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Introduccion

La presente investigacion se refiere al tema de plan de Marketing digital, que va dirigida
hacia la empresa Bernier Group fundada en el afio 2013 con el objetivo principal de capacitar a
los clientes mediante el uso de inteligencia artificial para que sean mas eficientes y competitivos.
Bernier Group busca ayudar a las demas empresas a tener un trabajo eficiente y audaz ya que
algunas empresas no cuentan con los medios para realizar un trabajo 6ptimo. (Bernier Group
S.A.S, 2020)

La caracteristica principal de este tipo de plan de marketing digital sera la creacién de la
estrategia que ayudara a impulsar la plataforma AnniQ. Ya que esta plataforma que ellos quieren
lanzar al mercado aun no es reconocida oficialmente. (Bernier Group S.A.S, 2020)

La investigacidn de esta problematica se realizd por el interés de hacer que se movilice
correctamente la plataforma y elaborar un plan de desarrollo que esté anclado a un modelo de
negocio escalable y rentable para la empresa Bernier Group S.A.S. (Bernier Group S.A.S, 2020)

Por otra parte, evaluaremos los conceptos y las oportunidades de mejora. Analizaremos
los diversos perfiles internos y externos a la empresa para que opinen sobre la misma y asi poder
establecer puntos de mejora y de critica constructiva a fin de abordar a un desarrollo bien
acabado. Realizaremos una matriz FODA con toda la informacion recolectada que nos permitira
ver a detalle las fortalezas y debilidades, asi como las amenazas de tus competidores y las
oportunidades del mercado. Este analisis nos ayudara a entender puntos de inflexion en el
proyecto en caso de ser necesario. (Bernier Group S.A.S, 2020)

En el &mbito profesional el plan de marketing es fundamental para dirigir nuestros

objetivos. Sin un plan de marketing no podremos realmente medir si estamos yendo en la



direccién correcta hacia nuestros objetivos. De esta manera lograremos aumentar la cuota del
mercado y definir la posicién correcta que queremos alcanzar. Ya que lanzaremos un nuevo
producto y posicionaremos el lanzamiento, contaremos con multiples estrategias para su
comunicacion. Para lanzar este producto nuevo al mercado es importante definir bien el precio y
posicionamiento del lanzamiento y contar con una buena estrategia de comunicacion. (Bernier
Group S.A.S, 2020)

En el marco de la teoria aplicada, Bernier Group se encuentra en un punto donde la
competitividad y la globalizacién marcan la actuacién y la presencia de las organizaciones en la
era 2.0. La comunicacién a través de Internet posee una gran influencia debido al alto nimero de
personas que la utilizan para desarrollar sus actividades o negocios. EI marketing Digital
proporcionara una serie de herramientas que ayudan a implementar estrategias, gestionar planes
y comprender las tendencias, que posteriormente permitira a las empresas a encontrar nuevas
oportunidades de negocio y contar con una elevada presencia en el mercado de Internet.
(Camara de comercio de Bogota, 2020)

La finalidad del presente trabajo de investigacion sera realizar un diagndstico de la
empresa Bernier Group S.A.S, identificar el segmento de mercado apropiado para la
comercializacion de la plataforma AnniQ, plantear nuevas estrategias de marketing digital
dirigidas al segmento de mercado objetivo para la plataforma AnniQ y Establecer métodos de
medicion para verificar el cumplimiento de las estrategias de marketing planteadas para la

plataforma AnniQ. (Bernier Group, S.A.S, 2020)



Resumen

A lo largo de este trabajo se habla de las diferentes generalidades de la empresa Bernier
Group S.A.Sy el plan de marketing que se llevara a cabo. Bernier Group se enfoca en ser el
principal motor de transformacion de sus Clientes, ayudandoles a llevar el negocio al siguiente
nivel. Bernier Group disefia AnniQ, que es una plataforma de inteligencia artificial que permite
a las empresas de RRHH o que tengan en sus ndminas a mas de 50 empleados utilizar sus datos
para tomar mejores decisiones. (Bernier Group S.A.S, 2020)

La elaboracion de un correcto plan de marketing es el paso mas importante que vamos a
realizar para hacer despegar la plataforma en el mercado destino. Crearemos un plan en pro a los
objetivos que nos hemos propuesto y para poder interactuar mas con los usuarios. De este modo
podremos segmentar e interactuar con los usuarios, estableciendo relaciones directas uno a uno
con ellos, generando cercania y confianza. Ademas, podremos manejar una gran cantidad de
informacion, que bien trabajada, nos permitira tener un conocimiento mayor sobre nuestros
usuarios y que ellos nos conozcan a nosotros. (Camara de Comercio de Bogota, 2020)

Para llevar a cabo el plan de marketing analizaremos la situacién actual y realizaremos un
diagnostico de la empresa Bernier Group, identificaremos el segmento de mercado apropiado
para la comercializacion de la plataforma AnniQ. Plantearemos nuevas estrategias de marketing
digital dirigidas al segmento de mercado objetivo para la plataforma AnniQ y finalmente
estableceremos métodos de medicidn para verificar el cumplimiento de las estrategias de
marketing planteadas para la plataforma AnniQ. (Bernier Group, S.A.S, 2020)

Palabras Clave: Comercio Electrénico, Marketing Digital, Estrategias, Mercado, Sector

Tecnoldgico.



Abstract

Throughout this work, the different generalities of the Bernier Group S.A.S Company
and the marketing plan that will be carried out are discussed. Bernier Group focuses on being the
main engine of transformation for its Clients, helping them take the business to the next level.
Bernier Group designs AnniQ, which is an artificial intelligence platform that allows HR
companies or companies with more than 50 employees on their payroll to use their data to make
better decisions. (Bernier Group S.A.S, 2020)

The development of a correct marketing plan is the most important step that we are going
to take to make the platform take off in the target market. We will create a plan in favor of the
objectives that we have proposed and to be able to interact more with users. In this way we will
be able to segment and interact with users, establishing direct one-to-one relationships with
them, generating closeness and trust. In addition, we will be able to handle a large amount of
information, that well worked, will allow us to have a greater knowledge about our users and for
them to know us. (Bernier Group S.A.S, 2020)

To carry out the marketing plan we will analyze the current situation and carry out a
diagnosis of the Bernier Group company, we will identify the appropriate market segment for the
commercialization of the AnniQ platform. We will propose new digital marketing strategies
aimed at the target market segment for the AnniQ platform and finally we will establish
measurement methods to verify compliance with the marketing strategies proposed for the
AnniQ platform. (Bernier Group S.A.S, 2020)

Key Words: Electronic Commerce, Digital Marketing, Strategies, Market, Technology

Sector.



1. Capitulo I. Planteamiento del problema

Partiendo del hecho de que la empresa Bernier Group no cuenta con los canales
especificos para poder explicar el producto o tener buen servicio a los clientes, enfocamos el
planteamiento del problema en la necesidad de Bernier Group de promocionar y vender su
software AnniQ, le ayudaremos a la empresa Bernier Group a beneficiarse y a diferenciarse a
través del plan de Marketing digital. Bernier Group es una empresa que apenas esta iniciando y
le falta un poco mas de organizacién y de planificacion, por esto le ayudaremos a salir adelante
con su plataforma AnniQ. (Marketing Digital , 2020)

Uno de los problemas que tiene la empresa Bernier Group es que se encuentra
incursionando en un mercado que tiene demasiada competencia, por ello, la tecnologia y el
Internet es hoy en dia un medio que puede ser muy rentable para la promocién de un pequefio
negocio, siempre y cuando se haga bien. (Marketing Digital , 2020)

Bernier Group debe definir mejor su segmento de mercado, para de esta manera satisfacer
y fidelizar bien a sus clientes. De esta manera empezar a captar a los clientes mas rentables y, ver
como buscar la mejor manera de darlo en términos de canal de distribucidn, precio, calidad, etc.
(Marketing Digital , 2020)

Respecto a la plataforma AnniQ nos encontramos fijando precios y conociendo cuales
son los medios que se llevaran a cabo para tener una 6ptima promocidn, es relevante reconocer la
importancia de esta plataforma en el sector ya que sirve para incrementar el desempefio de las
empresas. (Marketing Digital , 2020)

Las empresas pueden utilizar datos para generar insights comerciales y tomar mejores

decisiones enfocandose en administrar a partir de tendencias, conocimiento al cliente,



predicciones del mercado, comportamiento de los compradores, desempefio de los empleados y
optimizacion financiera. (Bernier Group S.A.S, 2020)

Formulacion del problema:

Por estas causas nos hemos visto en la tarea de definir un plan. Por ello surge la duda,
¢ Como beneficia el disefio de un plan de marketing digital en la corporacion de servicios Bernier
Group S.A. S la participacion y el posicionamiento de la marca AnniQ en el mercado

colombiano?



1.1. Consideraciones Preliminares

AnniQ es una plataforma de inteligencia artificial que potencia sus decisiones
comerciales al aprovechar los datos comerciales méas nuestra informacion de mercado BigData.
(Bernier Group S.A.S, 2020)

AnNiQ es un paquete de algoritmos y cuadros de mando que ayudan a tomar mejores
decisiones sobre marketing, ventas, segmentacion de clientes, gestion de inventario y flujo de
caja. (Bernier Group S.A.S, 2020)

jPotencia tus datos para hacer crecer tu negocio! Con estos simples pasos.

1.Prondstico de ventas: obtenga predicciones sobre sus ventas futuras, una comprension
profunda del ciclo comercial. (Bernier Group S.A.S, 2020)

2.Marketing: comprenda el comportamiento del cliente, no solo mediante las compras.
Obtenga los segmentos de clientes 6ptimos. (Bernier Group S.A.S, 2020)

3.Predicciones de los clientes: ¢ Cuando sera la préxima compra? Obtenga esta respuesta
para todos sus clientes y la probabilidad de abandono (abandono). (Bernier Group S.A.S ,2020)

4.Gestion de inventario: mejore sus ciclos de inventario, haga mejores ofertas y reduzca
el costo de adquisicién. (Bernier Group S.A.S, 2020)

5. Flujo de caja: obtenga una prevision y comprension de su futuro de caja, prepare el
negocio para tiempos criticos o aproveche el exceso de caja. (Bernier Group, S.A.S, 2020).

Acerca de AnniQ:

Somos una empresa de tecnologia de punta, que democratiza el uso de la inteligencia
artificial en entornos empresariales. Nuestro propdsito y pasion es empoderar a las empresas
emergentes y las PYMES de todo el mundo para que aprovechen los datos aplicando 1A. No se

preocupa por la experiencia técnica o en ciencia de datos. (Bernier Group S.A.S, 2020)



1.2. Descripcion de la compafia

Descripcion de la empresa:

GRUPO BERNIER SAS con la sigla GB, es una empresa emergente que nace en el 2015
con el proposito de ayudar a los empresarios de diferentes gremios industriales a transformar su
modelo de negocio mediante soluciones tecnoldgicas aplicando inteligencia artificial para
resolver problemas concretos en las organizaciones que quieren dar el paso a la transformacién
digital y a la automatizacion. Bernier Group es una empresa privada dedicada a realizar gestion
sostenible, cuyos socios y personal estan libres de presiones indebidas ya sean estas comerciales,
financieras o de otra indole. (Bernier Group S.A.S, 2020)

Direccion:

Carrera 72 A 137 A 35, Bogota.

lHustracion 1 Organigrama de la empresa

Jefe Ejecutivo

Lider
Corporativo

Lider de Lider
Innovacion administrativo

Pasantes
Administrativos

Scrum Bussiness Programadores Programadores
Master Developer Junior Senior

Fuente: (Bernier Group S.A.S, 2020)
Nombre jefe inmediato:

Jean Phillip Bernier



Cargo de la estudiante:

Practicante.

Descripcion del puesto de trabajo de la practicante:

-Brindar informes de la actividad de planeacion de Marketing sobre la plataforma AnniQ
al jefe inmediato Jean Phillip. (Bernier Group, S.A.S, 2020)

-Desarrollar tareas de investigacion y seguimiento sobre mercados y andlisis de AnniQ y
sus competidores. (Bernier Group, S.A.S, 2020)

-Ejecutar proyeccion, seguimiento y redaccion de proyectos de tecnologia implementados
por la empresa. (Bernier Group, S.A.S, 2020)

-Apoyo a la gestidn de la tecnologia y el Marketing en la empresa Bernier Group S.A.S.

(Bernier Group, S.A.S, 2020)
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1.3. Justificacion

La ministra de las Tecnologias de la Informacién y las Comunicaciones (TIC), Sylvia
Constan, informé que, en los dos primeros trimestres de 2019, el crecimiento del valor agregado
de ese sector ha sido mayor al del producto total de la economia nacional, con respecto al mismo
periodo del afio anterior. (mintic.gov, 2020)

La cifraes de 4,04 % y supera en 1,08 % el crecimiento del PIB nacional que fue de 2,96
% en ese mismo periodo. Para la ministra de las TIC, dicho comportamiento es un reflejo del
dinamismo que ha tenido el sector como motor principal de la economia, “pues tenemos mas
personas generando ideas, empleos y oportunidades”. (mintic.gov, 2020)

A su vez, para el departamento de Santander, es importante que las empresas empiecen
cada vez mas a realizar estudios para la identificacion de oportunidades y mejoras en su
estructura empresarial, para impulsar la competitividad de la regién y de Barrancabermeja en
especifico, debido a que la economia en esta parte del pais depende casi que netamente de la
exportacion del petroleo y sus derivados, por eso es tan importante encontrar nuevas formas de
hacer negocios y de emprender, la diversificacion en los negocios es un paso seguro hacia la
estabilidad econdmica y el desarrollo de la region. (Bernier Group, S.A.S ,2020)

En la actualidad se esta generando un cambio en la economia global con un impacto sin
precedentes. Mas en las empresas de tecnologia. Si se habla de internet y redes es primordial
tanto para la empresa y para la organizacion implementar un plan de marketing. Compafiias
como Starbucks y Dunkin donuts aumentaron sus ventas, asi como su presencia en internet,
gracias a llamativas estrategias de marketing digital. Dicho esto, el marketing se convierte en una
herramienta importante con la que se beneficiaran todos los directivos y colaboradores,

mejorando su desempefio dentro de la empresa y ayudando a que Bernier Group se dé a conocer
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en redes sociales y mejorar en temas de precio, segmentacion de productos y servicios y
distribucion digital y comunicacién inmediata. (Marketing Digital , 2020)

El crecimiento de la empresa Bernier Group se ha dado a pasos agigantados, han tenido
que hacer contrato de personal, hacer apertura a nuevos mecanismos de informacién y
comunicacion global, influyendo directamente en empresas o0 ayudando a empresas que apenas
se encuentran comenzando y quieren avanzar. (Marketing Digital , 2020)

Por esto mismo este plan servira como instrumento de referencia para la toma de
decisiones en la compafiia Bernier Group, se plantearan elementos y se investigaran procesos que
deberan ser justificados después para hacer crecer la empresa. También les ayudara a prepararse
con antelacion a situaciones inesperadas y nos antepondra a lo que se puede venir. Por esto la

pertinencia de la ejecucion. (Bernier Group, S.A.S ,2020)
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1.4. Delimitacion

Tema y delimitacion

El tema principal es el disefio de un plan de marketing digital para la plataforma AnniQ
por Bernier Group para el mercado colombiano. (Bernier Group, S.A.S ,2020)

Delimitacion Geogréfica

El plan de Marketing para la herramienta AnniQ se llevara a cabo enfocandonos en
Bogota Colombia, Por lo tanto, nos enfocaremos en las empresas de Recursos Humanos de la
ciudad de Bogota, o empresas que tengan en sus néminas a mas de 200 personas. Con el
propdsito de hacer crecer la empresa, que haya mas clientes y que el mercado objetivo conozca
todo lo que la plataforma les puede brindar. (Bernier Group S.A.S, 2020)

Delimitacion temporal

Se lanzar la plataforma a mas tardar el primero de febrero de 2021. (Bernier Group
S.A.S, 2020)

Delimitacion del universo

Se hara una investigacion pertinente y un andlisis de mercado a las empresas de RRHH
(Recursos humanos) o empresas gque cuenten con una némina superior a 200 empleados en su
totalidad. Se tendran en cuenta principalmente empresas de recursos humanos en Bogota y
seguido a esto empresas de recursos humanos en Colombia (Bernier Group S.A.S, 2020)

Delimitacion del contenido

Se analizara la situacion actual de la empresa y se realizara un diagnéstico para proceder
con el plan de Marketing. Seguido a esto se identificara el segmento de mercado apropiado para
la comercializacién de la plataforma AnniQ e identificaremos las causas esenciales para su

comercializacion. (Bernier Group S.A.S, 2020)
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1.5.0bjetivos

1.5.1. Obijetivo General

Disefiar un plan de Marketing digital para la plataforma AnniQ creada por Bernier Group

para el mercado colombiano.

1.5.2. Objetivos Especificos

v Realizar un diagnostico de la empresa Bernier Group S.A.S.

v' ldentificar el segmento de mercado apropiado para la comercializacién de la
plataforma AnniQ.

v Plantear nuevas estrategias de marketing digital dirigidas al segmento de mercado
objetivo para la plataforma AnniQ.

v’ Establecer métodos de medicién para verificar el cumplimiento de las estrategias

de marketing planteadas para la plataforma AnniQ.
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2. Capitulo 1. Marco referencial

2.1. Estado del arte

Tabla 1 Estado del Arte

Titulo

Autores &

afo

Obijetivos

Productividad, innovacion y uso
de tecnologias de informacién y las
comunicaciones (tic) como factores de
desarrollo de la micro, pequefia y

mediana empresa (MiPymes) en Bogota

Martinez
Salazar, Maria del
Pilar-Cardozo
Molano, Fabio

2014-07-22

Con el fin de
entender los beneficios de
las TIC, se deben brindar a
los directores herramientas
que permitan formular
modelos de negocios
efectivos de cara a los
mercados y enfocadas a la

satisfaccion de los clientes

Propuesta para la implementacion
del marketing digital en las

microempresas

Carrillo
Velazquez, Lucia
Patricia

2015-11-8

Proponen estrategias
para la internacionalizacion
y el uso del marketing
digital de las empresas que

apenas estan comenzando
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El marketing informativo en la
comunicacion digital: Aplicaciones
actuales de la comunicacion e interaccion

digitales

Martinez

Gutiérrez, Fatima

2019-19-7

Tendencias e
innovaciones en el
marketing. Habla del
lenguaje del marketing que
se caracteriza por la
creatividad extremay la
alta velocidad, por la
hibridacion de sus
formatos, estilos y medios,
por la transformacién
profunda de las estructuras
profesionales,
empresariales y

organizacionales

Plan de Marketing digital para

hacer las empresas mas competitivas

Sandoval
Perdomo, Diego
Felipe Fonseca,
Laura Sanchez,
Juan Pablo

2020-06-

01

El mercado actual
cada vez es un mercado
mas competitivo en el cual
las empresas deben optar
por estrategias que generen
un interés adicional al

consumidor y posicionar su
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marca por medio de

campafas de mercadeo

Marketing digital como

perdurabilidad empresarial

Villamizar,

Jesus 2019-06-07

Se aproxima a
temas relacionados con la
perdurabilidad, el
comportamiento del
consumidor y el marketing

digital.

Herramientas digitales de
mercadeo, financieramente viables, para
pequefias y medianas empresas en la

realidad empresarial colombiana

Martinez
Ramirez, Jonathan
Alexander

Medina
Villegas, Laura

2017-07-

10

Pretende dar una
descripcion general de las
diferentes herramientas de
mercadeo digital
actualmente conocidas y
proponer su
aprovechamiento para la
innovacion, crecimiento y
emprendimiento de las
pequefas y medianas
empresas en un entorno
tecnoldgico que avanza a
pasos agigantados con
retos y limitaciones

financieras en contextos de
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gran complejidad
organizacional y

competitiva

Estrategias digitales para
negocios: programa avanzado para la

formacion empresarial

Palacio
Ceron, Andrea
Marcela

Gbémez
Ramirez, Angela
Maria

Yate

Garzon, Diana

Se enfatiza
alrededor de las estrategias
digitales para negocios. Se
habla de temas como Buyer
Persona, objetivos de una
estrategia digital, desarrollo
de una pagina web,

publicidad digital, redes

2018-05- sociales, meta descripcion
11 entre otros.
Estrategia de marketing digital en Brenda Actualmente, las

redes sociales para Pymes

Ayala Romero

2017

tecnologias de la
Informacion y la
comunicacion (TIC)
desemperfian un papel
crucial en el desarrollo
social, econémico y
cultural de un pais. El

rapido
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desarrollo de la
tecnologia y la adopcion de
la misma estan produciendo
un Cambio en la dindmica

social

Estrategias de crecimiento

utilizadas para la competitividad en las

Darwin

Yesid Rodriguez

Describir las

estrategias de crecimiento

proceso de venta, de preventa y de post
venta. Mejoras de producto finanzas y

pago a través del marketing digital.

microempresas colombianas Gbmez, 2018. utilizadas para la
competitividad por las
Dilia microempresas
Mercedes Bolafio | colombianas
Espitia, 2018.
Canales en linea para apoyar el Aguilar- Identificar

Jiménez, Luzardo
Bricefio, Jaime
Carrillo y Rojas

Hernandez, 2018.

oportunidades para los
empresarios en el sector de
las tecnologias en

Colombia.

