabalidad con su funcidn.
Para evaluar su aporte para la empresa, y justificar su inversian, se requiere que continuamente se esté
controlando a través de indicadores de cumplimiento basados en los objetivos de cada estrategia.

ACTIVIDAD

1]

ESTRATEGIA CONTROL

Verificar  cuantos
nuevos  productos
ingresan al
portafolio por afio

INDICADOR RESPONSABLE

Introduccian de
productos = productos

nuevos / Portafolio de
Productos * 100

Director comercial,
Gerente General

Verificar
semestralmente
entre el mercado
total de servicios de

disefio.  INDUSTRIA
Grafica

Share de  Marca=

Recordacian de marca

/ mercado  Total

<industria Grafica * | Director  Administrativo,
100 Gerente General
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Verificar
bimestralmente

entre el mercado

total de la industria

grafica cual es el|lmpacto= #  de

que brinda mejor | clientes satisfechos /

satisfaccion en los [nomero de clientes | Gerente Comercial
productos. registrados * 100 Director comercial
Revisar la

efectividad con que

SE  entrega

el

servicio  solicitudes
y si se cumple con lo

Ffectividad en
entregas = Entregas

que requiere el |[oportunas / Total de|Director  Administrativo
cliente despachos * 100 Director comercial
Verificar Ajuste de precios=

diariamente que el|precio de nuestros

precio  de nuestros | productos / precio de

Servicios se ajuste a | la asociacian

la  demanda del|Colombiana de | Director  Administrativo,
mercado. Porcicultores * 100 | Director comercial

Verificar el impacto

en las ventas
servicio cuando

del

SE

realiza la ejecucidn

publicitaria.

Activacion de Marca =
ejecucion de piezas
publicitarias / impacto
en las ventas

Jefe de linea de disefio,
Director comercial

Revisar

gl

porcentaje de  dto

que  se

puede

otorgar al cliente de
acuerdo al volumen

de compra

Medicicn en Ventas =

Director comercial

Realizar
de satisfaccitn
clientes actuales.

encuestas

d

Dtos en ventas /
Volumen de Ventas
clientes
satisfechos/total  de
clientes

Director comercial

Tabla I7. Control y auditoria de las estrategias de mercadeo. Fuente: Autora
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13. ASPECTOS LEGALES

tOU LD

L | GROUP

13.1. Impuestos Para la Empresa

Impuesto de Renta 32%
IVA i6%

Retencitn en la Fuente

14, RECOMENDACIONES

= [e acuerdo a la investigacion que se realizd, se evidencio que |a industria grafica esta en constante
crecimiento, tanto nacional como internacionalmente. Aunque es un sector competida,
De ser viable, la ciudad de Barranquilla es un sector el cual se puede explotar debido a su incremento
de empresas pequefias y medianas y gracias a la inversian extranjera y el constante desarrollo de la
misma. ,

= Para la ejecucian de las estrategias planteadas en el desarrollo de este documento, se requiere que la
empresa incluya en su presupuesto el costo de estas.

PRESUPUESTO 2012 - 2013

ESTRATEGIAS

CONCEPTD COSTO
Estrategias de Producto $2.000.000
Estrategia de Posicionamiento $ 5.000.000
Estrategia de Precio $ 720.000
Estrategia de Promocicn y Publicidad $100.000
Estrategia de Ventas $1.000.000
Estrategia de Servicio $ 500.000
TOTAL $10.320.000.00

Tabla 18 Presupuesto para ejecucion de
estrategias. Fuente: Autora

= Se recomienda, contratando estudiantes de dltimos semestres que realicen sus précticas para de
esta manera reforzar su talento humano y aumentar su personal.
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1a. ANEXOS
ANEXO 1. ESTUDIO DE MERCADD
Plan de Mercado CONTEXTTO HOLDING GROUP S.A.S

Tema
Determinar la viabilidad comercial de apertura de |a linea de negocio INNDVA Visual Media (desarrollo grafico y
publicitario) en la ciudad de Barranquilla.

a. Problema de la Investigacidn
Incursionar en el mercado de las pequefias y medianas empresas de Barranquilla siendo una compafiia nueva y
no reconocida en el sector al que se quiere dirigir, es ahi donde se quiere conocer cudl es la viabilidad del
servicio de innova y cuéles serian sus principales competidores.

b. (Objetivos

General

|dentificar y especificar el mercado meta al cual CONTEXTTO quiere dirigir su nueva linea de negocio, a partir de
|las necesidades que se generen en las pequefias y medianas empresas de Barranquilla en cuando al desarrollo
gréfico y publicitario de las mismas.

