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HISTORIA

1995

Creacién Canal
TRO

@
1996 1998

Inicio de Se implementé la
transmisiones parrilla de

programaciéon

@
2003

Informativo “TRO
Noticias”
Semana Santa via
satelite

2006

Construccién de
instalaciones
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“Somos la Television
Publica Regional que

integra, gestiona, difunde y
proyecta la identidad
cultural del oriente
colombiano al mundo”

“Para el 2030 ser una
empresa lider en la
realizacion de contenidos
multiplataforma,
generando una
experiencia que cautive el
corazon de nuestras
audiencias”




ORGANIGRAMA
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SOCIOS CANAL TRO
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Alcaldia de
Bucaramanga

LOTERIA

Santander

Instituto Financiero para el
Desarrollo de Norte de Santander

instituto
municipal
de cultura
y turismo

Bucaramanga




PAUTA B
| PUBLICITARIA

ALQUILER |
|DE EQUIPOS

Portafolio

o [=) PRocRAMAS
servicios st pasero

PROGRAMAC]ém
|Y PRODUCCION




(ORIENTE NOTICIAS
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ANTECEDENTES

1
3
ALINEACION DEL DPTO

COMERCIAL CON EL DPTO INEXISTENCIA DE UN PLAN
DE MERCADEO Y DE CAPACITACION PARA LA

COMUNICACIONES FUERZA DE VENTAS
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CONSECUENCIAS

Los Ingresos
por ventas de
publicidad
disminuyeron
en un 8,6%
durante los
ultimos dos
anos

No se han
cumplido las
metas
comerciales
durante el
transcurso de
los tres
ultimos anos




Disefar una estrategia de
mercadeo que haga
posible la planeacion de
actividades claves que
posibiliten el incremento
de las ventas




¢De qué manera la
|mplementaC|on de un
Plan Estrategico de

PREGUNTA Mercadeo permite lograr

|a dlvulgaC|on del

PROBLEMA portafolio de servicios del -
Canal TRO en la ciudad de

Bucaramangay su Area
Metropolitana, para el ano
20207
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Ejecutar un plan estrategico
de mercadeo mediante una
serie de tacticas, que
permitan la promocion del
portafolio de servicios del

Canal TRO en la ciudad de
Bucaramangay el Area
Metropolitana, para el afo
2020.




Conocer las fortalezas y
debilidades del Canal
TRO mediante
herramientas de analisis
situacional, que
permitan el diagnostico
del entorno actual
interno y externo de la
organizacion.

Plantear las tacticas
para la promocion del
portafolio de servicios

del Canal TRO, mediante
las oportunidades
evidenciadas en los

Determinar los gustos, las
preferenciasy la
satisfaccion de los clientes
al realizar la compra de un
servicio del portafolio del
Canal TRO, que permita la
caracterizacion de los
mismos mediante una
» investigacion de mercados.

Evaluar las actividades
realizadas del plan
estratégico, mediante
indicadores de gestion que
detallen el grado de

cumplimiento de los objetivos

del plan a través de un cuadro

de control, durante el primer
semestre del afio 2020.

resultados del
diagnostico y la
investigacion previa.
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El plan estratégico de
mercadeo planteado para la
Televisién Regional del
Oriente determina los
lineamientos para que la
empresa por medio de tacticas
y el control de sus acciones
comerciales, incremente la
difusion del portafolio de
servicios en las empresas de la
ciudad de Bucaramangay el
Area Metropolitana.




UNIVERSO

68.482 empresas
en Bucaramanga y

su Area
Metropolitana

©

POBLACION
174 clientes del

portafolio de servicios
del Canal TRO

©,

MUESTRA

90 clientes activos e

inactivos
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OBJETIVO ESPECIFICO NO. 1