Fuente: Elaboracion propia.
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2.2. Marco teorico

2.2.1. Teoria de Marketing Digital

La sociedad y la tecnologia son elementos que se encuentran en continua evolucion y con
ello el propio marketing. Hasta hace unos afios la sociedad solia verse muy influenciada por las
campafas publicitarias y la promocion de las principales marcas dominantes en el mundo. Hoy,
sin embargo, se estd produciendo un importante giro y el motor principal del marketing es ahora
el ser humano. (Kotler, 2019)

El marketing actual busca su propia ampliacién y profundizacién para centrarse en cubrir
cada aspecto del producto demandado por el cliente. Pretende humanizar las marcas con
caracteristicas de apariencia humana, lograr unas mejores ofertas y comprometerse con el cliente.
Los vendedores deben construir el lado humano de sus marcas y al mismo tiempo demostrar la
fuerte personalidad y moralidad propia. (Kotler, 2019)

La forma de mercado dominante conocida como vertical ha ido evolucionando y cada vez
tiene mas hacia la horizontalidad; donde antes eran las grandes multinacionales y empresas con
mas prestigio quienes actuaban sobre el ser humano, ahora es la sociedad y sus criticas u
opiniones las que condiciona a las empresas a la hora de desarrollar un producto. (Kotler, 2019)

Al mismo tiempo, la horizontalidad supone un mercado mas inclusivo y las pequefias
entidades y comercios tienen un papel mas importante que antes, pues el deseo de colaboracion y
asociacion es cada vez mas frecuente. La exclusividad actta sobre la hegemonia transformandola
en una estructura de poder multilateral y hace que los factores que influyen en la toma de

decisiones del consumidor se encuentren mas distribuido. (Kotler, 2019)
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Las redes sociales son una herramienta muy Util y necesaria para unas relaciones
horizontales; suprimen las barreras geograficas y demogréficas y facilitan la comunicacion entre
las empresas que colaboran unas con otras e impulsan la innovacion. (Kotler, 2019)

La sociedad y la tecnologia son elementos que se encuentran en continua evolucion y con
ello el propio marketing. Hasta hace unos afios la sociedad solia verse muy influenciada por las
campafas publicitarias y la promocion de las principales marcas dominantes en el mundo. A dia
de hoy, sin embargo, se esta produciendo un importante giro y el motor principal del marketing
es ahora el ser humano. (Kotler, 2019)

El marketing actual busca su propia ampliacién y profundizacién para centrarse en cubrir
cada aspecto del producto demandado por el cliente. Pretende humanizar las marcas con
caracteristicas de apariencia humana, lograr unas mejores ofertas y comprometerse con el cliente.
Los vendedores deben construir el lado humano de sus marcas y al mismo tiempo demostrar la
fuerte personalidad y moralidad propia. (Kotler, 2019)

La forma de mercado dominante conocida como vertical ha ido evolucionando y cada vez
tiene mas hacia la horizontalidad; donde antes eran las grandes multinacionales y empresas con
mas prestigio quienes actuaban sobre el ser humano, ahora es la sociedad y sus criticas u
opiniones las que condiciona a las empresas a la hora de desarrollar un producto. (Kotler, 2019)

Al mismo tiempo, la horizontalidad supone un mercado mas inclusivo y las pequefias
entidades y comercios tienen un papel mas importante que antes, pues el deseo de colaboracion y
asociacion es cada vez mas frecuente. La inclusividad actua sobre la hegemonia transformandola
en una estructura de poder multilateral y hace que los factores que influyen en la toma de

decisiones del consumidor se encuentren mas distribuido. (Kotler, 2019)
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Las redes sociales son una herramienta muy Util y necesaria para unas relaciones
horizontales; suprimen las barreras geograficas y demogréficas y facilitan la comunicacion entre
las empresas que colaboran unas con otras e impulsan la innovacion. (Kotler, 2019)

A la hora de la promocién de un nuevo producto la publicidad era un recurso esencial, sin
embargo, en la actualidad cada vez son mas los usuarios que la reemplazan por el marketing de

contenidos, centrandose en el contenido til y valioso para el cliente. (Kotler, 2019)

2.2.2. Teoria de Competitividad

La “competitividad” no es un concepto nuevo, en realidad proviene de hace mas de tres
siglos, cuando se iniciaron las teorias del comercio. Adam Smith en su obra “La riqueza de las
naciones” publicada en 1776, acuii6 el término: “ventaja absoluta”, mediante el cual calificaba a
una nacion como aquella que exportaba determinados productos al precio mas bajo en el mundo.
(Ricardo, 2019)

Por su parte David Ricardo en su obra “Principios de Economia Politica y
Tributacion” publicado en 1817, sostenia el principio de la “ventaja comparativa”, mediante el
cual sefialaba que un pais exportaba los productos en los cuales registraba los mayores niveles de
productividad relativa, e importaba los productos en los que tenia los menores niveles
comparativos de productividad. (Ricardo, 2019)

Para Michael Porter “La Competitividad de una nacion depende de la capacidad de su
industria para innovar y mejorar; las compariias a su vez ganan ventajas sobre los mejores
competidores del mundo debido a la presion y al reto”, de acuerdo a Sharon Oster “La

Competitividad de una empresa es la capacidad que tiene para producir bienes con patrones de
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calidad especificos, utilizando mas eficientemente sus recursos, en comparacion con empresas
semejantes en el resto del mundo durante un cierto periodo de tiempo”. (Ricardo, 2019)

De las definiciones anteriores podemos concluir que la competitividad es la capacidad de
una empresa para ofrecer un producto o un servicio cumpliendo o rebasando las expectativas de
sus clientes, a través del manejo mas eficiente de sus recursos en relacion con otras empresas del
mismo sector. (Ricardo, 2019)

La importancia de la competitividad radica en saber como administrar los recursos de la
empresa, incrementar su productividad y estar prevenido a los requerimientos del mercado. Para
Ensaquen la ventaja competitiva se fundamenta en la “productividad "y en los factores que la
determinan dentro de la empresa; debido a ello es necesario saber que la productividad es la
relacion entre la produccidn obtenida mediante un sistema de produccion de bienes y/o servicios
y los recursos utilizados para obtenerla, es decir su uso eficiente o la relacién entre los resultados
obtenidos con respecto a los recursos usados y el tiempo que toma conseguirlos. (Ricardo, 2019)

Porter plantea el enfoque de la ventaja competitiva como “el valor que una empresa logra
crear para sus clientes, y que supera los costos ”. Estas ventajas competitivas pueden ser mejoras
que otorguen un valor agregado al producto, como, por ejemplo, que el proceso de distribucién
sea mas eficiente, un precio que supere la oferta de la competencia, entre otros aspectos que
permiten que la empresa posea caracteristicas por las que el cliente la prefiera por encima de
empresas que ofertan el mismo producto. (Ricardo, 2019)

La medicion de la competitividad implica el determinar los componentes o factores que
la generan y el grado de impacto de estos. Asi como existen varias definiciones de
competitividad, también existen varias metodologias que buscan medir determinados elementos

de la competitividad, considerando diferentes factores condicionantes. (Ricardo, 2019)
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En el &mbito nacional predomina la idea de que para que las empresas logren una mayor
competitividad se requiere simplemente de un aumento sostenido de la inversion y de la apertura
comercial. (Ricardo, 2019)

El anélisis del concepto de competitividad visto desde la dptica de diferentes autores,
permitird comprobar que el mismo es mucho mas rico que lo que cominmente se entiende y que
conseguir una auténtica competitividad sostenible a través del tiempo exige de la
implementacion de una diversidad de politicas que permitan la superacién de los obstaculos
existentes para lograrla. Entender en toda su dimension el concepto de competitividad es
importante, dado su valor para explicar y abordar la problematica que plantea la creacién de los
factores necesarios para que en economias de escaso desarrollo resulten viables procesos de
desarrollo, o por lo menos, de crecimiento de algunos sectores. Aunque en su sistematizacion,
realizada por Michael Porter (1990), la teoria de la competitividad no tuvo la intencién de
estudiar los condicionantes internos del subdesarrollo, la misma permite analizar esos
condicionantes y proponer estrategias para su superacion. (Ricardo, 2019)

Un ejemplo de tal elaboracion se encuentra en la teoria de la competitividad desarrollada
por los teodricos de la CEPAL, utilizando un enfoque de caracter estructural. Cuando se explican
los determinantes de la competitividad y se habla de la necesidad de crear factores productivos,
se estd apuntando a un problema largamente discutido en la literatura del desarrollo, pero que
habia sido reconocido sélo por algunas corrientes. La teoria de la competitividad convierte en
generalmente aceptada la idea de que hay la necesidad de crear factores productivos y
competencias en economias de escaso desarrollo. Ademas, tal tarea deber ser asumida tanto por
gobiernos como por todos los sectores interesados en el desarrollo nacional. (Aspectos teoricos

de competitividad , 2020)
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2.2.3. Teoria Diagnostico estratégico

A través del diagnostico estratégico, la empresa puede detectar cuéles son sus
oportunidades y amenazas (mediante el andlisis del entorno o analisis externo de la empresa) y
cuéles son sus fortalezas y debilidades (mediante el analisis de la situacién interna de la
empresa). De esta manera, la empresa es capaz de determinar a qué se enfrenta y con qué cuenta.

Para ello, la empresa debera seguir un proceso que se estructura en dos fases:

1) Analisis del entorno: deteccion de los factores clave de éxito o factores estratégicos del
entorno. (Principios de economia, politica y tributacion , 2019)

2) Analisis interno: deteccion de los recursos y capacidades clave para la empresa.

La siguiente figura muestra de manera grafica las fases del proceso del diagnéstico
estratégico. (Principios de economia, politica y tributacion , 2019)

La realizacion del diagnostico estratégico exige de la utilizacion de diferentes tipos de
técnicas, las cuales se pueden agrupar en dos clases:

3) Técnicas parciales: son las que se aplican sobre uno de los dos andlisis que constituyen
el diagndstico estratégico. (Principios de economia, politica y tributacion , 2019)

4) Tecnicas de analisis del entorno: analisis PEST y analisis de las fuerzas competitivas
(Ricardo, 2019)

El diagnostico es el punto de partida de la formulacion estratégica como se construye a
partir del analisis de la situacién. Permite priorizar y entender que se debe solucionar y
aprovechar. sobre todo, sefiala como se diferencia o deberia diferenciar la empresa. (Diagnostico

estrategico organizacional, 2019)



En la primera parte del diagnostico se sefiale cuales son las principales debilidades y
fortalezas y por otro lado las fortalezas de la competencia. (Diagnostico estrategico
organizacional, 2019)

Se prioriza lo méas importante, lo que realmente se debe solucionar, no todo lo que
aparece en el Foro de la empresa o en la competencia. De esta manera y posteriormente en el
momento de formular la organizacién de la empresa, la organizacién entiende realmente que
debe resolver. (Diagnostico estrategico organizacional, 2019)

A continuacion, en el diagndstico se sefialan las oportunidades mas importantes de la
empresa. Asi como las principales debilidades de la competencia. (Diagnostico estrategico
organizacional, 2019)

De esa forma en la formulacion estratégica sera posible posteriormente disefiar
estrategias que aprovechen esto. De esta manera la empresa se enfocara en esto en concreto.

Finalmente, con esto se define la ventaja competitiva en el tiempo. (Diagnostico

estrategico organizacional, 2019)

O sea, lo que diferencia la empresa del resto. Si la compafiia cuenta claramente con una
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ventaja competitiva en el tiempo, se resaltara en el diagndstico, y posteriormente desarrollara una

estrategia que la capitalice. (Diagnostico estrategico organizacional, 2019)
Pero si no se cuenta con ella, el diagndstico se debera sefialar aquello que debera

diferenciar a la compafiia del resto en el futuro. posteriormente durante el proceso de

formulacion estratégica, se disefiara una estrategia que construya dicha ventaja sostenible en el

tiempo. (Diagnostico estrategico organizacional, 2019)

Para qué nos sirve el diagndstico estratégico organizacional.
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El diagnostico estratégico organizacional, es fundamental para toda empresa, ya que le
dara una ruta, con la cual sabe que debe hacer y que priorizar. Evitando que gaste tiempo y
recursos en estrategias innecesarias para su sector de mercado. (Diagnostico estrategico
organizacional, 2019)

Como realizar el diagndstico estratégico organizacional.

El diagnostico estratégico comienza con la conformacion de un equipo, esto, por una
parte, también debera realizar una auditoria o un analisis externo. (Diagnostico estrategico
organizacional, 2019)

Asimismo, debera realizar una auditoria o un andlisis interno. Y a parte, cada una de estas
auditorias debe realizarse por cualquiera de estos métodos ya predeterminados. (Diagnostico
estrategico organizacional, 2019)

Por ejemplo, para realizar la auditoria externa se debe realizar investigaciones externas y
aplicar investigaciones en fuentes primarias, es decir la industria. (Diagnostico estrategico
organizacional, 2019)

Asimismo, también puede tomarse informacion de fuentes secundarias por ejemplo

publicaciones y también internet. (Diagnostico estrategico organizacional, 2019)

2.2.4. Teoria del Mercadeo

Philip Kotler, uno de los grandes contribuidores al Marketing, afirma que el
Marketing esta en mala forma. No la teoria de Marketing, sino la practica. Todo nuevo producto
0 servicio tiene que estar respaldado por un Plan de Marketing que proporcione una rentabilidad

que compense la correspondiente inversion de tiempo y dinero. (Kotler, Marketing Digital)
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Se supone que el Marketing tiene que determinar la estrategia de la empresa. El trabajo
de los profesionales en Marketing es buscar nuevas oportunidades para la empresa e implementar
cuidadosamente la segmentacién y el posicionamiento para orientar el nuevo negocio en la
direccién adecuada. Pero actualmente, demasiados Departamentos de Marketing no abordan la
totalidad de este proceso. Gran parte del Marketing se reduce a una Unica funcion: Promocién.
(Kotler, Marketing Digital)

Podriamos continuar, pero ya hemos dicho lo mas importante: los expertos en Marketing
cada vez tienen que hacer frente a mayores desafios al tratar de preservar los margenes de la
empresa y conseguir los objetivos de beneficios de ésta. Para empeorar todavia mas las cosas,
muchas compariias estan organizadas de forma ineficaz desde un punto de vista del Marketing.
Complementar esta ineficacia a todos estos desafios es una opcion segura para el desastre, por
ello, en las siguientes hojas trataré de identificar las deficiencias de Marketing méas destacadas
que impiden a las empresas triunfar en el mercado. (Kotler, Marketing Digital)

La construccion por parte de los economistas del conjunto de proposiciones que
conforman la teoria del mercado se basa en la conciencia de la existencia de una ley econémica.

Lo que sucede en el mercado en cualquier momento debe atribuirse a lo que sucedié en el
pasado, 0 como acciones previas de lo que ocurrira en el futuro. Los fenémenos del mercado no
emergen al azar. Se entiende que estan singularmente determinados por las fuerzas del mercado.
(Teoria del mercadeo , 2020)

Reconocer la ley econdmica implica la idea que, incluso después de haber utilizado al
maximo las ciencias fisicas y psicoldgicas para indagar las influencias que han ayudado a
determinar un evento econémico, aun queden elementos significativos que no se han buscado.

(Teoria del mercadeo , 2020)
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Segun Philip Kotler, el mercadeo consiste en un proceso administrativo y social gracias al
cual determinados grupos o individuos obtienen lo que necesitan o desean a través del
intercambio de productos o servicios. (Teoria del mercadeo, 2020)

Para Jerome McCarthy es la realizacion de las actividades que pueden ayudar a que una
empresa consiga las metas que se ha propuesto, anticipandose a los deseos de los consumidores y
a desarrollar productos o servicios aptos para el mercado. (Teoria del mercadeo, 2020)

Por su parte John A. Howard, quien trabaja en la Universidad de Columbia, asegura que
estd convencido de que el marketing consiste en un proceso en el que es necesario comprender
las necesidades de los consumidores, y encontrar qué puede producir la empresa para
satisfacerlas. Y Al Ries y Jack Trout, opinan que marketing es sinénimo de “guerra” donde cada
competidor debe analizar a cada “participante” del mercado, comprendiendo sus fuerzas y
debilidades y trazar un plan a fin de explotarlas y defenderse. (Teoria del mercadeo, 2020)

Segun la American Marketing Asociation (A.M.A.), el marketing es una forma de
organizar un conjunto de acciones y procesos a la hora de crear un producto “para crear,
comunicar y entregar valor a los clientes, y para manejar las relaciones” y su finalidad es
beneficiar a la organizacién satisfaciendo a los clientes. (Teoria del mercadeo, 2020)

La actividad conocida como intercambio o trueque en las civilizaciones pasadas dio una
primera nocion de lo que es el mercado. (Teoria del mercadeo, 2020)

Sin embargo, fue en la revolucion industrial y sus consecuencias, como el capitalismo y
la produccion en serie, que se empezaron a propiciar los escenarios adecuados para lo que
Ilamamos de mercadeo. (Teoria del mercadeo, 2020)

En 1914 se dio a conocer la primera investigacion formal acerca del marketing por parte

de Lewis Wild, integrante de la Asociacion Econémica Americana. (Teoria del mercadeo, 2020)
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Asi, este término viene desde la época de la primera guerra mundial, contrario a lo que
muchos piensan al relacionarlo solo al siglo XXI. (Teoria del mercadeo, 2020)

Décadas mas tarde, en 1936, surge el Journal of Marketing, una especie de diario de los
profesionales de mercadeo, publicado por American Marketing Association (AMA), que hasta
hoy sigue vigente. (Teoria del mercadeo, 2020)

Fue esta misma asociacion quien en 1960 definid por primera vez el marketing como “la
realizacién de actividades empresariales que dirigen el flujo de bienes y servicios desde el
productor al consumidor o usuario”. (Teoria del mercadeo, 2020)

Y en este afio también surge el concepto de las 4p de Mercadeo, de Jerome Mc Carthy.

Tras el surgimiento de la television en 1967, uno de los padres del mercadeo, Philip
Kotler, aparece en escena con su libro Administracion de Marketing. (Teoria del mercadeo,

2020)

2.2.5. Teoria de emprendimiento y administracion

En su presentacion en la ExpoManagement 2011, realizada en Sao Paulo, Guy Kawasaki
entregd mas detalles sobre como encantar a los clientes y lo que realmente se necesita para
transformar ideas en acciones, todo en simples pasos. (Kawasaki, Emprendimiento y
administracion)

1.Usted debe crear significado en el mundo

Para Kawasaki, las empresas que se proponen unicamente lucro financiero son aquellas
que generalmente fracasan. Por lo tanto, el rumbo de las empresas exitosas debe estar

acompariado de algun significado; tales compafiias deben realmente querer hacer la diferencia en
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el mundo. Solo asi es posible convencer a las personas que compren algo y que continten
comprando. (Kawasaki, Emprendimiento y administracién)

2.Tener un mantra

“El mantra debe ser el guia que muestra los principales objetivos que la empresa pretende
seguir. Pero no estoy hablando de las misiones de las empresas, que generalmente son muy
extensas y los funcionarios olvidan. Lo ideal es que sean no maximo de tres palabras, algo que
vaya director al punto y muestre el verdadero sentido para existir de la empresa”, declara
Kawasaki. (Kawasaki, Emprendimiento y administracion )

3.Saltar los obstaculos

Esto significa resumidamente, estar buscando constantemente cémo reinventar el
negocio, haciendo algo totalmente diferente. El empresario dice que en los viejos tiempos la
industria de la refrigeracion de hielo era formada por gente que iba a las regiones frias usando
caballos y trineos para coger el hielo durante los meses de invierno. Después vino la era del
“Hielo 2.0” -surgieron fabricas que producian hielo en cualquier lugar. Por fin lleg6 la era del
“Hielo 3.0”, con la heladeria casera. “La verdadera innovacion aparece siempre que saltamos los
obstaculos y no cuando nos esforzamos en mejorar 10% o 15% de algo”, explica. (Kawasaki,
Emprendimiento y administracion )

4.Productos unicos

Uno de los pasos fundamentales para encantar a los consumidores es poseer, antes de
todo, un excelente producto. Basicamente, existen algunos elementos fundamentales para que el
producto funcione, dice Kawasaki. (Kawasaki, Emprendimiento y administracion )

5."Don't worry, be crappy”
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Kawasaki explica que no debemos tener miedo de lanzar un producto innovador, aunque
ese no esté listo. El recuerda que los primeros computadores desarrollados por Apple no tenian
decenas de funciones, pero aun asi eran revolucionarios. “No se preocupe en producir un
producto perfecto. Esto no significa hacer un mal producto, al igual que la innovacion puede no
contar con elementos tan buenos. En Silicon Valley la gente produce, vende y sélo después
prueba”, confiesa. (Kawasaki, Emprendimiento y administracion )

6.Deje que 100 flores se marchiten

Parafraseando a Mao, Kawasaki dice que no sabemos dénde va a surgir una flor.
Debemos simplemente permitir que este brote. El explica que las innovaciones pueden atraer
clientes inesperados y no necesariamente los previstos en la planeacion. (Kawasaki,
Emprendimiento y administracién )

7.Polarizar a las personas

No tenga miedo de polarizar a las personas, pues ningun producto sirve para todos los
tipos de consumidores, de todas las edades y culturas diferentes. “Las empresas siempre quieren
crear el producto perfecto para todo el mundo, e, inevitablemente, van a caer en la mediocridad”.
(Kawasaki, Emprendimiento y administracion )

8.Negacion

“Ser un emprendedor significa vivir en negacion, pues la mayoria de las personas
encuentran sus ideas absurdas. No hagas caso a ellos”, dice Kawasaki. Para el emprendedor, las
personas innovadoras deben ignorar el consejo de los consumidores y de las personas que dicen
no a la innovacion. Solamente despues de lanzar el producto, cuando se llega a las manos de los
clientes, el emprendedor comienza a escuchar a las personas para mejorarlo. (Kawasaki,

Emprendimiento y administracion )
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9.Siga la regla 10/20/30

Kawasaki relata que es importantisimo tener una buena presentacion de su producto,
servicio o conferencia. Y él sigue su regla 10/20/30. Utilizar hasta 10 slides, restringir el hablar
en 20 minutos de presentacién y colocar el tamafio de la fuente como minimo de 30 puntos.
Indica que es preciso personalizar la introduccién de la presentacion dependiendo del pablico
para el cual se hablara. (Kawasaki, Emprendimiento y administracion )

10.No deje que los “idiotas” lo desanimen

No deje que las personas estlpidas y tontas le bajen el animo e impidan que haga cosas
innovadoras. Si el payaso en cuestion es sélo una persona mediocre, no hay problema. Pero si es
alguien rico y famoso las cosas pueden complicarse, pues estas personas tienden a presumir que
ese alguien se volvié rico y famoso por causa de su inteligencia. Nunca piensan que sélo tuvo
suerte en la vida. Sin embargo, él admite que soport6 a un idiota una vez. "A mediados de los
afios 90, fui llamado para una entrevista en Yahoo para el cargo de CEO. No fui", explicé. El
encontraba que el internet era s6lo una actividad mas para el médem del computador. Descubrir
cosas en la web tiene un valor limitado, en su opinion. “Segun mis calculos, esas decisiones me

costaron US$ 2 billones”. (Kawasaki, Emprendimiento y administracion )

2.2.6. Inbound Marketing

El inbound marketing es una metodologia que combina técnicas de marketing y
publicidad no intrusivas con la finalidad de contactar con un usuario al principio de su proceso
de compra y acompaniarle hasta la transaccion final. (Halligan, Inbound Marketing )

La principal finalidad de esta metodologia es contactar con personas que se encuentran en

el inicio del proceso de compra de un producto determinado. A partir de aqui, se les acompafia,



33

mediante el contenido apropiado para cada una de las fases del proceso de compray su perfil,
hasta la transaccion final, siempre de forma “amigable”. Y, posteriormente, se les fideliza.
(Halligan, Inbound Marketing )

El inbound marketing proporciona ventajas a las empresas que lo ponen en practica.
Entre las principales, se encuentran:

Aumenta los contactos cualificados de marketing (MQL): los multiplica por 7,3 en un
afio y por 9,8 en dos afios. (Halligan, Inbound Marketing )

Aumenta los registros (leads): los multiplica por 3,8 en un afio y por 14,7 en dos afios.