Especificos
Determinar:

La existencia de demanda?

(ue empresas demandan el producto?

Como les gustaria el servicio?

Como esté el mercado actual?

A qué tipo de Competidores me voy a enfrentar?

c. Justificacian y alcance de la investigacidn
Se efectuara una investigacion con el fin de obtener la informacian necesaria, real, detallada y concisa sobre
|as necesidades que presenten las pequeias empresas relacionadas con la modernizacin o implementacicn de
nuevas ideas de publicidad para sus empresas.

El alcance de |a investigacion tendra lugar en la ciudad de Barranquilla en el centro empresarial Puertas del saol
y el Barrio el Prado.

& iNnova

VISUAL MEDIA
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d. Tipo de Estudio
Descriptivo: Se fundamenta en analizar |as variables positivas o negativas de uno o més atributos, para medir
con la mayor precisian a las pequeias y medianas empresas por medio de una entrevista estructurada que se
realizara en campo y de esta manera identificar cuales tiene la necesidad de la publicidad, con qué frecuencia
recurririan a ella y para que la utilizarian.

Marco de Referencia

El entorno grafico estd en constante cambio y requiere innovacian y adaptacion para adecuarse a los diversos
medios comunicativos que surgen constantemente. La linea Grafica de Contextto, ofrece asesoria total y
conocimiento del campo, cuya finalidad serd la de comunicar de manera efectiva y contundente todas las
necesidades gréficas

e. Metodologia
Con el fin de darle un enfoque que nos permita observar el problema de una forma total, sistematica y
disciplinada tomamos como referencia el estudio exploratorio ya que es apropiada para la identificacion de
problemas, su disefio nos permite obtener una investigacion preliminar sobre la situacion que estamos
analizando y posteriormente tener alternativas y tomar acciones determinantes para la empresa Contextto
Holding group.

f. Hipdtesis
Es muy probable que algunas de las pequefias y medianas empresas de Barranquilla, sean aliados estratégicos
de Contextto gracias a |a calidad de sus servicios.
Contextto tendré aceptacion con su linea de negocio INNOVA en Barranquilla en el mercado de aquellas
empresas que deseen renavar su imagen corporativa y optimizar sus canales publicitarios.
Innova se encargara de asesorar a las empresas que no tengan conocimiento de los canales publicitarios asi
como aquellas que tampoco posean manejo de imagen corporativa. Siendo en este caso su funcidn de crear
dicha imagen y fortalecerla.

g. Poblacidn y Muestra
Debe describir, segin problema de investigacian, las caracteristicas del target de investigacion o elemento de
muestra, ejemplo:

h. Procedimiento de recoleccidn y procesamiento de los datos
Se Realizara entrevistas estructuradas en Barranquilla a las péquelas o medianas empresas del sector
aledario a la sucursal de COINTEXTTO en la misma ciudad.

La informacién recolectada realizaremos anélisis de los resultados y sus respectivas conclusiones para
establecer la demanda del sector, y determinar a cuantas empresas vamos a llegar.
15.1. Entrevistas estructuradas

15.11.  EMPRESA Ingenieria JCC
Entrevistado: Jorge Cervantes

Buenos dias estamas en Ingenieria JCC, con el Sefior Jorge Cervantes, quien amablemente nos colaborara con
|a entrevista.
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Entrevistador (1): Sefior Jnrge qué cargo desampena en la empresa.

Entrevistado (2): Gerente

I: ue antigiiedad tiene en la empresa

2: 9 Afios cuatro meses

I: &Segun el tamafio su empresa se tipifica como?

2: Mediana

I: &A qué Sector econdmico pertenece su empresa?

2: industrial.