@ ey

Diagnodtico Situacional

FORTALEZAS DEBILIDADES
FACTORES 1 |Amplio portafolio de servicios. 1 |Falencias en la ejecucion de la planeacion.
| \I 1 '[ R '\J\( ) S 2 |Servicios y productos de calidad. 2 |Disminucion en el incremento porcentual de ventas.
I :
3 |Pagina web estructurada. 3 |No se realiza investigacion de mercados.
4 |Alta visibilidad en redes sociales. 4 |No existe una estrategia de promocién y publicidad.
FACTORES o L . )
S |Habilidad técnica y de produccion. S |El area de mercadeo no esta estructurada.
EXTERNOS ) ]
6 |Equipos tecnoldgicos modernos. 6 |El area de Mercadeo y comercial no estan alineadas.
7 |Amplia cobertura regional. 7 |Existen falencias en la comunicacion interna.
OPORTUNIDADES ESTRATEGIAS O ESTRATEGIAS O
Ley TIC. 1 Gestionar convenios con entidades gubernamentales 1 Disefiar estrategias de mercadeo orientadas a la retencién
Competencia regional débil. para el desarrollo de contenidos educativos. y fidelizacion de clientes.
Distviiivacion de las ¢ deinteré 2 Promocionar el portafolio de servicios en las 2 Realizar una investigacion de mercados para conocer los
BINRUCion e 1as tess ce nteres. empresas de la region. gustos y necesidades del mercado meta de servicios.
Rating de la TV publica. 3 [Mantenerla asesoria personalizada por parte de la s Disefiar un plan de comunicacién interna que permita el
Nimero de empresas en Santander y Norte de Santander, fuerza de ventas a través de email marketing. flujo de informacién adecuada y veraz.
AMENAZAS ESTRATEGIAS A ESTRATEGIAS ' A
Realiz studio de mercados onocer la:
Tasa de desempleo en aumento. Dezarrollar cortenidos creetives pars las redes izar u.n e i m. para conocer las .
1 ) o 1 |preferencias de los televidentes al momento de consumir
p bz sociales y pagina web. ) S
Crisis economica. contenidos audiovisuales.
L. . Coordinar alianzas estratégicas con influenciadores Plantear actividades en conjunto con el area de mercadeo
Habitos de consumo de nuevas generaciones. 2 iif 5 s 2 & o y <
para la promocion de los contenidos digitales. y comercial para la captacion de clientes potenciales.
Incursion de nuevas propuestas digitales. - B - Realizar un benchmarking para identificar las mejores
3 Dlislisrunpartel en i pégina web pare facitar In 3 |practicas en el drea de mercadeo y ventas de los Canales

Contenidos y visibilidad de la television privada.

venta del portafolio de servicios por e-commerce.

de television privados del pais.




OBJETIVO ESPECIFICO NO. 1
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Diagnditico Situacional

MATRIZ DE PERFIL COMPETITIVO
s Canal TRO | Teleantioquia | Canal Trece Caracol RCN
s | §| 5| S$|s|5|5|5|s5| 35| s
Factores de Evaluacién é é g é g é g é g é g
8| 3|3 | 3|3 2|5 |3|3|8|3
|Capacidad directiva
Centralizacion en el proceso de toma de decisiones | 4% 3,80 | 015 | 400 | 0,16 | 3,80 | 0,15 | 4,50 | 0,18 | 4,50 | 0,18
Administracion 5% 3,40 | 0,17 | 4,00 | 0,20 | 3,50 | 0,18 | 4,50 | 0,23 | 4,00 | 0,20
Imagen corporativa 6% 3,20 | 0,19 | 400 | 0,24 | 2,80 | 0,17 | 500 | 0,30 | 450 | 0,27
|Capacidad competitiva
Portafolio de servicios 7% | @o0)| 0,28 [(400] 0,28 | 350 | 0,25 [G00] 035 | @50 032
Politica de crédito 3% 300 | 009 | 380 | 0,11 | 3,20 | 0,10 | 400 | 0,12 | 4,00 | 0,12
Crecimiento en ventas 8% 3,50 | 0,28 038 | 380 | 030 | 450 | 0,36 | 400 | 0,32
|Estrategia publicitaria 9% 2,00 | 0,18 | 350 | 0,32 | 3,00 | 0,27 0,45 @ 0,41
Cobertura geografica 5% 4,00 | 0,20 | 400 | 0,20 | 3,50 | 0,18 | 500 | 0,25 | 500 | 0,25
Calidad del servicio 8% |@o0| 032 | 430 | 034 | 350 | 028 0,36 | 4,00 | 032
|Capacidad tecnolégica
Plataforma digital 5% 4,00 | 0,20 | 4,00 | 0,20 | 350 | 0,18 | 4,80 | 0,24 | 4,50 | 0,23
E-commerce 5% 3,20 | 0,16 | 380 | 0,19 | 3,00 | 0,15 | 4,50 | 0,23 | 4,00 | 0,20
|Equipos especializados 5% 380 | 0,19 | 400 | 0,20 | 350 | 0,18 | 500 | 0,25 | 500 | 0,25
ICapac idad de innovacion 6% 3,50 | 0,21 | 400 | 0,24 | 3,20 | 0,19 | 4,50 | 0,27 | 400 | 0,24
|capacidad financiera
[Posicién financiera 3% 3,20 | 0,10 | 3,80 | 0,11 3,50 | 0,11 | 400 | 0,12 | 400 | 0,12
IRentabilidad sobre ventas 5% 330|017 | 400 | 0,20 | 3,80 | 0,19 | 400 | 0,20 | 4,00 | 0,20
[Habilidad para competir con precios 4% 3,00 | 0,12 | 350 | 0,14 | 300 | 0,12 | 4,00 | 0,16 | 3,80 | 0,15
|capacidad de talento humano
Nivel de formacién de los asesores comerciales 5% 2,50 | 0,13 | 4,00 | 0,20 | 3,50 | 0,18 | 4,50 | 0,23 | 4,50 | 0,23
Servicio al cliente 7% 3,20 | 022 | 430 | 0,30 | 3,80 | 0,27 | 450 | 0,32 | 4,50 | 0,32
TOTAL 100% 3,35 4,02 3,41 4,60 4,31
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OBJETIVO ESPECIFICO NO. 2 Sncuesta clientes TRO
¢Que servicios ha contratado con el ¢ Que factores tiene en cuenta al
Canal TRO? momento de comprar publicidad?
80 .
20 = Cobertura
u Efectividad del medio
15 = Atacar un segmento especial
20 = Posicionamiento de imagen
- 8 - 10 = Crear recordacién de marca
__ . 5
= Pauta Comercial m Cesién de Espacios
» Produccién Audiovisual m Alquiler de Equipos 0
¢ Desde hace cuanto utiliza nuestros ¢Cual atributo considera que el Canal
servicios? TRO deberia mejorar?