Incrementa las visitas que recibe la pagina web: las multiplica por 4,7 el primer afio y por
24,3 en dos afos. (Halligan, Inbound Marketing )

A diferencia de la mayoria de acciones promocionales que hacen las compafiias y que,
habitualmente, representan un gasto para las empresas, en el inbound, podriamos decir que el
dinero que utilizamos es una inversion. Mientras que, por ejemplo, una campafia de publicidad
online entrega unos resultados concretos, cuando creamos contenido en el marco de una
estrategia inbound, este queda presente en nuestra web. (Halligan, Inbound Marketing )

Por eso podemos decir que, con el inbound, una parte de las acciones ayudan a construir
elementos que existen, que tienen un valor econémico por si mismos y que, ademas, en el
tiempo, dan un rendimiento. (Halligan, Inbound Marketing )

A diferencia del marketing tradicional, el inbound no necesita esforzarse por llamar la
atencion de los clientes potenciales, ya que, al crear contenido disefiado para abordar los
problemas y las necesidades de tus clientes ideales, atraeras prospectos calificados y generaras

confianza y credibilidad para tu empresa. (Hubspot, 2020)
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El mundo ha cambiado considerablemente: la gente ya no vive, trabaja, compra ni
consume de la misma forma en que lo hacia hace una década o dos. Sin embargo, las empresas
todavia pretenden hacer marketing y vender como lo hacian en 1999. Las personas han cambiado
su forma comunicarse e interactuar de una forma radical. El internet y las comunicaciones
digitales han logrado crear un nuevo espacio de conversacién y nos guste o no, el marketing
tradicional como lo conocemos, esté al borde de desaparecer. (Hubspot, 2020)

Los beneficios hablan por si solos. Segun el estudio Los resultados del inbound
marketing:

v Genera un lead cualificado y 12 registros por cada 370 visitas.
v Puede duplicar los contactos de marketing cualificados de una empresa por dos en
un afio y multiplicarlos por 7 en dos.

En cuanto a los leads, en solo un afio se multiplican por 5y en dos, por 14.

Y por supuesto, también incrementa las visitas a la pagina web de la marca: en el primer
afio se multiplican por 4 y en el segundo, por 12.

Ademas, esta metodologia es eficaz para empresas de todos los sectores. Las B2B tienen
mas conversiones de visita a registro, pero a cambio las B2C registran un mayor aumento de
visitas acumuladas. (Cyberclick, 2020)

Pero las cifras no son todo: también es necesario tener en cuenta que el inbound
marketing es una inversioén a largo plazo que multiplica los activos de tu empresa.

Podemos conseguir los siguientes beneficios:

v/ Contenidos que posicionan a la empresa como experta en el sector y que pueden ir

rentabilizandose durante afos.
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v Canales de captacion de clientes organicos y directos, esto es, independientes de
los medios de pago.

v Una base de datos de contactos cualificados que ira creciendo a lo largo del
tiempo.

v" Mayor alcance y comunidad en torno a la marca.

v Refuerzo del branding o imagen de marca de la empresa, gracias al mayor nimero
de visitas e interacciones conseguido.

v Una serie de procesos de automatizacion del marketing que dan lugar a un ahorro
de recursos permanente.

Fuente: (Cyberclick, 2020)

2.2.7. Marketing de Contenidos

El Marketing de Contenido (Content Marketing) es definida por Joe Pilizzi, creador del
Content Marketing Institute, como «un enfoque estratégico de marketing centrado en la creacion
y distribucidn de contenido valioso, pertinente y coherente para atraer y retener a un publico
claramente definido y, en ultima instancia, para impulsar la accion del cliente rentable”.

En un mundo 2.0, donde el bombardeo de contenido es parte del dia a dia, ser Gnicos y
diferentes es la clave del éxito. De esta premisa parte la importancia del marketing de
contenidos. (Pilizzi, 2020)

Si en la web todo lo consigues, ¢qué hace de tu producto o marca uno que sobresalga por
encima de otros en su misma categoria? ¢Qué tiene tu marca para ofrecerle a la audiencia online
que no tengan las demas? ¢ Qué tiene tu producto para ofrecerle al publico que conecte dentro de

sus busquedas frecuentes y sus necesidades online? (Pilizzi, 2020)
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Si ser Unicos y diferentes es lo que prevalece para destacar dentro del bombardeo de
contenidos en linea, ¢esta tu marca o producto haciéndolo bien? Si tu respuesta es negativa o
incluso titubeaste al responder, puedes estar en la necesidad de una muy buena estrategia de
marketing de contenidos para darle a tu marca o producto el valor y la calidad que necesita.
(Pilizzi, 2020)

Marketing de Contenidos es una manera de involucrar a tu publico objetivo y hacer
crecer tu red de leads y clientes a través de la creacion de contenidos relevantes y valiosos,
atrayendo, involucrando y generando valor para las personas y, de esa forma, crear una
percepcidn positiva de tu marca, generando mas negocios. (Pilizzi, 2020)

“Marketing de Contenidos es una manera de provocar el engagement de tu publico
objetivo y hacer crecer tu red de leads y clientes...” (content, 2018)

En primer lugar, necesitas entender que se fue aquel tiempo en que éramos obligados a
ver pasivamente los comerciales de television. (content, 2018)

Hoy, el pablico tiene méas poder que nunca para elegir el contenido que quiere consumir y
cdémo interactuar con él. Y nosotros tenemos el poder y el conocimiento para producir
exactamente el contenido que tu publico desea. (content, 2018)

“... através de la creacion de contenidos relevantes y valiosos...”

A los profesionales tradicionales les cuesta dejar de hablar de sus productos y centrarse
en lo que el publico desea: un contenido realmente util. (content, 2018)

Un buen contenido no se enfoca en vender, sino en traer algun beneficio para quien lo
lee, como resolver un problema, aclarar una duda o ensefiar algo. La venta es sélo una
consecuencia de este proceso. (content, 2018)

“... atrayendo, involucrando y generando valor para las personas...”
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El contenido que creas no solo es util, sino que también le pasa el mensaje correcto al
publico en el momento que mas lo necesita. Superas las expectativas proporcionando un
contenido tan increible que tu pablico lo querrd compartir con otros.

“... para, de esa forma, crear una percepcion positiva de tu marca y asi generar mas
negocios. “ (content, 2018)

iEsa es la parte mas interesante! Como lo ayudamos en el momento en que mas lo
necesitaba, nuestro publico pasara a tener una vision positiva de la marca. (content, 2018)

Y, como bien sabemos, las personas son mas propensas a hacer negocios con marcas que
conocen y por las que sienten simpatia que con marcas desconocidas. (content, 2018)

Gracias al marketing de contenidos se puede aumentar la notoriedad y el brand awareness
de tu marca. Tu contenido va consolidandote como autoridad en la materia. Te conviertes en una
referencia en el sector y eso hace que el nombre de tu marca resulte familiar a los clientes
potenciales. A la hora de decidirse por comprar un producto o contratar un servicio es mas
probable que recurran a quien mejor conocen. (content, 2018)

Aumenta el trafico organico a tu pagina /blog. Es algo que consigues cuando el valor del
contenido de tu publico es reconocido por Google, que te situa en la primera pagina de resultados
de busqueda. Desde alli, lo pones facil para encontrarte a quien accede a internet en busca de
respuestas. (Inbound Marketing , 2020)

Aumenta el engagement con tu publico y ayuda a educar a tus visitas. Tus publicaciones
continuas consiguen gue los usuarios visiten tu pagina /blog con mayor asiduidad. Mientras les
vas educando con tus contenidos, ganas en cercania con ellos. Al final, se convierten en

defensores de tu marca, evangelizadores, en el mejor de los casos. (Inbound marketing, 2020)
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Aumenta tu base de datos y tu conversion en pagina. El contenido de calidad atrae a los
visitantes que te dejaran sus datos a cambio de poder descargarse ebooks, infografias o tests. De
esta forma, a medida que crece tu trafico, se incrementa también el nimero de conversiones,

haciéndote ganar también en leads para tu base de datos. (Inbound marketing, 2020)

2.3. Marco legal

2.3.1. Decreto 1951 de 2019

Por la cual crea el Ministerio de Ciencia, Tecnologia e Innovacion, se fortalece el Sistema
Nacional de Ciencia, Tecnologia e Innovacion y se dictan otras disposiciones. (Juriscol, 2020)

Acrticulo 1°. El objeto de la presente ley, es crear el Ministerio de Ciencia, Tecnhologia e
Innovacion de acuerdo a la Constitucion y la ley, para contar con el ente rector de la politica de
ciencia, tecnologia e innovacion que genere capacidades, promueva el conocimiento cientifico y
tecnoldgico, contribuya al desarrollo y crecimiento del pais y se anticipe a los retos tecnol6gicos
futuros, siempre buscando el bienestar de los colombianos y consolidar una economia mas

productiva y competitiva y una sociedad mas equitativa. (Juriscol, 2020)

2.3.2. Decreto 2227 de 2019

Por el cual se suprime la planta de personal del Departamento Administrativo de Ciencia,
Tecnologia e Innovacidn y se establece la planta de empleos del Ministerio de Ciencia,
Tecnologia e Innovacién. (Juriscol, 2020)

Que el articulo 125 de la Ley 1955 de 2019 dispuso: i) la fusion del Departamento

Administrativo de Ciencia, Tecnologia e Innovacién (Colciencias) en el Ministerio de Ciencia,
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Tecnologia e Innovacién, ii) que el Ministerio de Ciencia, Tecnologia e Innovacion para iniciar
su labor no debe generar gastos adicionales de personal ni generales a los que al momento de su
creacion tenga presupuestado el Departamento Administrativo de Ciencia, Tecnologia e
Innovacion (Colciencias), iii) que el Gobierno nacional, en ejercicio de las competencias
permanentes conferidas en la Ley 489 de 1998, adoptaré la estructura interna y la planta de

personal que requiera el ministerio, para su funcionamiento. (Juriscol, 2020)
2.3.3. Decreto 2226 de 2019

Por el cual se establece la estructura del Ministerio de Ciencia, Tecnologia e Innovacion
y se dictan otras disposiciones. (Juriscol, 2020)

Que el articulo 125 de la Ley 1955 de 2019 fusion6 el Departamento Administrativo de
Ciencia, Tecnologia e Innovacion (Colciencias), en el Ministerio de Ciencia, Tecnologia e
Innovacion, creado mediante la Ley 1951 de 2019, sefialando que continuara con la misma
denominacién y como organismo principal de la Administracion Publica del Sector
Administrativo de Ciencia, Tecnologia e Innovacion, fijo sus objetivos generales y especificos,
dentro de los cuales se encuentra el de velar por la consolidacion y fortalecimiento del Sistema

Nacional de Ciencia, Tecnologia e Innovacion (SNCTI). (Juriscol, 2020)
2.3.4. Decreto 1078 de 2015

Ministerio de Tecnologias de la informacién y las comunicaciones por medio del cual se
expide el Decreto Unico Reglamentario del Sector de Tecnologias de la Informacion y las

Comunicaciones. (Juriscol, 2020)
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El presidente de la republica de Colombia, en ejercicio de las facultades que le confiere el
numeral 11 del articulo 189 de la Constitucion Politica, y considerando que la produccion
normativa ocupa un espacio central en la implementacion de politicas pablicas, siendo el medio a
través del cual se estructuran los instrumentos juridicos que materializan en gran parte las
decisiones del Estado. Que la racionalizacion y simplificacidn del ordenamiento juridico es una
de las principales herramientas para asegurar la eficiencia econémica y social del sistema legal y
para afianzar la seguridad juridica. Que constituye una politica publica gubernamental la

simplificacién y compilacion organica del sistema nacional regulatorio. (Juriscol, 2020)

2.3.5. Decreto 585 de 1991

Por el cual se crea el Consejo Nacional de Ciencia y Tecnologia, se reorganiza el Instituto
Colombiano para el Desarrollo de la Ciencia y la Tecnologia - Colciencias- y se dictan otras
disposiciones. (Juriscol, 2020)

El Sistema Nacional de Ciencia y Tecnologia es un sistema abierto, no excluyente, del
cual forman parte todos los programas, estrategias y actividades de ciencia y tecnologia,
independientemente de la institucidn pdblica o privada o de la persona que los desarrolle.

El Sistema Nacional de Ciencia y Tecnologia se organiza en programas de ciencia y
tecnologia. Se entiende por Programa de Ciencia y Tecnologia un ambito de preocupaciones
cientificas y tecnoldgicas estructurado por objetivos, metas y tareas fundamentales, que se
materializa en proyectos y otras actividades complementarias que realizaran entidades publicas o

privadas, organizaciones comunitarias o personas naturales. (Juriscol, 2020)
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2.3.6. Decreto 393 de 1991

Por el cual se dictan normas sobre asociacién para actividades cientificas y tecnoldgicas,
proyectos de investigacion y creacion de tecnologia. (Juriscol, 2020)

Para adelantar actividades cientificas y tecnolégicas proyectos de investigacion y
creacion de tecnologias, la Nacion y sus entidades descentralizadas podran asociarse con los
particulares bajo dos modalidades. (Juriscol, 2020)

1. Mediante la creacion y organizacion de sociedades civiles y comerciales y personas
juridicas sin animo de lucro como corporaciones y fundaciones. (Juriscol, 2020)

2. Mediante la celebracidn de convenios especiales de cooperacién. (Juriscol, 2020)

2.4.Marco Conceptual

2.4.1. Marketing Digital

El Marketing digital surge como respuesta a los nuevos procesos técnicos que implico
la aparicién de internet en la vida de la sociedad. EI Marketing digital es una adaptacion de la
mercadotecnia tradicional a los medios digitales. Por esta razén, es imprescindible explicar que
la mercadotecnia o “Marketing” es “la actividad, conjunto de practicas y procesos para crear,
comunicar, entregar e intercambiar ofertas que tienen valor para los clientes, socios y la sociedad
en general” (American Marketing Asociation , 2014)

Segun Philip Kotler la mercadotecnia “el proceso social y administrativo por el que los
grupos e individuos satisfacen sus necesidades al crear e intercambiar bienes y servicios”

(Kotler, Marketing Digital)
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2.4.2. E-Marketing

El objetivo de cualquier campafia de mercadotecnia es atraer clientes y mejorar los
canales de distribucion para mejorar las ventas; asi comenz6 el Marketing en linea o mejor
conocido como E-Marketing o Internet Marketing, el cual “es un subconjunto de Marketing
digital. De hecho, es el componente méas importante, ya que la mayoria de las actividades de

Marketing digital, entra dentro de los limites de la comercializacion del Internet” (Chris, 2014)

2.4.3. Web site

Ya sea un sitio web personal o un sitio web corporativo o incluso un blog personal
alojado en una plataforma compartida (como WordPress o Tumblr). Para muchas camparias de
un sitio web es el punto de partida y la ejecucion de una camparia de Marketing digital para
promover un sitio web (punto de partida), con el propdsito de conseguir mas visitas que antes

(destino). (Definicion Sitio Web , 2018)

2.4.4. Search Marketing (SEM)

El Search Marketing es la base de la comercializacion del Internet y consta de dos
actividades importantes, SEO y PSA, ambos descritos a continuacion. (Herramientas clave

marketing Digital , 2019)

2.4.5. Optimizacién de motores de busqueda (SEO):

Tiene que ver con las técnicas de optimizacion con el fin de lograr un mayor ranking en

los motores de busqueda. Esto incluye los ajustes de configuracion que hay que aplicar en el sitio
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web (que esta en la pagina - SEQ) y técnicas que puede utilizar fuera de los limites de la pagina

web (que es fuera de la pagina — SEO Off). (Herramientas clave marketing Digital , 2019)

2.4.6. Publicidad de busqueda pagada (PSA):

Se trata de conseguir mas visitantes por medio de la colocacion de anuncios en los
motores de busqueda. EI método mas popular es el Pago Por Clic (PPC) y la herramienta mas
conocida es Google AdWords que permite anunciar en la red de Google y redes asociadas.

(Herramientas clave marketing Digital , 2019)

2.4.7. Social Media Marketing

El Marketing en medios sociales es otro componente de la comercializacion de Internet y
uno que esta ganando mucha atencion el dltimo par de afios. Millones de usuarios gastan una
cantidad considerable de su tiempo en linea en Facebook, Twitter, Google+, Instagram, Pinterest,

YouTube, LinkedIn y otras plataformas. (Herramientas clave marketing Digital , 2019)

2.4.8. Content Marketing

En el pasado, cuando hablamos de SEO que queriamos decir realmente la construccion de
vinculo, pero esta tendencia ha cambiado desde el afio 2011 y el Marketing de contenidos se ha
convertido en el nuevo SEO. Esto simplemente significa que el buen contenido se ha convertido
otra vez el fundamento de SEQO y es a través de contenidos que va a construir una mejor
presencia en Internet y no a traves de las técnicas de construccion de enlaces baratos.

(Herramientas clave marketing Digital , 2019)
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2.4.9. Email Marketing

El correo electrénico es una de las herramientas mas importantes en todas las campafas
de Marketing digital. A pesar de la influencia de las redes sociales, el correo electrénico sigue
siendo la forma maés eficaz de convertir a los visitantes o lectores en clientes. EI Marketing por
correo electrénico es el proceso de recopilacion y direcciones de correo electronico de personas
interesadas en sus productos o servicios con el fin de enviarles boletines u ofertas. (Herramientas

clave Marketing Digital, 2020)

2.4.10. Mobile Marketing

Cada vez mas usuarios utilizan sus teléfonos mdviles para buscar en la Web, participar en
las redes sociales, o encontrar productos o servicios para comprar. De hecho, se estima que el
30% del trafico que llega a un sitio web es de movil (esto aplica para todos los sitios web, asi,
revisar sus informes de analisis de Google y usted se sorprenderd). EI Marketing movil es
creacion de contenidos 0 anuncios que se puede ver y adecuado para un dispositivo movil. Por
ejemplo: sitios web deben tener versiones moviles amigables y un anuncio se muestra en un
dispositivo movil pueden tener en cuenta la ubicacién del dispositivo y mostrar las tiendas méas

cercanas que venden el producto. (Herramientas clave Marketing Digital, 2020)

2.4.11. Banner Publicidad

Se puede encontrar Banners en casi todas las propiedades web, es decir, sitios web, sitios
web para moviles, aplicaciones maéviles, motores de bldsqueda, boletines, Facebook, Twitter,

YouTube, etc., comercializadores digitales tratan de promover sus productos o servicios a traves
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tipos de Banners (estaticos, de animacion, de imagenes, videos, carteles inteligentes) en

diferentes plataformas. (Herramientas clave Marketing Digital, 2020)

2.4.12. Marketing Viral

Se trata de una técnica de Marketing que utiliza como plataforma internet; en especial, las
redes sociales como Facebook, Twitter, Microblog, Youtube, entre otros, para dar a conocer
algun producto, servicio, institucion o empresa. Marketing viral es un conjunto de técnicas del
Marketing que facilita y alienta que los usuarios de Internet recomienden un mensaje o un
producto a sus contactos. Es el "boca a boca™ del espacio virtual. El secreto detras del Marketing
viral son los propios clientes. La premisa que rige esta teoria es que los usuarios suelen
recomendar a sus contactos un producto o un servicio que los dejé satisfechos. La estrategia
funciona mediante procesos de autorreplicacién viral analogos a la expansion de un virus
informatico que suele basarse en la transmision “boca a boca” de contenidos divertidos e

interesantes. (Herramientas clave Marketing Digital, 2020)

2.4.13. Automatizacion del marketing

El potencial de la automatizacion de marketing es que una vez configurada esta
“maquinaria’no se necesita intervencion. Durante el proceso de conversion, ya que todos los
emails, notificaciones y acciones se ejecutan automaticamente con un software de
automatizacion. De esta manera también podemos enfocar nuestros esfuerzos en captacion de

nuevos clientes que alimentaran la “maquinaria”. (Marketing de contenidos , 2020)
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2.4.14. Social Media Marketing

Aunque los elementos del marketing pueden seguir siendo los mismos, los consumidores
y su forma de buscar servicios estan cambiando. Las formas tradicionales de hacer publicidad ya
no sirven y se espera una atencion al cliente en linea, lo que implica tener cierta presencia en las
redes sociales en las que se muevan los clientes de la marca. Conocer en qué redes sociales
suelen encontrarse los clientes o usuarios que interesa es de un alto valor para el levantamiento
de las estrategias para el plan estratégico para la implementacion del marketing digital.