I: ¢Cuantos empleados tienen la empresa en la actualidad? ACuéntos directos y cuantos con otras modalidades
de vinculacitn?

Z: Directos 20(Planta Administrativa y cargos operativos medios-Indirectos all operarios)

I: éCuél es el objeto social de su empresa?

Z: Trasporte Maquinaria Amarilla

|: Cuantas dependencias hay en su empresa

2: Gerencia General- Direccion financiera y contable-direccian comercial-direccian de proyectos.

I: éC6mo se encuentra estructurada su empresa? 4(Por areas, departamentos, oficinas, sucursales? Tienen un
consejo directivo, un presidente, una junta de socios, etc.

Z: Hay una oficina central donde se encuentran las dreas mencionadas y el campo de ejecucion .

l:4(ué antigiiedad tienen en el mercado?

2:10 Aios

l:6En la actualidad su empresa cuenta con un plan de mercadeo estructurado?

Z: no, no es un plan de mercadeo por q somos una empresa que dispone de maquinaria amarilla para trabajos
pesados, no necesitamos sino consequir contratos, somos la fuente del trabajo.

I: éDentro del plan de mercaden cual es porcentaje de incidencia en gastos de medios publicitarios?

Z: Tenemos presupuesto para gastos de representacion, para segmentos corporativos en al direccidn
comercial.

I: éC6mo hacen divulgacion de sus servicios y/o productos, de qué forma se dan a conocer o promaocionan sus
productos?

2: Considero que no necesitamos publicidad pues la maquinaria amarilla es una fuente de trabajo

I: éDisponen de presupuesto para la gestian publicitaria?

2:No

I: éHan hecho campaias publicitarias y por qué medios?

Z: No por lo comentado anteriormente.

I: Recuerda algtn tipo de publicidad que le haya impactado? (creado recordacicn)

2: un comercial contra el consumo de drogas en el que un hombre huele el hombre de otro debido a su adiccitn.
I: Recuerda el producto o la empresa a la cual hacia referencia esta publicidad?

2: Creo que fue una compaiia gubernamental

[: ué tipo de publicidad prefiere?  Disefio de imagen corporativa, Pagina web, Comerciales

Volantes, Vallas, Cufias

2: Comerciales

I: Actualmente su empresa cuenta con pagina web activa? qué tipo de informacion promueve en la pagina?
Z2:No

|: Considera que la publicidad es un medio para dar a conocer su empresa?

Z: Podria ser bueno, pero no lo considero tan necesario.

: muchas Gracias por su colaboracian y ayuda en esta investigacian, que tenga un buen dia sefior Jorge
2: Con mucha Gusto.
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19.12.  EMPRESA ASPASIFIC
Entrevistado: Anselmao Suarez

Buenos dias estamos nos encontramos en Aspasific, con el Sefior Anselmo Suarez, quien amablemente nos
colaborara con una entrevista.

Entrevistador (1): Sefior Anselmo qué cargo desemperia en la empresa.

Entrevistado (2): Representante legal.

I: Due antigiiedad tiene en la empresa

2: B Afios cuatro meses

I: &Segin el tamario su empresa se tipifica como?

2: Mediana

[: A qué Sector econdmico pertenece su empresa?

Z: industrial.

I: ¢Cuéntos empleados tienen |a empresa en |a actualidad? éCudntos directos y cuéntos con otras modalidades
de vinculacidn?

2:12 EMPLEADDS-5 DIRECTOS -7 INDIRECTOS

I: éCuél es el objeto social de su empresa?

2: Comercializacian de productos quimicos y materia prima en general.

I: Cuantas dependencias hay en su empresa

Z: 3 Dependencias.

I: iComo se encuentra estructurada su empresa? 4(Por areas, departamentas, oficinas, sucursales? Tienen un
consejo directivo, un presidente, una junta de socios, etc.

Z: oficinas y cuenta con una sucursal en barranquilla y Venezuela

l:6Qué antigiiedad tienen en el mercado?

Z: Por experiencia del gerente 32 afios y construccian de la empresa 8 afios

l:En la actualidad su empresa cuenta can un plan de mercadeo estructurado?