52
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A uNinguno = Variedad de portafolio = Profesionalismo
w1a3meses w6mesesalafio w1a3lafios wMasde 3afos = Calidad del servicio ® Relacién Calidad-Precio ® Servicio Post-Venta



OBJETIVO ESPECIFICO NO. 2 Caracterigacion




Meta 1

Garantizar un optimo
servicio al cliente por
parte de los asesores
comerciales, que permita
aumentar la satisfaccion
del cliente con el servicio
prestado.



OBJETIVO ESPECIFICO NO. 3
Plan de Mercadeo

ACTIVIDAD

Capacitacion de la

Fuerza de Ventas
@ s




Meta 2

Disefar actividades que
logren la fidelizacion de
los clientes, generando
una relacion cercana con
el que a su vez permita
darle valor.



OBJETIVO ESPECIFICO NO. 3
Plan de Mercadeo

ACTIVIDAD

Visitas guiadas
corporativas




Meta 3

Generar recordacion de la
marca Canal TRO en la
mente de los ciudadanos
y empresas de,
Bucaramangay el Area
Metropolitana.



OBJETIVO ESPECIFICO NO. 3
Plan de Mercadeo

ACTIVIDAD

Eventos culturales
y comerciales




Meta 4

Crear alianzas con
medios de comunicacion
y empresas de,
Bucaramangay el Area
Metropolitana que
permitan dar a conocery
promocionar las
producciones del Canal
TRO.




OBJETIVO ESPECIFICO NO. 3
‘Plan de Mercadeo

ACTIVIDAD

Plan de medios ATL




OBJETIVO ESPECIFICO NO. 4
Dashboard

Sistema Control Gestion de Mercadeo

Plan de Mercadeo Indicadores
o faltnaol @
Presupuesto Dashboard

Es el Gran Santander

@

65
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a CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES a



CONCLUSIONES

Una gestion exitosa de la planeacion estrateégica
requiere de la articulacion del area Comercial con

Un correcto analisis de la satisfaccion de los el area de Mercadeo y Comunicaciones, debido a
clientes debe prestar atencidon a todos los que, al guiarse por una Unica estrategia, esto les
resultados obtenidos, en especial los negativos, permite aunar esfuerzos y trabajar de manera
porque si no se tratan adecuadamente tienden a conjunta facilitando el adecuado cumplimiento
aumentar. Se concluye que es mas facil para una de los objetivos y metas propuestos por la
rganizacion aprovechar una oportunidad de organizacion.
mejora que tratar un problema, este fue el caso del

Canal TRO en el cual se identifico una
insatisfaccion general del 21%. Por ende, el
presente proyecto trabajo sobre este numero
mediante las tacticas de capacitacion a los
asesores comerciales y fidelizacion de clientes
planteada en el plan estrategico de mercadeo, que
busca disminuir este indicador antes de que su
nivel se incremente.
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e\ RECOMENDACIONES

Se recomienda alimentar la herramienta

disefiada del cuadro de control de manera Es importante realizar un analisis
mensual, para contar con informacion real de situacional con una periodicidad de
avances en el cumplimiento de los objetivos y un ano maximo, para conocer los
generar planes de accién de contingencia en cambios y proyectar los impactos que

los factores externos e internos

caso de ser requeridos, debido a que la _Inte
puedan tener sobre la organizacion.

frecuencia de medicion de los indicadores fue
determinada para realizar un seguimiento
preventivo y evitar acciones correctivas.

Es necesario hacer un comparativo anual de
los resultados del Plan Estratégico de
Mercadeo, con el fin de interpretar las
razones de los cambios conseguidos con
respecto al afo  anterior.  Estas
comparaciones son importantes porque
permiten comprobar si las acciones llevadas
a cabo para mejorar las debilidades
cumplieron efectivamente sus objetivos.
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