(Marketing de contenidos, 2020)

2.4.15. Content Marketing

Basicamente, la técnica del Content Marketing consiste en crear contenido en nuestra
pagina web o en las redes sociales, de manera que Ilame la atencion de los diferentes segmentos
de nuestro publico objetivo y consiga atraerlos para que podamos convertirlos en clientes. Es una
técnica que forma parte del Inbound Marketing, las técnicas para atraer posibles clientes a
nuestros mensajes, en lugar de ir nosotros a buscarlos utilizando técnicas como la publicidad.

(Marketing de contenidos, 2020)

2.4.16. Publicidad y comunicacién

Comunicacién y Publicidad son conceptos que por separado no podrian concebirse en
una misma linea de accion, pero en el ambito de la mercadotecnia, estan muy relacionados pues
la comunicacion es un proceso necesario para esta actividad, pues sin ella no existiria una
interaccion con el mercado y no se lograrian los resultados esperados. (Marketing de contenidos,

2020)
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3. Capitulo I11. Metodologia

La metodologia utilizada es de enfoque Cualitativo descriptivo.

El enfoque cualitativo descriptivo se llevo a cabo para la elaboracion del presente trabajo
de investigacion basado en la recopilacion de fuentes literarias especializadas como revisién
documental del comercio electronico, el marketing digital, el apoyo en empresas que estan
comenzando, la apertura a la novedad y el sector tecnoldgico en Bogota, Semrush, marketing
Platform y seositechekup la cual permitié definir el problema de la investigacion de esta
propuesta y la elaboracién del referente tedrico. (Bernier Group, S.A.S, 2020)

A continuacion, se destacan las herramientas metodoldgicas empleadas para el desarrollo
de la investigacidn. Con base a los objetivos previamente planteados se realizé un diagnéstico de
la empresa Bernier Group S.A.S. Con el diagnostico inicial se conocen aspectos sobre el
funcionamiento y las rutas que deberia seguir la empresa para mejorar. Se compone de varios
analisis que permiten identificar y conocer que obstaculos estan limitando el crecimiento de la
empresa, para asi disefiar un plan de accion que haga mejorar a la empresa. (romero, 2019)

Se describio el software de manera detallada, caracteristicas, propuesta de valor,
distribucion, precios, sector, el campus, la locacion y la web. Ya que muchas empresas no
disponen de adecuadas descripciones de sus productos o servicios y esto hace dudar y desconfiar
al comprador. Con esto tendremos reduccién de quejas y devoluciones: Si el cliente tiene méas
informacion de lo que adquiere es mas dificil que el producto no sea el esperado. Al describir
adecuadamente el producto creas unas expectativas que podras cumplir y por tanto el cliente
quedara satisfecho. (romero, 2019)

También se generara confianza: Con una completa y fiable descripcién se evitan las

dudas del cliente potencial en el proceso de la decision de la compra acelerandolo y se mejorara
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el SEO de la web. En la descripcion se incluyen palabras clave con las que se posiciona el sitio
web y ese producto en concreto. (romero, 2019)

Asi mismo se plantea una matriz FODA, Para el analisis FODA, una vez identificados los
aspectos fuertes y débiles de una organizacion se debe proceder a la evaluacion de ambos. Es
importante destacar que algunos factores tienen mayor preponderancia que otros: mientras que
los aspectos considerados fuertes de una organizacion son los activos competitivos, los débiles
son los pasivos también competitivos. Pero se comete un error si se trata de equilibrar la balanza.
Lo importante radica en que los activos competitivos superen a los pasivos o situaciones débiles;
es decir, lo trascendente es dar mayor preponderancia a los activos. (Alternativa de Diagnostico ,
2007)

El éxito de la direccidn es disefiar estrategias a partir de las que la organizacion realiza de
la mejor manera, obviamente tratando de evitar las estrategias cuya probabilidad de éxito se
encuentre en funcion de los pasivos competitivos (Wilhelm, 1992)

Por otro lado, se aplica la matriz MEFI y MEFE, MEFI es la que se encarga de evaluar e
identificar las fortalezas y debilidades de la organizacién. La diferencia con la otra matriz radica
en que la MEFI se dirige hacia el sector interno, el area funcional y sus relaciones. En cémo
trabajan sus pros y contras de manera que puedan anticiparse y prevenir riesgos dentro de la
organizacion. (Alternativa de diagnostico y determinacion de estrategias de intervencion, 2007)

MEFE La Matriz de evaluacién de factores externos es la encargada de analizar las
oportunidades o0 amenazas fuera de la organizacion. Permite evaluar a través de un sistema de
ponderaciones, en donde se califica del 1 al 4 los determinantes, donde 4 es lo mejor, y 1 malo.

Ademas, nos permite comparar informacion y situaciones externas, ya sea en el sector politico,



49

social, econémico, juridico, etc., que influyan en el objetivo de la organizacion. (Alternativa de
diagnostico y determinacidn de estrategias de intervencion, 2007)

Para el segundo objetivo se identifico el segmento de mercado apropiado para la
comercializacion de la plataforma AnniQ, Se aplicd una segmentacion de mercados para filtrar
informacion sobre las empresas que seran clientes potenciales. La segmentacion de mercados es
una eficaz estrategia que ayuda a las compafiias a establecer las caracteristicas que tienen en
comun sus consumidores y a conocerlos mejor. Para determinar estos rasgos comunes, la
segmentacion se sirve de cuatro variables diferentes, que proporcionan informacion. Estas
variables se pueden utilizar de forma individual o combinada, en funcién de las caracteristicas y
objetivos de la empresa. (Schiffman, 2001)

También se realizé un listado de las empresas seleccionadas con una breve descripcion de
cada una.

Se aplicé el diamante de Porter para identificar las fuerzas de mercado y analizar los
factores que generan ventajas competitivas que permitan que la empresa se consolide.
(Identificar las fuerzas del mercado). De este analisis surgen las estrategias del segundo objetivo.
El diamante de Porter sugiere que existen razones concretas para que cada pais, region,
localidad, sector de la economia 0 empresa sean mas competitivos que otros. Es decir, analiza los
factores que generan ventajas competitivas que permiten que, por ejemplo, una marca se
consolide como la primera de su campo. (Porter, 2020)

Para el tercer objetivo con base en las fuerzas de Porter se estructuran las estrategias de la
compafiia. Con esta estrategia de marketing bien desarrollada se podran alcanzar los objetivos
del negocio y a construir una solida reputacion para sus productos. Una buena estrategia de

marketing nos ayuda a orientar los productos y servicios hacia las personas que con mayor
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probabilidad los compraran. Desarrollar una estrategia de marketing que incluya los
componentes que se detallan a continuacidn nos ayudara a aprovechar al maximo su inversion de
mercadotecnia, a mantener su enfoque de mercadotecnia y a medir y mejorar sus resultados de
ventas. (Branding y planeacion , 2019)

Finalmente, para el cuarto objetivo de establecer métodos de medicion para verificar el
cumplimiento de las estrategias de marketing planteadas para la plataforma AnniQ a través de las
métricas y Kpis que hace referencia a una serie de métricas la cual utilizaremos para sintetizar la
informacion sobre la eficacia y productividad de las acciones que se llevaran a cabo en Bernier
Group con el fin de poder tomar decisiones y determinar aquellas que han sido mas efectivas a la
hora de cumplir con los objetivos marcados en un proceso o proyecto concreto. Se definen las
campaiias de marketing que se emplearan y se disefia el plan de marketing. (Branding y

planeacion , 2019)



4. Capitulo IV. Resultados de la investigacion

4.1. Objetivo 1

Para el desarrollo del primer objetivo se realiz6 un diagnostico de la empresa Bernier
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Group S.A.S. se describe el software AnniQ de manera detallada donde se pueden evidenciar las

(caracteristicas, propuesta de valor, distribucidn, precios, sector, el campus, la locacién y la

web). (Bernier Group S.A.S, 2020)

4.1.1. Caracteristicas sobre AnniQ

AnniQ es una plataforma de analisis web que simplifica las decisiones comerciales al
aprovechar los datos. Sin conocimientos previos ni antecedentes en inteligencia artificial,
estadistica, matematicas e incluso tecnologia; solo necesita conocer su modelo de negocio. Es
simple. (Bernier Group, S.A.S, 2020)

e Sube o conecta tus datos.
e Seleccione cuantos periodos desea predecir.
e Utilice paneles y tome mejores decisiones.

Somos una empresa de tecnologia de punta, que democratiza el uso de la inteligencia
artificial en entornos empresariales. Nuestro propdsito y pasion es empoderar a las empresas
emergentes y las PYMES de todo el mundo para que aprovechen los datos aplicando 1A. No te
preocupes por la experiencia técnica o en ciencia de datos. (Bernier Group, S.A.S, 2020)

Puede concentrarse en su modelo de negocio y crear estrategias disruptivas y

exponenciales. (Bernier Group, S.A.S, 2020)



52

Nacimos como un spin-off de una empresa colombiana llamada Bernier Group que se
enfoca en resolver las necesidades comerciales a través de la IA. En 2020 AnniQ lanza su
plataforma tras entrenar los algoritmos durante mas de tres afios en varios casos de negocio.

(Bernier Group, S.A.S, 2020)

4.1.2. Propuesta de Valor

Potencia tus datos para hacer crecer tu negocio:

Prondstico de ventas: obtenga predicciones sobre sus ventas futuras, una comprension
profunda del ciclo comercial. (Bernier Group, S.A.S, 2020)

Marketing: comprenda el comportamiento del cliente, no solo mediante las compras.
Obtenga los segmentos de clientes 6ptimos. (Bernier Group, S.A.S, 2020)

Predicciones de los clientes: ¢ Cuando sera la proxima compra? Obtenga esta respuesta
para todos sus clientes y la probabilidad de abandono (abandono). (Bernier Group, S.A.S, 2020)

Gestion de inventario: mejore sus ciclos de inventario, haga mejores ofertas y reduzca el
costo de adquisicion. (Bernier Group, S.A.S, 2020)

Flujo de caja: obtenga una prevision y comprension de su futuro de caja, prepare el

negocio para tiempos criticos o aproveche el exceso de caja. (Bernier Group, S.A.S, 2020)

4.1.3. Distribucion y Precios

Poseen cuatro planes de distribucion y venta, Entre ellos el primero llamado Plan
Esmeralda, tiene un precio de $ 399 Ddlares cada mes y es para empresas que validan una nueva
idea 0 modelo de negocio. Contiene:

v’ 1 prediccion de periodo por mes



1 Gb de almacenamiento de datos
Servicio de almacenamiento en la nube
1 usuario

Soporte por asistente virtual

Informe de tendencias del mercado
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Plan Zafiro: $ 469 ddlares mensuales para pequefias empresas con menos de un afio de

operacion.

Plan Rubi: $ 599 dolares mensuales perfecto para pequefias empresas.

v

v

2 prediccion de periodos por mes
Almacenamiento de datos de 2 Gb
Servicio de almacenamiento en la nube
2 usuarios

Soporte por asistente virtual

Informe de tendencias del mercado

3 predicciones de periodos por mes
Almacenamiento de datos de 4 Gb
Servicio de almacenamiento en la nube
4 usuarios

Soporte por asistente virtual

Informe de tendencias del mercado

Biblioteca empresarial AnniQ
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Plan Diamante $ 799 ddlares mensuales ideal para pequefias y medianas empresas con

un crecimiento impresionante.

v 6 prediccion del periodo por mes

v Almacenamiento de datos de 7 Gb

v" Servicio de almacenamiento en la nube

v’ 7 usuarios

v’ Soporte por asistente virtual

v Informe de tendencias del mercado

v’ Biblioteca empresarial AnniQ

v Soporte personal 5 casos por mes

Sector: Software
Campus: Bogota Colombia
Locacion: Bogota Colombia

Web: https://www.annig.ai/

Fuente: (Bernier Group, S.A.S, 2020)


https://www.anniq.ai/

4.1.4 Matriz DOFA
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A continuacion, se describe la matriz DOFA empleada para la empresa Bernier Group.

Tabla 2 Matriz DOFA

Positivos

Negativos

Internos

Fortalezas

Bernier Group cuenta
con los recursos financieros
adecuados para sostener y
hacer crecer la empresa.

Bernier Group cuenta
con buen soporte de venta
(cliente, soporte técnico y
mejoras)

Bernier Group cuenta
con capacidad de
investigacion y desarrollo a
nivel del mercado nacional.

Bernier Group cuenta
con mejores capacidades
tecnoldgicas superiores a

otras empresas de IA.

Debilidades

Bernier Group no
tiene personal ni cubrimiento
en atencion a nivel nacional.

Bernier Group cuenta
con una participacion
incipiente en el mercado de
referencia.

Bernier Group tiene
atraso en investigacion y
desarrollo y no esté al dia con
la demanda del mercado.

Bernier Group cuenta
con costos generales mas
altos en relacion con sus
competidores nacionales e

internacionales.
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Bernier Group cuenta
con habilidades y personal
capacitado para la continua
mejora e innovacion de los
productos.

Bernier Group cuenta
con afios de experiencia en el
mercado por lo tanto tiene
estrategias de las areas

funcionales bien ideadas.

Bernier Group no
cuenta con las habilidades de
marketing y mercadotecnia
que, si tienen algunas otras
empresas, se encuentran por
debajo del promedio.

Bernier Group no
cuenta con instalaciones de
trabajo, el trabajo es 100%
remoto, por lo tanto, hace que
la supervision del trabajo sea

nula.

Externos

Oportunidades

Bernier Group cuenta
con atencion personalizada,
ampliacion web, entre otros,
haciendo que se diferencia de
sus demas competidores.

Bernier Group se
puede expandir a nuevos
mercados y segmentos ya que

cuenta con los medios y la

Amenazas

Bernier Group al ser
una empresa de tecnologia,
puede tener competidores con
mejores precios y una mejor
organizacion.

Bernier Group tiene
un crecimiento lento en el
mercado por lo tanto hace que

MEeNOS personas y empresas
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planificacidn necesaria para
hacerlo.

Bernier Group cuenta
con un catalogo abierto de
herramientas y softwares que
las empresas y laboratorios
pueden usar para su mejora.

Bernier Group al ser
una empresa de tecnologia
artificial esta a la vanguardia
para colocarse en las primeras
empresas del pais, ya que la
Inteligencia artificial es el
futuro, por lo tanto, es un
negocio que esta bien
encaminado.

Bernier Group tiene la
capacidad de ingresar a
nuevos mercados y

segmentos.

lo conozcan y adquieran sus
servicios.

Bernier Group no
cuenta con los medios para
adaptarse a las necesidades y
gustos de sus clientes
potenciales.

Bernier Group
necesita el personal adecuado
para las negociaciones y
ventas de los productos que
esta empresa ofrece.

Si Bernier Group
incursiona en nuevos
mercados puede tener un
crecimiento mas lento en ese

nuevo mercado.

Fuente: Elaboracién Propia
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Gracias a la matriz DOFA se puede analizar que Bernier Group es una empresa de Al que
cuenta con potencial para llegar a ser una excelente empresa ya que esta encaminada a la
inteligencia artificial que es lo que prontamente movera al mundo. Asi mismo el personal, la
capacidad y los recursos que tiene esta empresa para adaptarse a las adversidades va mas alla de
debilidades y aspectos negativos que Bernier pueda presentar. (Bernier Group, S.A.S, 2020)

La empresa cuenta con un excelente soporte y gran viabilidad de crecimiento en el
mercado, haciendo que esta empresa se ubigque por encima de sus competidores y su mercado
potencial de Al (inteligencia Artificial) sea atractivo para sus negocios, socios y clientes.
(Bernier Group, S.A.S, 2020)

Bernier Group cuenta con capacidad de investigacién y desarrollo del mercado a nivel
nacional, a pesar que no cuenta con las suficientes habilidades de marketing y tiene algunos
costos mas elevados que la competencia se prevé que serd una empresa de negocios que podra

crecer y mantenerse. (Bernier Group, S.A.S, 2020)

4.1.5. Matriz MEFI

Se presenta Matriz MEFI donde podremos evaluar factores internos e identificar las
fortalezas y debilidades de la organizacion.

Tabla 3 Matriz MEFI

Factor a analizar Peso Calificacion Peso

Ponderado

Fortalezas
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1.Cuenta con recursos

financieros adecuados

16

64

2.Capacidad de
investigacion y desarrollo del

mercado

18

72

3.Capacidades tecnologicas

superiores a las de otras empresas

06

24

4.Habilidades y personal
capacitado para la continua mejora

e innovacion de los productos

12

36

5.Cuenta con afios de

experiencia en el mercado

08

24

Debilidades

1.No tienen personal ni
cubrimiento para atencion a nivel

nacional

15

10

2.No cuenta con una
participacion buena en el mercado de

referencia

06

06

3. Cuenta con costos

generales mas altos en relacion con

08

30
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sus competidores nacionales e

internacionales

4.No cuenta con las
habilidades de marketing y
mercadotecnia que si tienen otras

empresas

05

06

5.No cuenta con instalaciones
de trabajo, el trabajo es 100%

remoto

06

08

Total

1.00

2.80

Fuente: Alternativa de diagndstico Matriz MEFI.

A partir de la matriz anterior podemos deducir que la empresa Bernier Group cuenta con

solvencia econémica y buenos recursos financieros, dandole un peso ponderado de 64. También,

cuenta con capacidad de desarrollo del mercado y capacidades tecnoldgicas superiores a las de

otras empresas. Esto quiere decir que a pesar de que Bernier no cuenta con personal suficiente a

nivel nacional, no cuenta con habilidades de marketing y su trabajo es 100% remoto, es una
empresa que esta a vanguardia y que se puede recuperar donde presenta més fortalezas que

debilidades. (Bernier Group, S.A.S, 2020)



4.1.6 Matriz MEFE
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A continuacion, se presenta la matriz de evaluacion de factores externos es la encargada

de analizar las oportunidades 0 amenazas fuera de la organizacion.

Tabla 4 Matriz MEFE

Factor externo

Peso

Calificacion

Peso

ponderado

Oportunidades

1. Cuenta con atencion

haciendo que se diferencia de sus demas

competidores

personalizada, ampliacion web, entre otros,

11

36

2. Cuenta con los medios y la
planificacion necesaria para expandirse a

otros mercados

09

24

3. Cuenta con un catalogo abierto
de herramientas y softwares que las
empresas Yy laboratorios pueden usar para

su mejora

09

12

4. Esta a la vanguardia para
colocarse en las primeras empresas del

pais, ya que la Inteligencia artificial es el

06

11
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futuro, por lo tanto, es un negocio que esta

bien encaminado

5. Tiene la capacidad de ingresar a

nuevos mercados y segmentos.

08

36

Amenazas

1. Tiene competidores con mejores

precios y una mejor organizacion.

07

26

2. tiene un crecimiento lento en el
mercado por lo tanto hace que menos
personas y empresas lo conozcan y

adquieran sus servicios.

10

10

3. No cuenta con los medios para
adaptarse a las necesidades y gustos de sus

clientes potenciales.

12

48

4. Necesita el personal adecuado
para las negociaciones y ventas de los

productos que esta empresa ofrece.

13

20

5. Si Bernier Group incursiona en
nuevos mercados puede tener un
crecimiento mas lento en ese nuevo

mercado.

10

21

Total

100

2,44
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Fuente: Alternativa de diagnostico Matriz MEFE.