2:No

I: éDentro del plan de mercaden cual es porcentaje de incidencia en gastos de medios publicitarios?
2:5%

[: éC6mo hacen divulgacion de sus servicios y/o productos, de qué forma se dan a conocer o promaocionan sus
productos?

2: Por medio de pagina web, via email, esferos publicitarios, carpetas corporativas, participando en ferias y
ruedas de negocios entre otras

I: éDisponen de presupuesto para la gestian publicitaria?

Z: i

I: éHan hecho campaiias publicitarias y por qué medios?

Z:si,

[: Con qué objetiva?

Z: Para conseguir més clientes e incrementar ventas y obtener un posicionamiento en el mercado

|: Recuerda algan tipo de publicidad que le haya impactado? (creado recordacicn)

Z: Si.

I: Recuerda el producto o la empresa a la cual hacia referencia esta publicidad?

2: Coca-Cola

I: Dué tipo de publicidad prefiere? Diseiio de imagen corporativa, Pagina web, Comerciales

Volantes, Vallas, Cufias

2: Comerciales

I: Actualmente su empresa cuenta con pagina web activa? qué tipo de informacion promueve en la pagina?
Z:Si, Unydos S.A

«ifnova

VISUAL ME
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|: Considera que la publicidad es un medio para dar a conocer su empresa?

Z: Si'y es muy importante ya que de esta forma las grandes empresas generan recordacidn y de esta forma
fidelizan su clientela.

: muchas Gracias por su colaboracion y ayuda en esta investigacian, que tenga un buen dia sefior Jorge

2: Con mucho Gusta,

19.2.Muestra

Escogimos |0 empresas a conveniencia, aledafias a la sucursal de Contextto en Barranquilla para asi poder
generar un anélisis real y estructurado con el cual logréramos para darles respuesta a los interrogantes que
surgen para Comercializar la linea INNOVA en Barranquilla.

CATEGORIA DE LA INDICACION EJES DE INDAGACION PREGLNTAS

I. éAntigiiedad de la empresa?.

La existencia de demanda Confianza 2. t.Segan el tamafio, su empresa se tipifica como?

Oue empresas demandan el Disefios 3. &A qué Sector econdmico pertenece su empresa?

producto

Como les gustaria el servicio Larantia 4. {Luantos empleados tiene la empresa en la actualidad?
¢Cuantos directos y cuantos con otras modalidades de
vinculacion?

Como est4 el mercado actual Frecuencia 0. 6Cudl es el objeto social de su empresa?.

A qué tipo de Competidores me Calidad B. éCuéntas dependencias hay en su empresa?

voy a enfrentar
Significado Simbdlico 7. iCama se encuentra estructurada su empresa? 4(Por

greas, departamentos, oficinas, sucursales? Tienen un
consejo directivo, un presidente, una junta de socios, etc.

8. &llué antigiiedad tienen en el mercado?
9. &En la actualidad su empresa cuenta con un plan de
mercadeo estructuradn?

0. &Dentro del plan de mercaden cual es porcentaje de
incidencia en gastos de medios publicitarios?

II. éComo hacen divulgacian de sus servicios y/o productos,
de qué forma se dan a conocer o promocionan sus
productos?

12. Disponen de presupuesto para la gestion publicitaria?
3. tAproximadamente de que cuenta disponen y por qué
periodo (anual, semestral)

4. ¢Han hecho campaias publicitarias y por qué medios?
[a. éRecuerda algin tipo de publicidad que le haya
impactado? (creado recordacitn)

. éRecuerda el producto o la empresa a la cual hacia
referencia esta publicidad?

7. é0ué tipo de publicidad prefiere?

«ifnova
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8. éActualmente su empresa cuenta con pagina web activa?
¢0ué tipo de informacian promueve en la pagina?