A partir de la grafica anterior, podemos observar que Bernier cuenta con atencion
personalidad y ampliacion web haciendo que la empresa se diferencie de los otros competidores.
Por esta razén le otorgamos un peso ponderado de 36 en la tabla. También cuenta con los medios
y la planificacion necesaria para expandirse a otros mercados y segmentos. Como veiamos en
algunas amenazas que presenta se puede deducir que tiene algunos competidores con mejores
precios y organizacién haciendo que esto perjudique a la empresa ya que podria perder clientes
potenciales. De igual modo podemos deducir que son mas las fortalezas que las amenazas y

Bernier Group esta encaminado hacia superar estas amenazas. (Bernier Group, S.A.S, 2020)

4.2. Objetivo 2

El objetivo consiste en Identificar el segmento de mercado apropiado para la
comercializacion de la plataforma AnniQ. Una segmentacion de mercados incluye a nivel
general segmentacidn geogréafica, demogréfica, psicografica, conductual y cada una de ellas tiene
componentes especificos internamente que deben ser aplicados B2B. (Segmentacion de
mercados Yy tipologias , 2018)

Respecto al objetivo numero dos que es Identificar el segmento de mercado apropiado
para la comercializacion de la plataforma AnniQ. Se aplica una segmentacion de mercados para
filtrar informacion sobre las empresas que seran clientes potenciales. (Segmentacion de

mercados Yy tipologias , 2018)
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4.2.1. Segmentacion de mercados

4.2.1.1. Segmentacién Geogréfica:

Ciudad: El mercado objetivo de AnniQ firmas de auditoria y outsourcing financiero y
contable seleccionamos Bogota Colombia. (Bernier Group, S.A.S, 2020)

Tamafio de la Ciudad: Bogotd, oficialmente Bogota Distrito Capital (antiguamente
Ilamada Santafé de Bogota), junto con los treinta y dos departamentos forman la Republica de
Colombia. Es la capital de Colombia y del departamento de Cundinamarca. Esta administrada
como Distrito capital, y goza de autonomia para la gestion de sus intereses dentro de los limites

de la Constitucion y la ley. (Bogota poblacion, Wikipedia, 2020)

4.2.1.2. Segmentacién Demografica:

Densidad de la poblacién: 6 778 691 habitantes, con una densidad poblacional de
aproximadamente 4146 habitantes por kilometro cuadrado, de acuerdo con las cifras presentadas
por el Departamento Administrativo Nacional de Estadistica (2019, DANE)

Segmentacion demografica basada en la edad:

Firmas de auditoria y outsourcing financiero y contable. Dirigidas a personas jovenes de
clase media (mujeres y hombres) La asociacion entre las empresas y AnniQ es una combinacién
poderosa porgue, al aprovechar los datos, podemos ofrecer informacion valiosa y oportunidades

comerciales al mercado. (Bernier Group, S.A.S, 2020)
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Segmentacion demografica basada en el género:

Firmas de auditoria y outsourcing financiero y contable dirigidos a un publico tanto
masculino como femenino, independiente y en busca de tendencias actuales. (Bernier Group,
S.A.S, 2020)

Segmentacion demografica basada en los ingresos:

AnniQ es tecnologia de punta, que democratiza el uso de la inteligencia artificial en
entornos empresariales. Se encarga de crear dispositivos, en la actualidad, cuenta con varias
versiones que van desde precios muy accesibles, hasta precios que solo pueden costear gente con
mayor posibilidad econdmica. La diferencia entre todas las versiones es que, entre mas

econdmico, menos calidad. (Bernier Group, S.A.S, 2020)

4.2.1.3. Segmentacién Psicogréfica:

Personalidad:

AnniQ puede ser usada por todo tipo de personas, partiendo de personas creativas, las
emocionales, las amistosas, las obstinadas, las introvertidas, las extrovertidas, etc. Tener estas
clasificaciones de personalidades nos ayuda a filtrar a sus clientes de manera sistematica.
(Bernier Group, S.A.S, 2020)

Estilo de Vida:

AnniQ Puede ser usada por personas y empresas que llevan una vida acelerada y ocupada,
preferiblemente que trabajen en el sector de la tecnologia, de los negocios, o del sector financiero
y no tienen suficiente tiempo para hacer sus tareas habituales de trabajo, personas como CEO,
consultoras de empresas, ingenieros financieros y personas que trabajen en marketing. (Bernier

Group, S.A.S, 2020)
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Estatus social:

AnniQ es para clase media-alta, personas que puedan y estén en las condiciones de costear la
plataforma para su propio beneficio. (Bernier Group, S.A.S, 2020)

Actividades, intereses y opiniones:

Personas que deban estar en constante relacion con inversores y accionistas. (Bernier Group,
S.A.S, 2020)

Personas que deban identificar y fijar las prioridades segun el periodo para la empresa y
actividad en la cual estén trabajando. (Bernier Group, S.A.S, 2020)

Personas que se encuentren definiendo las estrategias globales de la compafiia en areas
como IT, HR o Business (alinea todas las areas que dan soporte a la empresa). (Bernier Group,
S.A.S, 2020)

Actitudes:

AnniQ es especial para personas que tienen carisma, capacidad de comunicacién, personas que
quieran y sepan delegar actividades, que tengan capacidad de resolucién, que tengan estrategia,

resiliencia y sean flexibles. (Bernier Group, S.A.S, 2020)

4.2.1.4. Segmentacién Conductual:

Usuarios potenciales: Ceos, pequefias empresas que estan comenzando, startups ya que
AnniQ es una empresa de tecnologia de punta, que democratiza el uso de la inteligencia artificial
en entornos empresariales. Nuestro propésito y pasion es empoderar a las empresas emergentes y
las PYMES de todo el mundo para que aprovechen los datos aplicando 1A. (Bernier Group,

S.A.S, 2020)
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Usuarios frecuentes:

Empresas de RRHH, cazatalentos, empresas de contratacion, incubadoras, aceleradoras,
programas de mentoring y aceleracion, empresas de consultoria y coaching de ventas. (Bernier
Group, S.A.S, 2020)

Usuarios divididos:

Empresas de RRHH, cazatalentos, empresas de contratacion, incubadoras, aceleradoras,
programas de mentoring y aceleracion, empresas de consultoria y coaching de ventas, empresas

emergentes y PYMES. (Bernier Group, S.A.S, 2020)

4.2.2. Andlisis de mercado

1- Cazatalentos Aliados. A continuacion, se presentan posibles empresas que pueden
hacer parte o partners de AnniQ.
Mercado Colombiano

Tabla 5 Empresas asociadas colombianas

RSG - Grupo de Servicios de RSG es una consultoria especializada
Contratacion en reclutamiento y seleccién, centrada en
puestos de direccion media y superior (Nivel
C). Nuestro equipo esta formado por
profesionales altamente cualificados, con
amplia experiencia en sus campos y en el
mercado de reclutamiento y seleccion. De esta

manera, nuestros consultores hablan el mismo
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lenguaje técnico que nuestros clientes y la
contratacion de profesionales y ejecutivos se
Ileva a cabo de una manera mas cualificada y
efectiva. (Consultoras, recursos humanos

2019).

Servicios de Recursos Humanos de

Tiempo HR

RH Time Recursos Humanos es una
empresa de outsourcing, asi como una
empresa de reclutamiento y seleccion que fue
fundada en el afio 2000 para mejorar los
diversos procesos que involucran actividades
humanas y hacerlas mas
eficientes. (Consultoras, recursos humanos

2019).

LHR Recursos Humanos

Latinoamericanos

LHR, Inc. proporciona el més alto
nivel de Servicios de Seleccion,
Reclutamiento y Consultoria a empresas y
personal (principalmente latinoamericanos) en

la industria del petréleo y el gas. A lo largo de
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todos estos afios la empresa ha llevado a cabo
esta mision, ayudando a los clientes que han
entendido el valor afladido que LHR les
representa. (Consultoras, recursos humanos

2019).

Fuente: Empresas asociadas colombianas.

4.2.3. Diamante de Porter

Gracias a la aplicacion de este método podremos identificar el segmento adecuado a

enfocarse y las estrategias a seguir.

4.2.3.1. Amenazas de entrada de nuevos competidores

Tabla 6 Amenazas de entrada de nuevos competidores en el mercado

Barreras de entrada

Estrategias

1. La necesidad de Bernier Group de
posicionarse como empresa y estar a nivel con

sus competidores en una economia de escala.

2.La necesidad de Bernier para obtener y prestar
tecnologia de punta y conocimiento

especializado en la empresa.

1.Bernier Group podria aumentar la calidad de
sus productos y dar capacitacion personalizada
para que las personas y las empresas que aln no

conocen el producto lo adquieran mas facil.

2.Bernier Group podria reducir los precios.




3.La falta de experiencia de Bernier Group en

algunos temas.

4.La lealtad que ya tienen algunas empresas

nacionales hacia determinadas marcas o

empresas que comercializan lo mismo.

5.La gran necesidad de capital e inversion.

6.La gran falta de canales adecuados para la

distribucién de sus productos.

7.Algunas politicas reguladoras

gubernamentales.

8.Gran competencia y saturacion del mercado.

3.Bernier deberia aumentar el personal y los

canales de ventas.

4.Aumentar la publicidad.

5.0frecer mejores condiciones de ventas, por

ejemplo, ofrecer un mayor financiamiento o

extender las garantias.

Fuente: Como las fuerzas competitivas dan forma a la estrategia 1989.

Aunque Bernier Group se encuentra cerca de estar en vanguardia con las tendencias del
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mercado, no es el momento de bajar la guardia. EI camino hacia el progreso y desarrollo requiere

de compromiso y trabajo coordinado de la empresa, de su portafolio de productos, de sus

trabajadores y del mercado. (Indice departamental de competitividad , 2020)
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Ademas, resolver los principales cuellos de botella de la empresa puede realizarse
exclusivamente a nivel administrativo y de marketing. De hecho, en la visién propuesta para el
préximo afio, Bernier Group se propuso trabajar en el cierre de sus brechas tecnoldgicas, tarea
que aun tiene pendiente. (indice departamental de competitividad, 2020)

Con el propdsito de aportar en la solucién a estos desafios, desde el afio 2015 Bernier
Group ha venido trabajando de la mano de su equipo en la plataforma presentada y mencionada a
lo largo del trabajo donde se prevé el trabajo gracias a tecnologia de punta a pesar de las barreras
de entrada que pueda tener la empresa, las estrategias siguen siendo numerosas para que Bernier
Group pueda superarse cada dia mas y conseguir sus metas. (indice departamental de

competitividad, 2020)
4.2.3.2. Poder de negociacion de los proveedores
Tabla 7 Poder de negociacion de los proveedores

Aumenta cuando: Estrategias

1.Existen pocas materias primas o productos 1.Adquirir a los proveedores.

sustitutos, en este caso siendo tecnologia

artificial, la empresa debe prever el 100% de su | 2.Producir autbnomamente las materias o

portafolio. productos que se necesiten y sacar del portafolio
los que no.

2.Las empresas realizan compras o adquieren

los productos de Bernier group en poco 3.Realizar alianzas estratégicas con los

volumen. proveedores que permitan, por ejemplo, reducir

los costos de ambas partes.
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Fuente: Como las fuerzas competitivas dan forma a la estrategia 1989.

A pesar de que Bernier Group en la mayoria de sus adquisiciones y sus productos son los
propios creadores, es posible y vital crear alianzas estratégicas con los mismos que les permitan
reducir costes a ambas partes. Como empresa autbnoma, seria indispensable que la empresa
prevea el 100% de su portafolio. Esto con el fin de no incurrir en costos extras y ganar mas
dinero a la hora de que otras empresas adquieran su portafolio de producto. (indice

departamental de competitividad, 2020)
4.2.3.3.Poder de negociacion de los compradores

Tabla 8 Poder de negociacion de los compradores

Aumenta cuando: Estrategias
1.Muchas veces no hay diferenciacion en los 1.Buscar una diferenciacion en los productos.
productos.

2.0frecer mayores servicios de postventa.
2.Algunos consumidores pueden cambiarse a

marcas competidoras o a productos sustitutos. 3.0frecer mayores y mejores garantias.

3.Los consumidores estan bien informados 4.Aumentar las promociones de ventas.
acerca de los productos, precios y costos de los

vendedores. 5.Aumentar la comunicacion con el cliente.

4.1 os vendedores enfrentan una reduccion en la

demanda.
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Fuente: Como las fuerzas competitivas dan forma a la estrategia 1989.

Gracias a las 5 fuerzas de Porter podemos analizar la organizacion La cadena de valor de
Porter permite analizar internamente una organizacion, se denomina de esta manera ya que
muestra los diferentes niveles por lo que pasa un bien para obtener su valor. Este diagrama
permite saber las fortalezas y debilidades de una empresa, especialmente las ventajas
competitivas y el costo de negociacion con los compradores. (Fuerzas competitivas que dan
forma a la estrategia , 1989)

Podemos observar que para Bernier Group muchas veces no se haya una diferenciacion
clara de los productos haciendo que muchos laboratorios o empresas opten por comprarle a
alguien mejor o con méas experiencia en el mercado, es por esto que los consumidores deben
estar bien informados acerca de los productos, de los precios y de los costos para evitar
confusion a la hora de la compra. Ofrecer mayores servicios de postventa. También Bernier
Group puede ofrecer mayores y mejores garantias, aumentar las promociones de ventas y
finalmente aumentar la comunicacion con el cliente. (Fuerzas competitivas que dan forma a la

estrategia , 1989)
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4.2.3.4. Amenaza de ingreso de productos

Tabla 9 Amenaza de ingresos de productos sustitutos

Ingresan facilmente cuando Estrategias

1.1os precios de los productos sustitutos son 1.Aumentar la calidad de los productos.

bajos o menores que los de los productos

existentes. 2.Reducir los precios.
2.existe poca publicidad de productos 3.Aumentar los canales de ventas.
existentes.

4.Aumentar la publicidad.
3.hay poca lealtad en los consumidores.
5.Aumentar las promociones de ventas.
4.el costo de cambiar de un producto a otro

sustituto es bajo para los consumidores.

Fuente: Como las fuerzas competitivas dan forma a la estrategia 1989.

Partiendo del punto de vista hacia Bernier Group, se puede observar que se tienen
diferentes problematicas y que debemos empezar a corregir, a pesar de que pueda llegar a ser un
trabajo arduo y largo, tenemos las bases para volver a Bernier Group una empresa competitiva y
con destino prospero para todas sus funcionalidades de inteligencia artificial. (Fuerzas

competitivas que dan forma a la estrategia , 1989)
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Algunas de las principales amenazas del ingreso de productos sustitutos son los precios
que estos acarrean, haciendo que Bernier Group tenga precios mucho mas altos que la media.
Existe poca publicidad de productos existentes y, por ende, poca lealtad ante los consumidores.
La Unica manera de solucionar esta problematica es aumentando la calidad de los productos o
reducir los precios. Algunos de los productos y softwares principales que maneja esta empresa
tiene muy poca publicidad, haciendo que muchas empresas y personas lo desconozcan
totalmente. La solucion méas temprana para esta problematica es aumentar la publicidad y
aumentar las promociones de ventas, haciendo que los consumidores y empresas que ya conocen

sus productos los adquieran ain mas. (Fuerzas competitivas que dan forma a la estrategia , 1989)



4.2.3.5. Rivalidad entre los competidores

Tabla 10 Rivalidad entre los competidores

Aumenta cuando

Estrategias

1.la demanda por los productos de la industria

disminuye.

2.existe poca diferenciacién en los productos.

4.los consumidores tienen la posibilidad de

cambiar facilmente de marcas.

5.los costos fijos son altos.

6.las fusiones y adquisiciones en la industria

Son comunes.

3.las reducciones de precios se hacen comunes.

1.Aumentar la calidad de los productos.

2.Reducir los precios.

3.Dotar de nuevas caracteristicas a los

productos.

4 Brindar nuevos servicios.

5.Aumentar la publicidad.

6.Aumentar las promociones de ventas.

Fuente: Como las fuerzas competitivas dan forma a la estrategia 1989.
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Si la demanda de los productos de la industria disminuye es un gran problema tanto para

la empresa como para el competidor, por esto hay que estar en constante cambio y crear de vez

en cuando nuevos productos. Esto con el fin de que haya diferenciacion en el producto, se

brinden nuevos servicios, se les den nuevas caracteristicas a los productos y se puedan bajar los
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costos fijos. Que muchas veces son altos. (Fuerzas competitivas que dan forma a la estrategia ,

1989)

llustracion 2 Las 5 fuerzas de Porter

Poder de
negociation
de los
consumidores

Poder de
negociacion
de los
proveedores

Amenaza
de ingreso

de productos
sustrtutos

Rivalidad
entre
competidore

Fuente: Las 5 fuerzas de Porter.

Segun Porter, el estudio de estas cinco fuerzas nos permite llegar a un mejor
entendimiento del grado de competencia de nuestra organizacion y nos posibilita la

formulacidon de estrategias, bien para aprovechar las oportunidades del propio mercado, bien

para defendernos de las amenazas que detectemos. (Porter, 2020)

4.3. Objetivo 3

Se plantean nuevas estrategias de marketing digital dirigidas al segmento de mercado

objetivo para la plataforma AnniQ a traves del diamante de Porter y los objetivos Smart.

4.3.1. Estrategias sobre las amenazas de entrada para nuevos competidores

Tabla 11 Estrategias sobre las amenazas de entrada para nuevos competidores

Estrategias

Barreras de entrada




1. La necesidad de Bernier Group de
posicionarse como empresa y estar a nivel con

sus competidores en una economia de escala.

2.La necesidad de Bernier para obtener y prestar

tecnologia de punta y conocimiento

especializado en la empresa.

3.La falta de experiencia de Bernier Group en

algunos temas.

4.La lealtad que ya tienen algunas empresas

nacionales hacia determinadas marcas o

empresas que comercializan lo mismo.

5.La gran necesidad de capital e inversion.

6.La gran falta de canales adecuados para la

distribucién de sus productos.

7.Algunas politicas reguladoras

gubernamentales.

8.Gran competencia y saturacion del mercado.

1.Bernier Group podria aumentar la calidad de
sus productos y dar capacitacion personalizada
para que las personas y las empresas que aun no

conocen el producto lo adquieran més facil.

2.Bernier Group podria reducir los precios.

3.Bernier deberia aumentar el personal y los

canales de ventas.

4.Aumentar la publicidad

5.0frecer mejores condiciones de ventas, por

ejemplo, ofrecer un mayor financiamiento o

extender las garantias.
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Fuente: (Como las fuerzas competitivas dan forma a la estrategia , 1989)

Bernier Group podria aumentar la calidad de sus productos y dar capacitacion
personalizada para que las personas y las empresas que ain no conocen el producto lo adquieran
mas facil, Bernier Group podria reducir los precios, Bernier deberia aumentar el personal y los
canales de ventas, aumentar la publicidad a través de infoproductos, es decir el productor digital
o infoproductos sera alguien que tenga algn conocimiento. (Como las fuerzas competitivas dan
forma a la estrategia , 1989)

En este caso Bernier Group puede crear cursos online o e-books para ensefarles a otras
personas el asunto en el cual es especialista. También podra ofrecer mejores condiciones de
ventas, por ejemplo, ofrecer un mayor financiamiento o extender las garantias de sus pagos. Esto
con el fin de hacer que la empresa y se posicione en una economia de escala, pueda tener mas

tecnologia de punta y adquiera mas experiencia en el mercado. (Infoproductos, 2020)

4.3.2. Estrategias sobre la negociacién de los proveedores

Tabla 12 Estrategias sobre la negociacion de los proveedores

Aumenta cuando: Estrategias

1.Existen pocas materias primas o productos 1.Adquirir a los proveedores.

sustitutos, en este caso siendo tecnologia

artificial, la empresa debe prever el 100% de su | 2.Producir autbnomamente las materias o
portafolio. productos que se necesiten y sacar del portafolio

los que no.



2.Las empresas realizan compras o adquieren
los productos de Bernier group en poco

volumen.

3.Realizar alianzas estratégicas con los

proveedores que permitan, por ejemplo, reducir

los costos de ambas partes.

Fuente: Como las fuerzas competitivas dan forma a la estrategia 1989.

Para el poder de negociacién de los proveedores se plantean estrategias tales como la
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adquisicién de los mismos, la produccién autbnoma de materias o productos que se necesiten y

sacar del portafolio los que no y finalmente, realizar alianzas estratégicas con los proveedores

que permitan, por ejemplo, reducir los costos de ambas partes. Esto con el fin de que la empresa

prevea 100% el portafolio y las empresas empiezan a adquirir los productos en mayor cantidad y

en mayor valor. (Fuerzas competitivas que dan forma a la estrategia , 1989)

4.3.3. Estrategias sobre la negociacion con los compradores

Tabla 13 Estrategias sobre la negociacion con los compradores

Aumenta cuando:

Estrategias

1.Muchas veces no hay diferenciacion en los

productos.

2.Algunos consumidores pueden cambiarse a

marcas competidoras o a productos sustitutos.

3.Los consumidores estan bien informados
acerca de los productos, precios y costos de los

vendedores.

1.Buscar una diferenciacion en los productos.

2.0frecer mayores servicios de postventa.

3.0frecer mayores y mejores garantias.

4.Aumentar las promociones de ventas.

5.Aumentar la comunicacion con el cliente.
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4.1 os vendedores enfrentan una reduccion en la

demanda.

Fuente: Como las fuerzas competitivas dan forma a la estrategia 1989.

Bernier Group debera buscar una diferenciacion en los productos, esto lo pueden hacer a
través de podcast donde los clientes compartir sus conocimientos, noticias, opiniones etc... en
este caso seria sobre la inteligencia artificial y sobre la plataforma. (Fuerzas competitivas que
dan forma a la estrategia , 1989)

Esto, también puede ser un punto a favor para los medios de comunicacién, y ampliar una
seccion de audio para generar contenido y tener un nuevo medio mas de visibilidad.

Gracias a esto nosotros como empresa podemos empezar a mostrar, comentar, analizar
nuestros productos, contenido etc... tanto para atraer nuevos clientes, como para retener y
contentar a los actuales. ofrecer mayores servicios de postventa, ofrecer mayores y mejores
garantias, aumentar las promociones de ventas y aumentar la comunicacion con el cliente. Esto
con el fin de que se puedan a diferenciar mucho mas sus productos, de que los clientes no
quieran cambiarse a otras marcas y mucho menos a la competencia, y que los consumidores
tengan informacion clara y concisa sobre lo que van a adquirir. Esto se puede llevar a cabo a
través de video tutoriales donde los influencers mas reconocidos, en este caso serian de Bogota o
nacionalmente hagan video tutoriales como estrategia de aprendizaje para que todas las personas
que los vean reciban informacion valiosa de forma visual y auditiva para posteriormente ponerla

en practica de manera efectiva y obtener el resultado de ventas deseado, ya que muchas veces las



personas desconocen varios terminos de inteligencia artificial o simplemente desconocen el

producto. (Fuerzas competitivas que dan forma a la estrategia , 1989)

4.3.4. Estrategias sobre los productos sustitutos

Tabla 14 Estrategias sobre los productos sustitutos

Ingresan facilmente cuando

Estrategias

1.los precios de los productos sustitutos son
bajos o menores que los de los productos

existentes.

2.existe poca publicidad de productos

existentes.

3.hay poca lealtad en los consumidores.

4.el costo de cambiar de un producto a otro

sustituto es bajo para los consumidores.

1.Aumentar la calidad de los productos.

2.Reducir los precios.

3.Aumentar los canales de ventas.

4.Aumentar la publicidad a través de redes
sociales como Facebook, Instagram, youtube y

twitter.

5.Aumentar las promociones de ventas a traves
del uso de blogs para que las personas que
ingresen a la pagina puedan postear y dejar
solicitudes de cambio del producto o que ellas
mismas cuenten su experiencia con la

plataforma y de esta manera podamos mejorar.

Fuente: Como las fuerzas competitivas dan forma a la estrategia 1989.
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Partiendo del punto de vista hacia Bernier Group, se puede observar que se tienen
diferentes problematicas y que debemos empezar a corregir, a pesar de que pueda llegar a ser un
trabajo arduo y largo, tenemos las bases para volver a Bernier Group una empresa competitiva y
con destino prospero para todas sus funcionalidades de inteligencia artificial. (Fuerzas
competitivas que dan forma a la estrategia , 1989)

Algunas de las principales amenazas del ingreso de productos sustitutos son los precios
que estos acarrean, haciendo que Bernier Group tenga precios mucho mas altos que la media. La
Unica manera de solucionar esta problematica es aumentando la calidad de los productos o
reducir los precios. Algunos de los productos y softwares principales que maneja esta empresa
tiene muy poca publicidad, haciendo que muchas empresas y personas lo desconozcan
totalmente. La solucion méas temprana para esta problematica es aumentar la publicidad y
aumentar las promociones de ventas, haciendo que los consumidores y empresas que ya conocen

sus productos los adquieran aun mas. (Fuerzas competitivas que dan forma a la estrategia , 1989)

4.3.4. Estrategias sobre la rivalidad de los competidores

Tabla 15 Estrategias sobre la rivalidad de los competidores

Aumenta cuando Estrategias

1.1a demanda por los productos de la industria 1.Aumentar la calidad de los productos.
disminuye.
2.Reducir los precios.
2.existe poca diferenciacion en los productos.
3.Dotar de nuevas caracteristicas a los

3.las reducciones de precios se hacen comunes. | productos.
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4.los consumidores tienen la posibilidad de 4.Brindar nuevos servicios.
cambiar facilmente de marcas.
5.Aumentar la publicidad.
5.los costos fijos son altos.
6.Aumentar las promociones de ventas.
6.las fusiones y adquisiciones en la industria

SOon comunes.

Fuente: Como las fuerzas competitivas dan forma a la estrategia 1989.

Si la demanda de los productos de la industria disminuye es un gran problema tanto para
la empresa como para el competidor, por esto hay que estar en constante cambio y crear de vez
en cuando nuevos productos. Esto con el fin de que haya diferenciacion en el producto, se
brinden nuevos servicios, se les den nuevas caracteristicas a los productos y se puedan bajar los

costos fijos. Que muchas veces son altos.

4.3.6. Costos de las campanfas

A continuacion, se saca un presupuesto sobre las campafias que se pueden llevar a cabo

para el plan de marketing.
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llustracion 3 Costo campafias Marketing

OSTO PO
OD DAD

® ADO
Banner Ads 4 |$ 3000000
Instagram, influencers 6 $ 50.000,00 I
Anuncios youtube 4 $ 20.000,00
POPCAST 2 $ 10.000,00
Eventos publicos .$ 300.000,00
Patrocinios $ 300.000,00
Comunicados de prensa 8 $ 300.000,00
‘\Webinars $ 300.000,00
Conferencias $ 300.000,00
Eventos con clientes $ 300.000,00
Contenido patrocinado .$ 200.000,00
Landing Page 12 $ 200.000,00
‘\White Papers ! ebooks $ 150.000,00
Twitter 20 |$  100.000,00
Facebook 20 $ 100.000,00
Pinterest 10 $ 100.000,00

Fuente: Elaboracion propia.
Se puede observar que para el tipo de camparia se tienen en cuenta 5 casillas las cuales
representa la campafia que se llevara a cabo nacionalmente, localmente, con respecto a relaciones

publicas, content market y social media. (2019, Diagnostico estrategico organizacional )
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4.3.7. Objetivos Smart

Muchos startups y empresas fracasan porque pretenden alcanzar un modelo de negocio
escalable o aumentar sus ventas, sin tomar en cuenta los aspectos esenciales que llevan
gradualmente a ese proposito. Podriamos decir que su propdsito es también su objetivo, y esto
puede traer consecuencias negativas. (Incubasoft, 2020)

En cualquier organizacion, es indispensable tener objetivos claros para crecer de manera
inteligente. Se trata, mas bien, de realizar un analisis de la situacion de la empresa, nuestros
colaboradores y clientes, para definir metas precisas que, a corto, mediano y largo plazo, ayuden
a encauzar las acciones para cumplir su propésito. (Incubasoft, 2020)

En resumen, nuestro propdsito es aumentar las ventas, nuestros objetivos son las acciones
que llevaremos a cabo para lograrlo. (Incubasoft, 2020)

Para ello, en la empresa Bernier Group, es indispensable definir claramente los objetivos
Smart para de esta manera llegar a nuestro publico objetivo, alcanzar nuestras metas y lograr

obtener muchos mas clientes. (Incubasoft, 2020)



llustracion 4 Objetivos SMART

Solucion

AnniQ Analytics Socios por

Ao 2

(2022)
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AnniQ Talent Socios por

Equipos AnniQ

AnniQ Pitch por Afio

Desarrollo de IA

Experiencia del cliente

Socios acumulados Emoresas 5 55 115 175 235 295
P 5 55 80 60 80 60
suscripciones directas Conversion de embudo de 3% 3% 6% 9% 12% 15%
anuales ventas %
Socios acumulados Empresas 5 55 15 175 235 295
P 5 55 60 60 60 60
suscripciones directas Conversion de embudo de 3% 3% 6% 9% 12% 15%
anuales ventas %
Socios Acumulados 5 5 10 15 20 25
k] i Empresas 5 > 5 > 5 s
Suscripciones directas acumuladas p! 50 550 1.150 1750 2350 2950
SUSCﬁpCiOneS directas por afio 50 550 600 500 500 600
Socios Acumulados < — 3 33 69 105 141 177
o g 3 3 3% 3% 3 3%
Suscripciones directas Conversién de embudo de 3% 3% 6% 9% 12% 15%
ventas %
Socios Acumulados Eiticiakiis 2 2 4 6 8 10
por Afio P 2 2 2 2 2 2
Suscripciones directas acumuladas ) 3 35 71 107 143 179
Suscripciones directas por afio Laboratorios 3 35 36 6 36 %
Nuevas soluciones para el mercado . 1 1 3 5 7 9
Accum Nuevas soluciones 1 1 2 2 2 2
Nuevas soluciones para el mercado
por afio
Servicio al cliente Comentarios positivos Na 80% 85% 90% 90% 90%
Experiencia del cliente Retencion de clientes Na 70% 80% 90% 90% 90%

Fuente: Bernier Group S.A.S
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Anélisis:

Para el afio primero, es decir el afio 2021 decidimos enfocarnos en las multiples
soluciones y beneficios que ofrece la plataforma AnniQ, es decir, ilustrar las soluciones que
ofrece cada tipo de AnniQ. En estas se encuentran AnniQ Analytics, AnniQ Talent, Equipos
AnniQ, Annig Pitch, Fermion que es otra plataforma que tuvimos en cuenta también, desarrollo
de la inteligencia artificial, y finalmente, la experiencia del cliente. (Bernier Group S.A.S, 2020)

Por otro lado, quisimos enfocar la meta en lo que son socios acumulados, socios por
suscripciones directas y socios anuales. Para la casilla de 1A (Inteligencia artificial) decidimos
colocar nuevas soluciones para el mercado acumulado y nuevas soluciones para el mercado por
afio. Para la solucion experiencia al cliente decidimos tener en cuenta servicio al cliente y
experiencia al cliente. (Bernier Group S.A.S, 2020)

Finalmente, en los siguientes parrafos explicaremos como estos objetivos haran que
AnniQ tenga un reconocimiento de marca mas avanzado, haremos que las personas que escuchen
sobre AnniQ sepan que es AnniQ, captaremos nuevos clientes y estos clientes haran que se
fidelicen ain méas. También, incrementaremos nuestra cuota de mercado paulatinamente y, para
terminar, optimizaremos el embudo de conversion. (Bernier Group S.A.S, 2020)

Ao 1 (2021)

v’ Se prevé que para el servicio AnniQ Analytics hayamos conseguido un alcance de
55 empresas 0 mas que sepan los beneficios de AnniQ y hagan una conversion del
embudo de ventas del 3%. (Bernier Group, S.A.S, 2021)

v’ Para el servicio AnniQ Talent los socios acumulados y las suscripciones directas

anuales crezcan teniendo una conversion igual a la de AnniQ analytics donde las
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empresas aumenten en un 55% y haya una conversién del embudo de ventas del
3% (Bernier Group S.A.S, 2020)

v’ Para los equipos de AnniQ se prevé que crezcan en 5 por afio, que tengamos 550
0 mas suscripciones en el primer afio. (Bernier Group S.A.S, 2020)

v Para AnniQ Pitch que las empresas y los socios crezcan en un 33% y tengan una
conversion del embudo de ventas del 3%. (Bernier Group S.A.S, 2020)

v Para Fermion ya que es una plataforma que apenas estamos incursionando en el
mercado también y tiene un publico menos amplio se prevé que lleguemos a 2
empresas y 35 0 mas laboratorios en el primer afio. (Bernier Group S.A.S, 2020)

v Para el desarrollo del IA (Inteligencia Artificial) se propone una nueva solucién
por afo y finalmente respecto al servicio al cliente y la experiencia al cliente sea
superior al 80% y haya una retencién de clientes superior al 70%. (Bernier Group

S.A.S, 2020)

Afo 2 (2022)

v’ Se prevé que para el servicio AnniQ Analytics hayamos conseguido un alcance de
115 empresas 0 mas que sepan de los beneficios de AnniQ y hagan una
conversion del embudo de ventas del 6%. (Bernier Group S.A.S, 2020)

v’ Para el servicio AnniQ Talent los socios acumulados y las suscripciones directas
anuales crezcan teniendo una conversion igual a la de AnniQ analytics donde las
empresas aumenten y haya un alcance de 115 empresas con una conversion del

embudo de ventas del 5% (Bernier Group S.A.S, 2020)
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v’ Para los equipos de AnniQ se prevé que crezcan en 10 por afio, que tengamos 600
0 mas suscripciones en el segundo afio. (Bernier Group S.A.S, 2020)

v Para AnniQ Pitch que las empresas y los socios crezcan en un 33% y tengan una
conversion del embudo de ventas del 3%. (Bernier Group S.A.S, 2020)

v Para Fermion ya que es una plataforma que apenas estamos incursionando en el
mercado también y tiene un publico menos amplio se prevé que lleguemos a 4
empresas para el segundo afio y 36 0 mas laboratorios en el segundo afio. (Bernier
Group S.A.S, 2020)

v’ Para el desarrollo del IA (Inteligencia Artificial) se propone dos nuevas
soluciones mas en comparacion al afio anterior, es decir. Serian 3 soluciones y
finalmente respecto al servicio al cliente y la experiencia al cliente sea superior al
85% y haya una retencion de clientes superior al 80%. (Bernier Group S.A.S,

2020)

Afo 3 (2023)

v’ Se prevé que para el servicio AnniQ Analytics hayamos conseguido un alcance de
175 empresas 0 mas que sepan de los beneficios de AnniQ y hagan una
conversion del embudo de ventas del 9%. (Bernier Group S.A.S, 2020)

v’ Para el servicio AnniQ Talent los socios acumulados y las suscripciones directas
anuales crezcan teniendo una conversion igual a la de AnniQ analytics donde las
empresas aumenten y haya un alcance de 175 empresas con una conversion del

embudo de ventas del 9% (Bernier Group S.A.S, 2020)
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v’ Para los equipos de AnniQ se prevé que crezcan en 15 por afio, que tengamos 600
0 mas suscripciones en el segundo afio. (Bernier Group S.A.S, 2020)

v Para AnniQ Pitch que las empresas y los socios crezcan en un 36% y tengan una
conversion del embudo de ventas del 9%. (Bernier Group S.A.S, 2020)

v Para Fermion ya que es una plataforma que apenas estamos incursionando en el
mercado también y tiene un publico menos amplio se prevé que lleguemos a 6
empresas para el tercer afio y 36 0 mas laboratorios en el segundo afio. (Bernier
Group S.A.S, 2020)

v’ Para el desarrollo del IA (Inteligencia Artificial) se propone dos nuevas
soluciones mas en comparacién al afio anterior, es decir. Serian 5 soluciones y
finalmente respecto al servicio al cliente y la experiencia al cliente sea superior al
90% y haya una retencion de clientes superior al 90%. (Bernier Group S.A.S,

2020)

Afo 4 (2024)

v’ Se prevé que para el servicio AnniQ Analytics hayamos conseguido un alcance de
235 empresas 0 mas que sepan de los beneficios de AnniQ y hagan una
conversion del embudo de ventas del 12%. (Bernier Group S.A.S, 2020)

v’ Para el servicio AnniQ Talent los socios acumulados y las suscripciones directas
anuales crezcan teniendo una conversion igual a la de AnniQ analytics donde las
empresas aumenten y haya un alcance de 235 empresas con una conversion del

embudo de ventas del 12% (Bernier Group S.A.S, 2020)
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v’ Para los equipos de AnniQ se prevé que crezcan en 20 por afio, que tengamos 600
0 mas suscripciones en el segundo afio. (Bernier Group S.A.S, 2020)

v Para AnniQ Pitch que las empresas y los socios crezcan en un 36% y tengan una
conversion del embudo de ventas del 12%. (Bernier Group S.A.S, 2020)

v Para Fermion ya que es una plataforma que apenas estamos incursionando en el
mercado también y tiene un publico menos amplio se prevé que lleguemos a 8
empresas para el cuarto afio y 36 0 mas laboratorios en el tercer afio. (Bernier
Group S.A.S, 2020)

v’ Para el desarrollo del IA (Inteligencia Artificial) se propone dos nuevas
soluciones mas en comparacion al afio anterior, es decir. Serian 7 soluciones y
finalmente respecto al servicio al cliente y la experiencia al cliente sea superior al
90% y haya una retencion de clientes superior al 90%. (Bernier Group S.A.S,

2020)

Afo 5 (2025)

v Finalmente, para el ultimo afio se prevé que para el servicio AnniQ Analytics
hayamos conseguido un alcance de 295 empresas 0 mas que sepan de los
beneficios de AnniQ y hagan una conversion del embudo de ventas del 15%.
(Bernier Group, S.A.S, 2021)

v’ Para el servicio AnniQ Talent los socios acumulados y las suscripciones directas
anuales crezcan teniendo una conversion igual a la de AnniQ analytics donde las
empresas aumenten y haya un alcance de 295 empresas con una conversion del

embudo de ventas del 15% (Bernier Group, S.A.S, 2021)
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Para los equipos de AnniQ se preve que crezcan en 25 por afio, que tengamos 600
0 mas suscripciones en el segundo afio. (Bernier Group, S.A.S, 2021)

Para AnniQ Pitch que las empresas y los socios crezcan en un 36% y tengan una
conversion del embudo de ventas del 15%. (Bernier Group, S.A.S, 2021)

Para Fermion ya que es una plataforma que apenas estamos incursionando en el
mercado también y tiene un publico menos amplio se preve que lleguemos a 10
empresas para el quinto afio y 36 0 mas laboratorios en el quinto afio. (Bernier
Group, S.A.S, 2021)

Para el desarrollo del 1A (Inteligencia Artificial) se propone dos nuevas
soluciones mas en comparacion al afio anterior, es decir. Serian 7 soluciones y
finalmente respecto al servicio al cliente y la experiencia al cliente sea superior al
90% y haya una retencion de clientes superior al 90%. (Bernier Group, S.A.S,

2021.

4.4. Objetivo 4

Se establecen métodos de medicion para verificar el cumplimiento de las estrategias de

marketing planteadas para la plataforma AnniQ donde se definen métricas y Kpi's, se definen las

campafas de Marketing y establece un plan de marketing de manera grafica. También se definen

los roles y las responsabilidades que tendran las personas que se encuentran trabajando en

Bernier Group para de esta manera, cumplir los objetivos previamente planteados. (Kpi's

Marketing digital , 2020)



4.4.1. Definicidén de Métricas y Kpi's

Se presenta a continuacidn tres métricas con sus respectivos Kpi's para la

implementacién del marketing digital.

llustracion 5 Definicion de Métricas y Kpi“sl

GTM @ |

N Acciones de Marketing Plan

0O camparia de marketing digital sobre
tecnologia para la empresa Bernier Group
S.A.S

Pl Tacticas de Marketing

O Generar reconocimiento de marca
O Captar nuevos clientes

O Fidelizar clientes

0" optimizar embudo de conversién

I"EW Presupuesto del Plan de Marketing 360

O Content Marketing 1.000.000$
O Redes sociales 600.000%
O Relaciones publicas 1.000.000$

DETALLE KPIS
UEn que consiste d eipbrilminhis
total de la compaiiia,

generacion de
contenidos de punta
sobre inteligenciza
artificial y AnniQ

tu campana?

O  Através de campaias

2 digitales en la red.

UCémolavas a Q A tavis deveras
asistidas y

ejecutar? S

sociales como
Facebook, Instagram y

Q  Entre 2.500.000-
3.000.000 Pesos
Colombiznos.

(JCuanto cuesta la
campana?

Fuente: Elaboracion propia.
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En esta primera imagen podemos evidenciar las acciones que se llevaran a cabo junto con

sus tacticas y el presupuesto que se contemplara. Se puede observar mas a detalle en que consiste

la campafia, de qué manera la ejecutaremos y su valor aproximado. (KPIS, Marketing digital,

2020)

[lustracion 6 Definicion de Métricas y Kpi's2

Se evidencia a continuacion la imagen numero dos con su respectivo analisis.



 NPLE) |

BN Analisis del Mercado

O Target Hombre/mujer 25 -34
O Precios promedio U$25
0O Foco en tecnologia y softwares

Tono de la comunicacion

O Comentarios del producto
O Blogs

O E-books

0" Podcast

BN Costos de Marketing de Producto

O Presupuesto de Brand 1.000.000$
O Presupuesto Ads 1.000.000$
O Presupuesto Social Media

-

DETALLE

LA quiénes les interesa
tu producto? Donde
estan?

producto? Cual es la
comunicacion?

U Cuanto cuesta el
marketing del
producto?

KPIS

QO empresas emergentes y
lzs PYMES de todo el
mundo para que
aprovechen los datos
aplicando IA.

3 Q Através de
l:IComo vas a presentar el

campaiias digitales
en lared.

Q Através de ventas

asistidas y
personalizadas.

Q Através de redes

Q  Entre 2.500.000-
3.000.000 Pesos
Colombianos.

~

Fuente: Elaboracion propia.
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En la imagen anterior se realiza un andlisis de mercado y se define un publico destino, se

explica el tono de la comunicacion que se empleara y los costos aproximados del marketing para

el producto. También se puede evidenciar a quienes les interesara el producto, como lo

presentaremos y el valor aproximado. (Kpi's Marketing digital , 2020)



llustracion 7 Definicion de Métricas y Kpis3

DETALLE KPIS 1
O Atencién 24/7 Redes sociales JCAmo van a atender a Q  #Devoluciones /
B Blan e toelzaclon los clientes? Cual es el .
O Incentivo 1era compra ' Q  Total $5 Pagos
~— plan de fidelizacion? Pemcsioa/ B 38
'entas
=i . L Como se manejara la O #Devoluciones /
eclamos y devoluciones A0 b Tl
O Reversion de pagos politica de reclamos y
i . Q Total 55 Pagos
o rediiiades e pae - devoluciones? reversados/Toa! S5
Ventas
D Cua'l es el n|ve| de Q 7,5 calificacion ISC
O Incremento de las ventas y del embudo de satisfa ccién esperado Q 3% Reduccién
conversion ,":c‘":'m”‘::"es‘ QURY
“..__ O Reduccién devoluciones T de la marca?