19. éConsidera que la publicidad es un medio para dar a
conocer su empresa’

La existencia de
demanda

S

8-40 afios

/

Antigiiedad
(lue empresas demandan el

Servicio | |
Pequedias Medianas

NN

_ Sector econdmico .
Trasoortes Servicios

/ N

Medios Masivos

Industrial o
de Nnmunirarian

Imagen Corporativa

Como les gustaria el .
o Comerciales
QArvVICIN
Paginas Web
. Anual Perifdirns
iCémo hacen divulgacion de  sus | fua
servicios y/o productos, de qué forma - l_ Madia Revistas
se dan a conocer o promocionan sus S ——
productos? Mensial Vnlantes
Mirhes
Presupuesto
(lue empresa les presta el
Servicio
7-7M%s
f I I 1
Génesis Disefio & Publicidad Trovit Eforcer Ceratec Estudios
Confianza

Significado de Simbolo Publicidad S
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1a.3. Anilisis de las Entrevistas

Gracias a las entrevistas, identificamos que en la Ciudad de Barranquilla, Contextto cuenta con |a viabilidad de
Comercializar su linea INNDVA iniciando con las pequefias y medianas empresas del sector, Caracterizadas por
una mayor flexibilidad para adaptarse a realizar los cambios organizacionales necesarios para responder a las
demandas del mercado, ya que en su mayoria gozan de una estructura simple que le permite incorporar
oportunamente |os cambios necesarios tanto en la gestian, produccion o comercializacian con lo cual se facilita
la toma de decisiones y el poder ofrecer con facilidad nuestros servicios, sin importara que  sector
pertenezcan, con una antigiiedad en el mercado y presupuesto. Estas empresas tienen la necesidad de
renovacian de imagen, y consideran que |a publicidad en la actualidad es importante, para lograr que su marca
sea reconocida. El cliente toma la decision de compra evaluando el precio, el servicio y sus miltiples
beneficios, en este caso publicidad, renovacian de marca, implementacidn de pagina web.

Generalmente la firma de contrato o prestacian del servicio, la decide el Director del departamento de
Mercadeo o el encargado de Mercadeo o en su defecto el Gerente de la empresa.

Las entrevistas realizada nos permite analizar aspectos importantes en el continuo desarrollo de la empresa
Contextto y en este caso con la incursion de su linea de negocio INNOVA ( disefio) en Barranquilla, a su vez
enfocarnos en las variable que son importantes para el mercado meta y futuros clientes que le daran a INNOVA
una perspectiva de crecimiento y posicionamiento debido a su trabajo planteado de disefio y a sus procesos de
servicio y servuccion que haran que podamos cumplir con las expectativas del mercado en cuanto a precio,
tiempos de entrega, a su vez generar las mejores estrategias de calidad, desarrollo y posicionamiento que
generen en el consumidor recordacin al escuchar.

INNOVA “Visualmente Efectivos”

ANEXO 2. COSTOS

ACTIVOS INSTALACION \

CORRIENTE

CAJA - BANCOS 20.000.000 51.845.053 | 78.830.068 | 108.275.129 | 141.046.501 | 177.828.608
TOTAL ACTIVO

CORRIENTE 20.000.000 51.845.053 | 78.830.068 | 108.275.129 | 141.046.501 | 177.828.608
GASTOS PREOPERATIVOS 180.000 144.000 108.000 72.000 36.000 0
ACTIVO FIJO

TERRENOS 0 0 0 0 0 0
COMPUTADORES 7.700.000 7.700.000| 7.700.000| 7.700.000 7.700.000  7.700.000
- DEP ACUM. COMP. 0 2.566.667 | 5.133.333 7.700.000 7.700.000| 7.700.000
EDIFICIOS 0 0 0 0 0 0
-DEP. ACUM. EDIF. 0 0 0 0 0 0
VEHICULOS 0 0 0 0 0 0
- DEP ACUM. VEHIC. 0 0 0 0 0 0
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Total de control 9.520.000 9.520.000 9.520.000  9.520.000 9.520.000  9.520.000
4
PUNTO DE EQUILIBRIO
250.000.000
200.000.000