Fuente: Elaboracion propia.
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Finalmente, en la imagen se ve representada la atencidn de cara al cliente, como seran los

resultados esperados, como atenderemos a nuestros clientes y como sera nuestro plan de

fidelizacién, como manejaremos la politica de reclamos y devoluciones y cual seréa el nivel de

satisfaccion esperado de la marca. (Kpi's Marketing digital , 2020)



97

4.4.2. Campanfas de Marketing por Trimestre

A continuacion, se puede apreciar dos graficos donde se evidencia la campafia de

marketing que se llevara a cabo por trimestre.

llustracion 8 Campafas de Marketing por trimestre

T2 T3

2 DEL GASTOS % DEL GASTOS % DEL
ToTar TOTAIFS TOTLIES

GASTOS
_ TOTAMIFS

Haciosal 50.000,00
Banner Ads
Local $ 8000000 [ | f 0 3
Inztagra, influencers 3 50.000,00 6£0.000,00 70.000,00 (
Anuncios Youtube $ 20.000,00 25% 3 30.00000|  27% $ 30.000,00 40.000,00 36%
POPCAST $ 10.000,00 13% 3 2000000  18% 3 20.000,00 500,00 0%
2 = 0% : 0%
Relaciones Piblicas E R .000.¢ 33% B 2 00.000.00 [ 34 3
Eventos piiblicos $ 300.000,00 17% $ 320.000,00 A% $ 350.000,00 17% 3 370.000,00 1%
Patrocinios $ 300.000,00 17% $ 320.000,00 1% $ 350.000,00 1% 3 370.000,00 17%
Comunicados de prenza $ 300.000,00 600% $ 320.000,00 600% $ 350.000,00 500% | % 370.000,00|  £00%
‘Webinarz $ 300.000,00 17% $ 320.000,00 A% $ 350.000,00 17% $ 370.000,00 17%
Conferencias 3 300.000,00 17% 3 320.000,00 A% $ 350,000,00 1% 3 370.000,00 1%
Eventos con clientes $ 300.000,00 17% 3 320.000,00 A% $ 350.000,00 17% 3 370.000,00 1%
: 0% 0% : ) 0%
Content Marketing ~ 550.000,00 | '§  630.000,00 [ 0
Contenido patrocinado $ 200.000,00 $ ~220.000,00 55% $ 230.000,00 3% $ 240.000,00 36%
Landing Page $ 200.000,00 i3 22.000,00 3 230.000,00 37% 3 24000000 | 36%
‘White Paperz { ebooks $ 150.000,00 27% $ 160.000,00 40% 3 170.000,00 27% 3 130.000,00 |  27%
0% ) 0% 0% 0%
Redes Sociales _600.000,00 [ 11z 3§ 60000000 10
Twitter $ 100.000,00 1% 3 100.000,00 A% 3 100.000,00 17% 7% 100.000,00 17%
Faccbook $ 100.000,00 17% 3 100.000,00 1% $ 100.000,00 1% 3 100.000,00 1%
Pinterest 3 100.000,00 17% $ -~ 100.000,00 1% % 100.000,00 17% ot 100.000,00 17%
Inztagram $ 100.000,00 17% $ 100.000,00 A% $ 100.000,00 17% 3 100.000,00 1%
Googles 3 100.000,00 1% % 100.000,00 7% $ 100.000,00 1% 3 100.000,00 1%
Linkedln $ 100.000,00 17% 100.000,00 17% 3 100.000,00 17% 3 100.000,00 17%
Online 250.0 : - m = - it =

Fuente: Elaboracion propia.
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Pablicidad $ 10000000 2% 115.000,00 | 2%
Online 3 20.000,00 20% $ 22.000,00 20% $ 23.000,00 20% 3 24.000,00 20%
Impreso $ 20.000,00 20% 3 22.000,00 20% 3 23.000,00 20% $ 24.000,00 20%
O0H 3 20.000,00 20% $ 22.000,00 20% 3 23.000,00 20% $ 24.000,00 20%
Radio 3 20.000,00 20% 3 22.000,00 20% 3 23.000,00 20% 3 24.000,00 20%
T 3 20.000,00 20% $ 22.000,00 20% 3 23.000,00 20% $ 24,000,00 20%
0% 0% 0%
— e | 0% 0%
Web $ 1500.000,00 [ 27% | $ 1500.000,00 | 24%
Dezarrolle 3 500.000,00 33% 3 $ 500.000,00 33% 3 £00.000,00 33%
PPC $ 500.000,00 33% 3 $ 500.000,00 33% $ 6£00.000,00 33%
SEOQ 3 500.000,00 33% 3 500.000,00 33% 3 500.000,00 33% 3 £00.000,00 33%
0%
0%
Invectigacion de Mercad 3 8000000 | 1z ; 2z
Encucstaz $ 30.000,00 38% $ 40.000,00 40% $ 70.000,00 47% $0.000,00 B4%
Eztudioz de impacto 3 50.000,00 B63% 3 £0.000,00 B0% 3 30.000,00 53% 3 50.000,00 36%
0% 0%
Yeatas de campanas $ 250.000,00 5% $  450.000,00 7T )
Campafia & 3 50.000,00 20% B3 70.000,00 20% 3 30.000,00 20% 3 $0.000,00 20%
Campana B 3 50.000,00 20% 3 - 70.000,00 20% 3 30.000,00 20% 3 $0.000,00 20%
Campana C $ 50.000,00 20% 3 70.000,00 20% 3 30.000,00 20% $ $0.000,00 20%
Campafia D 3 50.000,00 20% 3 70.000,00 20% 3 90.000,00 20% $ $0.000,00 20%
Campana E $ 50.000,00 20% 3 70.000,00 20% $ 30.000,00 20% $ $0.000,00 20%
0% 0% 0%
Otroz § 23500000 [ 4% [ ax |§ 23500000 4%
Premium $ 30.000,00 38% 3 30.000,00 38% $ 30.000,00 38% 3 30.000,00 38%
Eranding corporative 3 45.000,00 13% 3 45.000,00 13% 3 45.000,00 13% 3 45.000,00 19%
Tarjetaz de negocio 3 60.000,00 26% $ 60.000,00 26% 3 £0.000,00 26% 3 60.000,00 26%
Signage $ 40.000,00 1% 3 40.000,00 1% 3 40.000,00 17% 3 40.000,00 17%
0% 0% 0% 0%
0% 0% 0% 0%
| $ 5.475.000,00 1004 $ 5.617.000,00 100 $ 6.200.000.00 1002 $ 6.595.500,00 10024

Fuente: Elaboracion propia.
En las graficas se pueden apreciar las categorias de los cuatro periodos que comprenden
el afio, entre estas se encuentran la categoria nacional, la categoria local, las relaciones publicas,

las redes.

4.4.3. Marco de planificacion de marketing digital

A continuacion, se evidencia el marco de planificacién de marketing digital con su respectiva

etapa del ciclo de vida, objetivo SMART, estrategia hacia la meta y sus Kpi's.



Compromiso
lealtad y promocién

Aumentar el tiempo de vida (TTL) de 2 meses a3
La satisfaccion al cliente siempre es un tema
recurrente y que preocupa al retailer, pues es de
vital importancia para cualquier negocio. Un
cliente satisfecho es un cliente que volverd y
hablard bien de nuestro negocio a otros.

Marco de planificacién de Marketing Digital

Un cliente fiel consume més. Un estudio practicado sobre empresas
estadounidenses descubrié que el 40% de los ingresos de compras en
linea proviene de clientes habituales, que representan sélo el 8% de los
visitantes de un ecommerce

Hay que aprovechar los bloggers y para ayudar a los contenidos personalizados

99

El niimero de meses de suscripcion variara d
usuario se ofrecen 4 tipos de planes donde los
podran acceder a los planes y elegir con cual s

Tabla 16 Marco de planificacion de marketing
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Analisis:

Cuando se construyen los objetivos bajo este método se tiene en cuenta que, al momento
de determinar un porcentaje, ya sea para mejorar las ventas, captar mayor nimero de interesados
0 mas usuarios en tu comunidad on-line, se revisa el comportamiento previo que han tenido, de
modo que al determinar el porcentaje de aumento sea alcanzable por mas ambiciosos o retadores
que quieran ser. (Mercadeo digital para microempresa , 2020)

Con este punto la empresa Bernier Group podra determinar el presupuesto a invertir que
necesitaras para tratar de alcanzar lo estimado. En los Gltimos afios practicamente todos los
ambitos han sufrido diversos cambios, principalmente por los avances tecnoldgicos, que estan
cada vez mas presentes en el dia a dia empresarial. Dentro de esta transformacién digital, un
papel clave es el que tiene la Inteligencia Artificial (IA), por su protagonismo en la vida tanto
cotidiana como profesional. (Mercadeo digital para microempresa , 2020)

Un buen ejemplo de ello son los asistentes personales como los softwares que brinda la
empresa para ayudar a pequefios negocios y grandes negocios. A futuro se espera que Bernier
Group sea una 6ptima empresa de excelencia en el manejo de inteligencia artificial y que algun
dia se situe en el primer puesto. (Mercadeo digital para Microempresa, 2020)

Las metas planteadas suponen para las empresas un ahorro de tiempo y costes, una
mejora de las estrategias como consecuencia del conocimiento extraido de los datos, una
simplificacién de la toma de decisiones y mayor innovacion. (Mercadeo digital para

microempresa , 2020)
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4.4.4. Roles y responsabilidades 2021 Bernier Group Primer Trimestre

A continuacion, se mencionan las personas con sus respectivos roles El éxito de las

empresas depende, en gran medida, de la compenetracion, comunicacién y compromiso que

pueda existir entre sus empleados. Cuando éstos trabajan en equipo, las actividades fluyen de

manera mas rapida y eficiente. De esta manera, habrd mas comunicacion y tareas mas claras en

el equipo para que de esta manera se puedan cumplir los objetivos. (Bernier Group, S.A.S, 2021)

Tabla 17 Roles y responsabilidades 2021 Bernier Groupl

Persona

Diego Fernando Valle

Juan Pablo Murioz

Leslie Marena

Félix Mufioz

Leonardo Vargas

Rol

Desarrollador AnniQ Analytics

Equipos de Desarrolladores

AnniQ

Marketing y Venias

DBAyBigData

Interfaz de usuario del
desarrollador

Responsabilidades
* Desarrollar y entrenar algoritmos
* Researh nuevos métodos de IA
* Desarrollar nuevas soluciones de 1A
* Apoyar proyectos de |1A
* Desarrollar y entrenar algoritmos
* Researh nuevos métodos de lA
* Desarrollar nuevas soluciones de A
* Apayar proyectos de 1A
* Ejecutar estrategia de Marketing y Ventas
* Prospeccion de socios
* Liderar estrategia digital
* Administrar bases de datos
* Planificary ejecutar ETL
* Desarrollar la interfaz de usuario y la API
* Administrar recursos en la nube

lvonne Bemier

Daniela Carvajal

Viviana Ramirez

Andrés Saenz

Kevin Anaya

Lider y Especialista en
Laboratorio

Atencion al cliente

Marketing y Ventas

Desarroliadar

Desarrollador

* Lidera el equipo de Fermion

* Mentorship Clientes para transformar laboratorios

* Mentorshio de Scientifc a clientes

* Atender las necesidades, pregunias y casos de los usuarios y
clientes

* Capacitar a usuarics y clientes

* Generar documentacion y conocimiento

* Ejecutar estrategia de Markeling y Venias

* Prospeccion de socios

* Liderar estratega digital

* Apoyo y mantenimiento de Fermion LIMS
* Desarrollar nuevas caracteristicas y maodulos para Fermion LIMS
* Apayo y mantenimiento de Fermion LIMS
* Desarrollar nuevas caracteristicas y madulos para Fermion LIMS

Fuente: Bernier Group S.A.S




102

Tabla 18 Roles y responsabilidades 2021 Bernier Group?2

Responsabilidades

Brayam Bernal Desarrollador

* Desarrollar algoritmos y soluciones de acuerdo a las necesidades del

cliente

uli / | llador X liar ritmas y soluci e acu I cesi es del

Julian Moncada Desarrollador * Desarroliar algoritmas y soluciones de acuerdo a las necesidades de
cliente

* Informes de impuesios

* Contabilidad

* Dizefiar estrategia de negocio

Jean Bernier Ceo * Liderar equipos y definir la arquitectura de productos
* Liderar la empresa y ejecutar la estrategia
* Documentos contables

Back End lvonne Bernier Finanzas * Proceso HHRR
* Flujo de caja y control presupuestario
* Control y garantia de despliegue

Cristian Gelvez Devops * Control de c6digo y control de versiones

* Automatizar los procesos de negocio

* Desarrollar asistentes virtuales

* Procesos de negocio autonate

Yacqueline Orjuela Contador

Yeison Herndndez Chatbots

Fuente: Bernier Group S.A.S

En cuanto a las responsabilidades y funciones de cada persona en la empresa, se ha
establecido un grafico donde se explica detalladamente el rol y la responsabilidad, teniendo en el
equipo desarrolladores de los nuevos métodos y servicios que se tendran en Bernier Group
respecto la IA 'y apoyo de proyectos en esta area. Seguido de los equipos de desarrolladores de
AnniQ donde su funcion principal es desarrollar y entrenar algoritmos, crear nuevos métodos de
la Inteligencia Artificial desarrollar soluciones y apoyar proyectos. (Bernier Group, S.A.S, 2021)

Respecto a Marketing y ventas mi deber es ejecutar la estrategia de marketing planteada,
crear la prospeccion de socios y liderar la estrategia digital. Las personas de DBA y BigData
deberan administrar las bases de datos, planificar y ejecutar. Los desarrolladores de la interfaz y
el usuario deberan desarrollar la interfaz de usuario y administrar los recursos de la nube.

(Bernier Group, S.A.S, 2021)
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Finalmente, se explica un poco las responsabilidades que utilizaremos también en
Fermion que es una plataforma que también llevaremos a cabo en el futuro. (Bernier Group,

S.AS, 2021)

Conclusiones

Objetivo 1. A partir del presente trabajo de investigacion, se pudo concluir lo siguiente:
El uso de la plataforma AnniQ es un insumo invaluable para las empresas de las empresas
emergentes, las PYMES y empresas de Outsourcing, siendo un factor que permite el desarrollo
competitivo de las empresas, convirtiéndose en una necesidad para mantenerse en el mercado
mediante una actualizacion permanente. (Bernier Group S.A.S, 2020).

Se analizo la situacion actual de Bernier Group y se hizo un diagnéstico de la empresa.
Con esto pudimos observar que Bernier Group aln le falta mejorar algunas cuestiones técnicas
para tener un buen posicionamiento en la empresa y para de esta manera poder tener un
lanzamiento adecuado en su plataforma AnniQ. (Bernier Group, S.A.S, 2020)

Se prevé que proximamente lance una pagina web especifica para Bernier Group, para
AnniQ, y sus otros productos. Para de esta manera poder contar con un dptimo lanzamiento en la
empresa. (Bernier Group, S.A.S, 2020)

Obijetivo 2: Se identifico el segmento de mercado apropiado para la comercializacion de
AnniQ. Dandonos cuenta de que las principales compradoras o0 empresas que pueden adquirir los
servicios son las consultoras, empresas pequefias 0 empresas que tengan una némina aproximada
de 100 empleados, y empresas de Recursos Humanos. (Bernier Group, S.A.S, 2020)

Del mismo modo, el uso de tecnologias en los modelos de negocio actuales marca una
tendencia acelerada para mantenerse en la dindmica empresarial. Sumado a lo anterior, la

investigacion muestra bajo estrategias gubernamentales como el Plan de Desarrollo del
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Departamento de Bogota y otros programas, que existe interés en mejorar el desarrollo del en
Bogot4, al punto de posicionarlo como una de las industrias prometedoras para el desarrollo
econdmico de la region. (Bernier Group S.A.S, 2020)

Objetivo 3: Se plantearon nuevas estrategias de marketing digital dirigidas al segmento de
mercado objetivo para la plataforma AnniQ.

Algunos de los beneficios resaltados en el proyecto son: la eliminacion de intermediarios
en la busqueda de personal para las empresas, apertura en la oferta de mejor organizacion, ser
visibles a una mayor cantidad de clientes a través de los medios digitales. Esto directamente
implica el incremento del trabajo mas eficaz y la eliminacion de barreras fisicas en la
comunicacion y en la distribucidn, porque invertir en estrategias de marketing digital reduce
costos en comparacion del marketing tradicional. (Camara de comercio Bogota, 2020)

Por tanto, la suma de los beneficios anteriores, y la accesibilidad de la plataforma a otros
mercados dan paso a la internacionalizacion de las empresas domésticas. De otro lado, el
diagnostico permitio concluir que las empresas quieren cambiar, quieren implementar estrategias
de comercio electrénico en sus empresas, pero no saben como hacerlo, por lo cual necesitan del
marketing digital para ser competitivos, pero no toman acciones al respecto. Pero ese deseo de
mejorar debe ser evidente en lo que expresan y en lo que hacen, puesto que varios empresarios
fueron capacitados, y menos de la mitad se comprometieron con el proyecto para implementar
todo lo aprendido en las sesiones, con respecto a las herramientas que se les ensefiaron a
manejar. Lo anterior implicaba el bajo efecto en sus organizaciones, perdiéndose el esfuerzo
realizado. Otra conclusion derivada del proyecto es que a pesar de que el comercio electrénico,

el marketing digital y el teletrabajo proveen beneficios para el desarrollo competitivo de las 168
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regiones, los empresarios deben fortalecer su apertura a la novedad, porque se requiere mejorar
los conocimientos basicos al respecto de los conceptos. (Camara de comercio Bogota, 2020)

Obijetivo 4: Se establecieron métodos de medicion para verificar el cumplimiento de las
estrategias de marketing previos, pero a la hora de tomar decisiones para hacer la
implementacion, suelen ser temerosos y prefieren no continuar. (Bernier Group S.A.S, 2020)

Es por esto por lo que se evidencia que esta empresa se encuentra en una zona de confort-
t, donde no hay una disposicion a los cambios en los procesos, a los nuevos productos, al
desarrollo del talento del personal o a desarrollar sus actividades en ambientes disruptivos. (
(Gerencia del talento , 2019)

Es importante indicar que una de las falencias que mas se evidencio en el desarrollo de la
investigacion en la empresa, fue la falta de trabajo colaborativo. (Gerencia del talento, 2019).

Esto implica que se desaprovechen capacitaciones por parte de Bernier Group porgue no
se comunican las camparias a realizar y se dejen oportunidades de crecimiento conjuntas para el
desarrollo competitivo del sector. Asi mismo, gracias al plan de Marketing, se crea una pagina
web, que permite y beneficia tanto a Bernier Group como a las empresas que trabajaran con
ellos. Siendo un plan que permite que Bernier cumpla con los objetivos planteados y los procesos

de comunicacion interna, evita gastar tiempo en pruebas, (Bernier Group, S.A.S)
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Recomendaciones

Es importante considerar todos los hallazgos y resultados de la presente investigacion, y
para ello, se proponen las siguientes recomendaciones: Se recomienda profundizar en la
literatura investigativa respecto al sector de tecnologia tanto de Bogota como de Colombia para
tener una muestra mas grande que abarque la realidad investigativa del sector. Debido a que este
ha presentado variantes en los ultimos afios que pueden dar una mejor radiografia de su
situacién, a nivel region, nacional e internacional. (Gerencia del talento, 2019).

El investigar méas a fondo las diferentes actividades ya realizadas por recuperar el sector,
permitiria no repetir errores y encontrar oportunidades que tengan un mayor impacto en el
desarrollo del sector de la tecnologia artificial. Ademas, el compromiso de las empresas no puede
ser solo de intencion. Por otra parte, se sugiere realizar mas actividades para la difusion del
conocimiento con los gerentes de las empresas sobre la importancia de la adopcién de las
plataformas digitales en su operatividad para ser mas eficientes. (Gerencia del talento, 2019).

Lo anterior se basa en el diagndstico realizado, que evidencio la poca claridad que tiene
Bernier Group sobre el camino que requiere cada organizacion para incursionar en la
implementacion de las herramientas digitales y el marketing al interior de sus procesos. Es por
esto mismo, que se debe implementar lo aprendido en el plan de marketing para los canales
digitales y la promocidn, porque de lo contrario no adquiriran experiencia para crecer en la
gestion del comercio electrénico por si solos, sino por el contrario, dependeran siempre de un
tercero para hacer las comunicaciones en redes. (Bernier Group S.A.S, 2020).

Para fortalecer la recomendacidn anterior, se sugiere trabajar de la mano con empresas
incubadoras de negocios, startups o programas que ayuden a prosperar y despegar pequefias

empresas 0 empresas que apenas estan incursionando. También se sugiere trabajar de la mano
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con las universidades, instituciones de educacidn superior, institutos técnicos y tecnolégicos del
sector publico y privado para desarrollar actividades que apoyen a las empresas del sector de
manera practica y aplicada. Estas instituciones deben apoyar en la implementacion de las
herramientas que ofrece la inteligencia artificial y en la formacion de las empresas y de sus
colaboradores, en cuanto al uso de la tecnologia para que dé cierto modo se haga mas eficiente y
de manera transversal sobre estas organizaciones. (Bernier Group S.A.S, 2020).

Nos ha alcanzado la era del Big Data, de la inteligencia artificial, del aprendizaje
automatico; sin embargo, de cara al sector de Recursos Humanos, no s6lo se trata de sustituir
procesos fisicos por virtuales, sino de analizar minuciosamente el funcionamiento de las
empresas para tener la capacidad de detectar todos aquellos elementos tecnoldgicos que nos
daran mayor beneficio. (Bernier Group S.A.S, 2020).

La Unica y verdadera transformacion digital empieza al interior de nuestras empresas,
especificamente en el area de Recursos Humanos, cuya responsabilidad es salvaguardar sus
procesos de reclutamiento, de manera que los perfiles de los candidatos estén familiarizados con
el uso de la tecnologia y puedan adaptarse a los diferentes entornos a los que se puedan enfrentar.
(Gerencia del talento Humano RRHH, 2019).

Uno de los ejemplos que se resaltaron de este avance tecnoldgico durante este encuentro
de lideres antes citado, es el de las entrevistas de trabajo, pues actualmente en gran medida ya no
se realizan de manera presencial, sino por medio de plataformas digitales, es decir, el candidato
se postula a través de una computadora, o bien, con un video o demo reel. Para ello, el mercado
ya cuenta con herramientas inteligentes denominadas “Software de reclutamiento” que
contribuyen a promover los procesos de reclutamiento y seleccion al interior de las areas de

Recursos Humanos. (Gerencia del talento Humano RRHH, 2019).
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Asimismo, se espera que préximamente en la revision de los curriculums los parametros
de género y edad ya no sean tomados en cuenta, pues es de suma importancia contratar por
competencias e incluso abrir campo a los adultos mayores. Con lo anterior, se garantiza la
eficiencia y productividad del colaborador y, por ende, el éxito de la organizacién. (Bernier
Group S.A.S, 2020).