1@00.000
1@00.000

Q.'OO0.000

1

2

LT F.g[untuuttn 60
‘ HOLDING GROUP

MAQUINARIA'Y EQUIPO 3.500.000 3.500.000 | 3.500.000 3.500.000 3.500.000 3.500.000
- DEP ACUM. M. Y EQ. 0 350.000 700.000 1.050.000 1.400.000 1.750.000
MUEBLES Y ENSERES 9.100.000 9.100.000 | 9.100.000 9.100.000 9.100.000 9.100.000
-DEP. ACUM. M. Y ENS. 0 1.820.000| 3.640.000 5.460.000 7.280.000 9.100.000
TOTAL ACTIVO FIJO 20.480.000 15.707.333 | 10.934.667 6.162.000 3.956.000 1.750.000
TOTAL ACTIVO 40.480.000 67.552.387 | 89.764.735 | 114.437.129 | 145.002.501 | 179.578.608
PASIVOS
CORRIENTE
IMPUESTOS POR PAGAR 0 6.497.373 | 6.890.333 7.575.055 9.153.702 | 10.495.154
TOTAL PASIVO
CORRIENTE 0 6.497.373 | 6.890.333 7.575.055 9.153.702 | 10.495.154
PASIVO LARGO PLAZO
OBLIG. FINANCIERAS 0 0 0 0 0 0
TOTAL PASIVO LARGO
PLAZO 0 0 0 0 0 0
TOTAL PASIVO 0 6.497.373 | 6.890.333 7.575.055 9.153.702 | 10.495.154
PATRIMONIO
CAPITAL 50.000.000 50.000.000 | 50.000.000 | 50.000.000 50.000.000 | 50.000.000
UTILIDAD DEL PERIODO 0 20.575.014 | 21.819.388 | 23.987.673 28.986.724 | 33.234.655
UTILIDAD ACUMULADA 0 0]20.575.014 | 42.394.402 66.382.074 | 95.368.799
TOTAL PATRIMONIO 50.000.000 70.575.014 | 92.394.402 | 116.382.074 | 145.368.799 | 178.603.454
TOTAL PASIVO Y
PATRIMONIO 50.000.000 77.072.387 [ 99.284.735 | 123.957.129 | 154.522.501 | 189.098.608

NUMERO DE ANOS

COSTOS
VARIABLES
—— COSTOS
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Conclusiones

Aprovechando |a apertura econdmica de barranquilla y la gran demanda que surge por la apertura de
nuevas empresas, que demandan el servicio de publicidad y disefio de paginas web e imagen
corporativa nueva o renovada, INNOVA debe realizar trabajo en campo con el personal ideo y acaparar
el mercado y suplir las necesidades enfocas en la publicidad de dichas empresa, ya que el sector no
cuenta con empresas prestadoras de este servicio. La competencia se da por ciudades aledafias pero
no netamente del sector, esto surge verlo como una oportunidad para CONTEXTTO y de esta manera
logra crear relaciones cercanas con sus futuros clientes.

Gracias al plan de desarrollo del gobierno Actual y de Andigraf, quienes promueven el desarrollo de |a
industria grafica, CONTEXTTO con su linea INNOVA, debe hacer campafias publicitarias y aprovechar el
crecimiento y el auge que ha tenido el sector grafico haciendo de este sector propicio para trabajar,
dar a conocer directamente a su nicho objetivo los maltiples beneficios que trae el implementar la
publicidad en sus empresas y el de tener una imagen corporativa impactante y pulcra a la vez.

Es importante dar a conocer los beneficios que traer la publicidad a las nuevas empresas, no solo por
reconocimiento, sino también para comercializacion e INNDVA es una buena fuente de informacitn y
por lo tanto lograr a su vez darse a conocer y atraer mercado |o cual e seria muy rentable.

Para Contextto con su linea INNOVA es de suma importancia estar en constante evolucidn,
mejoramiento y renovacion constante de su portafolio de servicios, ya que aunque hay gran demanda
de paginas web e imagen corporativa, no solo de eso puede hacer rentable su empresa. Aprovechar
|las necesidades que el mercado genera y suplirlas, con disefios impactantes, sdlidos y con personal
capacitado para mantener contacto (Post Venta) con sus clientes.

Contextto debe aprovechar el buen momento del sector, |a poca competencia directa en la zona e
incursionar su linea de negocio INNOVA donde contara con proveedores locales en cuanto a impresidn
y litografia, los cuales facilitaran el resultado final de su trabajo y podra ofrecer a sus clientes
respuestas efectivas, en corto tiempo y a mejor precio. Logrando en un median ser reconocido en el
mercado grafico Barranquillero.
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