De esta manera, el sector desarrollado a partir del uso de la inteligencia artificial en
conjunto de la implementacion de las herramientas del marketing digital puede crecer en
competitividad a nivel region, nacional e internacional. Se recomienda crear alianzas entre
empresas del sector y similares, para que trabajen en conjunto para obtener resultados que
favorezcan el mejoramiento de procesos y el desarrollo del sector. (Bernier Group S.A.S, 2020).

Debido a que lo anterior, también se comporta como un canal cuyo objetivo también es
redireccionar hacia una contratacion mas rapida y eficaz en las empresas. La investigacion
demostro que la mayoria de estas empresas tienen mas de 10 afios en el mercado, algunas incluso
hasta 25 afios, sumado al hecho que sus propietarios no cuentan con una formacion académica
universitaria, hace que la imagen de estas compafiias se muestre desactualizadas. Por lo anterior,
es recomendable que las empresas comiencen a refrescar su imagen corporativa, por medio del
marketing digital y la plataforma AnniQ de inteligencia artificial. ya que las nuevas tendencias
para el sector de tecnologia hacen necesario que las personas puedan ser contratadas mas
rapidamente, sin pruebas absurdas y largas, que todo sea mas rapido, dependiendo el segmento al
cual se orientan las empresas. (Bernier Group S.A.S, 2020).

Esto son actividades de marketing fundamentales para implementar de manera efectiva el
e-commerce ya que presenta la identidad en la red. Otra recomendacién con la aplicacion del uso

de la inteligencia artificial es su implementacion para eventos que permitan tener un mayor



109

alcance a nivel nacional e internacional. Las plataformas digitales pueden ser el espacio para
convocar ferias virtuales que muestren las empresas que necesiten ayuda y que aun no lo saben.
(Bernier Group S.A.S, 2020).

Hoy por hoy el cambio es imprescindible, por lo que es de suma importancia el
intercambio de opiniones de los grandes lideres para hacerle frente a la transformaciéon. En los
altimos 6 congresos, Amedirth logré reunir alrededor de 24 mil ejecutivos de primer nivel en el
sector de los Recursos Humanos. (Bernier Group S.A.S, 2020).

Porque en el aqui y en el ahora, necesitamos empresas mas humanizadas, organizaciones
dirigidas por lideres natos, colaboradores satisfechos y productivos sin temor al cambio, porque
“El mayor riesgo es no asumir ningun riesgo” ... “En un mundo que cambia realmente rapido, la
Unica estrategia en la que el fracaso esta garantizado es no asumir riesgos” (Mark Zuckerberg.
Fundador de Facebook).

Esto ampliaria el mercado, ya que los beneficios del uso del internet permiten la
captacion de potenciales clientes del exterior. Estos eventos soportados por parte de las entidades
gubernamentales, acompafiados con estrategias de marketing digital y de influidor reconocido en
los mercados, podria aumentar la dinamica comercial para el grupo Bernier con su plataforma
digital y a las empresas que hagan uso de ella. También es importante que las empresas orienten
sus actividades hacia el cliente, que permitan cambiar la manera tradicional de contratacion, se
hace necesario actualizarse hacia la experiencia de la tecnologia artificial. Es necesario comenzar
a implementar un marketing relacional, el cual converge con un mejor servicio por parte de las
empresas, orientado incluso hacia la personalizacion. Lo anterior, con el objetivo de alimentar la

percepcion de mayor valor para el consumidor. (La era Digital, Los Nuevos Desafios, 2020)
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Esta recomendacidn se orienta hacia la implementacion de actividades necesarias para
que todo el entorno digital pueda funcionar, porque se requiere acompafar de procesos
eficientes, de manera que las empresas también competir a partir del valor agregado sumado a la
experiencia de cada cliente. Finalmente, se recomienda continuar con una linea de investigacion
donde se puedan evaluar los resultados recibidos para las empresas del sector de RRHH,
empresas cazatalentos, empresas de contratacion, incubadoras y empresas que tengan en su
nomina a mas de 200 empleados por un tiempo estipulado, que tenga un enfoque mixto para que
cualitativamente se defina si hubo cambios en el disefio desde la percepcion visual de la marca, y
cuantitativamente, en términos monetarios si se evidencia mejoria en la contratacion de las
personas 0 aumento en las ventas totales de la organizacion después de haber implementado los

resultados de la plataforma digital. (La era Digital, Los Nuevos Desafios, 2020)
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éAlguna tendencia
beneficiosa?

Pueden crear nuevas habilidades
competitivas y llevar su negocio al
siguiente nivel, gracias a Anniq.

Con las recomendaciones de Manatal, siempre sabes
quién podria ser el candidato perfecto para los
puestos para los que estds contratando. Realizamos
un seguimiento de todos los datos relacionados con
los candidatos y las ofertas de empleo y utilizamos
esta informacion para facilitar su proceso de
contratacion.

El empleo contingente como
porcentaje del empleo total aumenta
cada afio, sin fin a la vista.
PCRecruiter puede ayudarle a
manejar la automatizacion del
personal clave.

Tienen un canal de automatizacién
de procesos con Blueprint que
Desarrollan y automatizan procesos
que conectan a sus equipos de
contratacion, con resultados
optimos.

Nichos que los competidores
estdn desaparecidos?

Identificar los problemas y
necesidades que la gente tiene
anniq tendria una gran demanda
en el mercado lanzando su talento
anniq publicamente o invirtiendo
en una aplicacion en la que jévenes
y emprendedores puedan adquirir
sus servicios mas facilmente.

A se encuentran en

Dado que gestionan precios mas y facilitan
el cierre de alianzas estratégicas, deben expandir sus
mercados a Estados Unidos, ya que hay una variedad
de empresas en este nicho que estan utilizando
tecnologias para tener nuevos talentos e implementar
mejores recursos humanos.

Londres, deben internacionalizarse.

Deben llevar a cabo un plan de
marketing para que mas personas
los conozcan actualmente.

éNuevas tecnologias?

Big data e inteligencia artificial.

Realidad virtual y redes sociales.

Procesamiento de datos y agentes de
reclutamiento rapido.

Automatizacidn de procesos y
gestion de la experiencia.

éNuevas necesidades de los
clientes?

Sea honesto con informacién
importante

La transparencia es clave cada vez
que usted esta contratando. Antes
de ir demasiado lejos en el proceso
de entrevista, debe asegurarse de
que tanto usted como los
candidatos estan en la misma
pagina.

Oportunidades de crecimiento de estacas

Casi un tercio de los empleados dijeron que la razén
principal para dejar un trabajo se debié a la falta de
avance profesional o oportunidades promocionales.
Esto es un 10% mas alto que el salario o beneficios
insuficientes

Sea creativo con los canales de
reclutamiento.

La mayoria de las empresas usan las
mismas bolsas de trabajo una y otra
vez. Esto significa que su puesto de
trabajo puede perderse facilmente
en un pantano de anuncios similares.

Crear una vista previa realista del
trabajo

De las nuevas contrataciones que
han dejado un puesto dentro de los
90 dias de comenzar, el 43% dijo
que su razon para irse era que el rol
diario no era lo que esperaban.

Fuente: Elaboracion propia.

Amenazas

¢Obstaculos que superar?

Los gerentes de contratacidn son
demasiado exigentes acerca de lo
que quieren.

Evaluacion de Candidatos Incoherentes.

Proceso de contratacion lentay
candidatos con miltiples ofertas en
la mano.

Falta de toma de decisiones y no se
necesita un recuento adecuado de
reclutas.

éCompetidores agresivos?

Para evitar ser golpeado por sus
competidores, construya
relaciones con cada Alcance y
Solicitante - Cada candidato es un
empleado potencial o una fuente
de referencia. Asi que tienes que
empezar a construir relaciones con
ellos en el momento en que te
pones en contacto.

Gestion de relaciones de talento. FirstMerit hace
hincapié en un enfoque de reclutamiento de
relaciones de alta tacto de la vieja escuela utilizando
un modelo de gestidn de relaciones con el cliente
(CRM). Utilizan la terminologia de la gestién de
relaciones de talento (TRM) porque creen (con razén)
que usted debe querer tener relaciones con el
talento, no sélo los candidatos. Aunque ciertamente
utilizan la tecnologia, claramente el énfasis estd en
construir relaciones con candidatos especificos.

Reclutamiento continuo "antes de la
necesidad”. En lugar de utilizar el
proceso reactivo tradicional para
llenar un trabajo abierto, en su lugar
han implementado una estrategia de
contratacion "antes de necesidad"
que identifica y construye
continuamente relaciones con los
clientes potenciales antes de que se
abran las solicitudes.

La estrategia "Hire to Hurt" (o H2H
para abreviar) es la mas agresiva por
una variedad de razones. La primera
es que el nombre por si solo envia
escalofrios a través del riesgo
adverso en |a contratacion. El
nombre de a estrategia también es
claramente indicativo de su objetivo
principal, que es "identificar el
talento clave y luego contratarlos
directamente hasta el punto en que
su contratacion de H2H realmente
perjudica los resultados de negocio
del competidor",

¢Competidores exitosos?

Las plataformas que hacen que los
reclutadores carguen su
informacién directamente como
entrevistas en video o aplicaciones
que lo hacen directamente.

Sistemas de recomendacién de candidatos.

Softwars que realizan la colocacién
permanente de reclutamiento de
terceros, contratacion corporativa
directa y contratacion y contratacién
de personal.

Plataformas que permiten a sus
clientes entrevistadores encontrar
respuestas al instante desde su base
de conocimiento.

éCondiciones econémicas
negativas?

Pérdida de productividad.

Es necesario destacar que sila
curva de aprendizaje es muy lenta
debido a la mala integracion, la
rentabilidad puede verse afectada
y generar mayor tensién sobre los
protagonistas implicados.

Fuente: Elaboracion propia.

Pérdidas econdmicas. La mala contratacion se puede
evitar estableciendo un plan de contratacion sujeto a
mejoras, teniendo un equipo competente, teniendo
claro a quién queremos seleccionar y asumiendo la
obligacién de conocer a los candidatos en
profundidad. Si tiene en cuenta estas claves, el

proceso de seleccion serd mas exitoso.

Una relacion compleja.

Para prosperar, los profesionales de
la contratacién deben ser flexibles y
aprender a evolucionar junto con la
situacion econémica cambiante. Al
hacerlo, se posicionaran en una

Niveles de empleo.

Una baja tasa de desempleo, al igual
que el Reino Unido esta
experimentando e Este’momento,
se percibe gerieralmente como algo
bueno, pero puede traer desafios
para los reclutadores. Con menos
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Fortalezas

Mi empresa ANNI Q

Competidor 1 MANATAL

Competidor 2 PC RECRUITER

Competidor 3 ZOHO

éCudles son las ventajas de su
negocio?

Su plataforma permite que los
reclutadores suban informacién
diferente de sus candidatos como
la entrevista en video, la prueba
psicotecnanica y el curriculum
vitae para ser analizados por
inteligencia artificial.

Reclutar candidatos es mas facil que nunca con
Manatal. Ya sea que trabaje para una agencia de
reclutamiento o en un departamento de recursos
humanos, nuestro software de reclutamiento basado
en la nube esta hecho para todos.

PCRecruiter atiende a miles de
clientes de todo el mundo que
realizan la contratacion permanente
de terceros, la contratacion directa
corporativa y la contratacién y
contratacion de personal.

Zoho Recruit es un sistema de
gestion de reclutamiento basado en
la nube, que est3 disefiado para
proporcionar varias soluciones
integrales de reclutamiento para
agencias de personal, equipos de
RRHH. H.H. negocios y mano de
obra temporal.

éCudles son sus competencias
principales?

Optimice el proceso, reclute al
mejor talento, aumente la
retencién de empleados.

Manatal fue disefiado para simplificar su proceso de
contratacién y ahorrarle tiempo valioso ayudandole a
elegir a los candidatos adecuados, administrar su
grupo de talentos y fortalecer la colab en

Su software proporciona una
funcionalidad completa de CRM /
ATS, incluyendo bases de datos

= voz, correo electrénico

equipo. Haga del reclutamiento y la gestion del
talento sus ventajas competitivas con el mejor
Sistema de Seguimiento de Solicitantes (ATS) del
mercado.

e interfaces API utilizando tecnologia
accesible y estandarizada que
capacita a reclutadores, gerentes y
candidatos con la informaciéon
correcta en el momento adecuado.

Cuentan con una plataforma de
percepcién artificial disefiada para
adaptarse a las nuevas tecnologias y
algoritmos, en continua evolucion
para minimizar los costes de
contratacion.

éDénde ganas mas dinero?

Herramienta de inteligencia
artificial para optimizar las
posiciones requeridas por las
empresas.

Ganan mas con su ATS (Applicant Tracking System)
para facilitar su trabajo. A través de canalizaciones,
recomendaciones impulsadas por la inteligencia
artificial y la integracion del portal de trabajo.

Ganan dinero con PCRecruiter su
principal software de plataforma
Saas de reclutamiento / seguimiento
de candidatos utilizado por las
principales corporaciones, asi como
los principales reclutadores externos.

Ganan mas dinero con Zoho CRM,
que impulsa una red global de mas
de 150.000 empresas en 180 paises
para convertir mas clientes
potenciales, interactuar con los
clientes y aumentar los ingresos.

éQué estds haciendo bien?

Inteligencia artificial para
promover acciones comerciales y
facilitar la contratacion de
empresas.

Le ayudan a integrarse mds facilmente con Indeed,
JobsDB, Glassdoor, LinkedIn, CareerBuilder, Monster y
muchos mas con su CRM de reclutamiento para
centralizar las solicitudes recibidas de todas las bolsas
de trabajo.

Gracias a su aplicacion pueden
rastrear a los solicitantes con
software de contratacion, ya que a
veces puede ser muy dificil de
reclutar con el software de

i to de candidat

Ayudan a las empresas a tener un
panel de monitoreo mas atractivo
en elmomento de la contratacion,
permitiendo una programacién
flexible que permite a las empresas
ahorrar tiempo.

Fuente: Elaboracion propia.

Figura 2 Simulacidn cliente objetivo Buyer persona

Figura 2: Simulacion cliente Objetivo Buyer persona.

NOMBRE DEL BUYER PERSONA

Carlos CEQ Johnson and lehnson LATAM

PARTE 1: QUIEN

PERFIL GENERAL
Trabajo, historia laboral, familia

INFORMACION
DEMOGRAFICA

Edad, salarie, ubicacién, sexo

IDENTIFICADORES

Trate, personalidad,
come prefiere comincar

+  Director de una empresa
*  Megocios, MBA. Esp. Finanzas
= Casade, a(n no tene hijes

+  Hombre
« 39 afios de edad

006

+  Ingreso promedio USD % 60,000 par afio

= Tiene casa propia

*  No tienes mecho tiempo para las tareas del hogar.
= Estas constantemente buscando informackin
+  Le gusta mantenerse al dia con las tendencias y noticias,

Fuente: Elaboracion propia.
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NOMBRE DEL BUYER PERSONA Carlos CEO Johnsen and Johnson LATAM PARTE 2: QUE

OBJETIVOS +  Mantenga a los empleados felfices y con horarios estables,
Objetivos primarios v secundarias «  Mpoyar al equipe financiero y legal.

+  Incrementar la ndmina de la empresa
Pader asumir todes los cambics que necesita |la empresa para
RETOS posicicnarse en el sector sin tantos costes

Retos primarios y secundarios

= Uno de los objetivos gue persigue la mayoria de empresas: reducir
costes. Las herramientas de contratacidn pueden ayudamos a

rescher muches procesos intemes que habiamos subcentratada.
COMO PODEMOS AYUDAR También sirven para reducir el tempo de contratacion de vacantes,
.. para que oblenga los objetivos deseados. reduciends asl los costos de contratacidn. Tener tu propla base de
.. para que pueda superar los retos datos de candidatos también te ayudard a dejar de depender tanto

de plataformas de page de terceros o agencias de contratacicn.

Fuente: Elaboracion propia.

. MOMERE DEL BUYER PERSONA Carlos CEQ Johnsen and Jlohnson LATAM PARTE 4: COMO

MENSAJE DE MARKETING «  Las nuevas tecnologias han avanzado a pasos agigantados en los
dltimes afies. ¥ esto también se ha notado en la seleccién de
personal. En el sector de Recursos Humanos, estas nuevas
herramientas de seleccidn de personal son clave para optimizar
procesas y facilitar aln mas nuestro trabajo.

Céme describirias la solecidn de fu
empresa a este buyer persona.

MENSAJE DE VENTAS = Te ofrecemes optimizar &l preceso, reducir tiempos. automatizar €|

B proceso y aumentar la capacidad de revisar una gran cantidad de
CLOTIE O IBEE candidatos de manera chjetiva, reclutar al mejer talento, revisar

QD ET GO diferentes tipos de candidatos para encontrar el gue mejor se adapta
al peesto, analzando las habilidades y comportamientos de los
candidatos.

Fuente: Elaboracion propia.
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NOMBRE DEL BUYER PERSONA Carlos CEO Johnsen and Johnson LATAM PARTE 3: POR QUE

* "He tenide dificultades para adaptar las nuevas fecnologias adaptadas
COMENTARIOS a las necesidades de la empresa”

» "No tengo tiempo para capacitar a nuevos empleados en el
funcionamiento de todas las bases de datos de la empresa”

* “He tenido que lidiar con muchas plataformas de integracidn que no
han funcienado ¥ con bases de dafes v seftware de ofros depariamenios
que ya estan absaletas”

Ejemplos de comentarics reales sobre
sus retos y objetivos.

QUEJAS COMUNES

Razanes por qué no comprarlan nuestro
products o servicio.

“Me preccupa perder los dafos de fransicién al integrarlos en un
nueva sisterma”

"Ma quiero ni me apetece tener que formar a toda la empresa
en el use de este nuevo sistema

Anexo 1Simulacién cliente Objetivo Buyer persona

Fuente: Elaboracion propia.
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Figura 3 Analisis AnniQ vrs Competidores

COMPETITOR INFORMATION

COMPANIES

GENERAL

FEAUTURES

COMPETITOR PRICE

ANNIQTALENT

* Supported platforms

* Support options
*Price

From US S / month
Subscription

* Functicns

CV analysis

Web hteps:/fwww.annig.ai/.
= Web
Sector software
Campus Bucaramanga, Colombia
Locations Bucaramangs, Colombia
Type Privately financed
Size / employees

Fuente: Elaboracion propia.

Employee recruitment
* Integrations
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WEB SITE

CV anzlysis
\iideo presentztion anzlysis
[The best candidates

[Tracking employses

Organic monthly traffic: 0
Organic keywords: 0
Backlinks: 0

Site speed: Fully charged: 15,83 5
Page weight 1657 MB
Patitions | 152
Responsive Yes
Description of the page ez
Sitemap available | ves

SS5L encryption Yes
Profile in networks (tt. ) | Not/ves
Hidden apache server Yes

CDN activated | wer
Compact size web Mot
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Web 24 ywi.manztal.com/ T SUpportea piaworms vian proreswona Organic monthly traffic: 2.170

= web ’ $15USD = -

Sector software * Support options CV analysis DEE SRS s Organic keywords: £.891

Campus Lumphini, Bangkok City Online assistance Video presentation analysis 15 trabaj ENt2 | Backlinks: 1363
Talephone assistanc Hasta 10,000 candidatos =

oo p zlephone zssistance s
Lumphini, Bangkok City The best cancidates % s g Site speed Fully charged:10,43 5

Knowledge base Gerentes de contratacion

Type Privately financed Frequent questons Tracking employees iimitados Page weight 2SR

= II-50employ=es Iniermanonal. = 10|, AT D beolEs

Size / employees i " Video tutorials Plan profesiona Petitions .

*price $35uUsD

Free Trizl gor usuario por mes Responsive

From US $ 15.00 / month b seolladmrtm el Description of the page ¥

o
I

. mita
Subscription :

ntraty = map available Yes
* Functions
mentions Yes
v znalysis Profile in networks (tt, fb) Yes
v search L
L 3 Hidden apache server ves
Employee recruitment
Creation of reports and C Not
statistic! 1 ‘=
5 Compact size web ves
Labelied
Dats extraction GZIP compression Yes
Fuente: Elaboracion propia
PR Calen anagement y
Web Gal Vder maragem: Organic monthly traffic: 1.877
Appeintment
Sector ware manasement Ccvan Organick ords: 2.505
manage
Campus willoughby, OH Contact management Video presentation analysis Backlinks: 55.058
) ; Document management .
Locations wilioughby, OH Erviil et The best candidates Site spesd. Fully charged:-12,71 s
mail marketing
Type y financed management Tracking emplayess Page weight 5.72 M
; . TR workflow management =
Size / employees 11-50 employees. (58 on Linkedin) Workflow/managemen Petitions 216
Call lists management
Foundation 1293 HUMan resources Responsive Yes
FCRECRUITER  |specizities software, Full Outlook integration, manzgzment Description of the page ves
personnel selscton - <
Sitemap available yes
management
Job applicaticn Yes
manage! a.
anagement in networks (tt, fib) ves
Subcontractor
management Hidden apache server ves
Job management CDN activated Not
Pipeline management z
C Compact size web ves
Collzboration tools
Contact history GZIP compression ves

Fuente: Elaboracion propia.
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Figura 4: Plan de Marketing paso a paso.

Figura 4 Plan de Marketing paso a paso

DECALOGO DE UN 10 preguntas que debes

DIGITAL MARKETING PLAN | o e b

@icemd
(1] (2] t Y —
~ =

@\ Dénde estamos oW (Enquéliga juega ) = SER -+

@8 ahora? Wil miempresa? ‘ﬁﬁ_ﬂ r

* .
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Profesor ICEMD.
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Fuente: Mg, Sergio Pefiaranda.



