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RESUMEN

Nombre de la institucioén:

Solutions 2 Go International (S2G).

Nombre del proyecto:

“Estrategia para mejorar la comunicacion interna en el Area de Trade Marketing
(promotoria, merchandising) de Solution 2 Go International Guatemala (S2G) en los
procesos de promociones, protecciones de precios, lanzamientos de producto nuevo™.

Objetivos del Proyecto:

General:

Mejorar la comunicacion interna en el Area de Trade Marketing de Solution 2 Go
International Guatemala (S2G) en los procesos de promociones, protecciones de
precios, lanzamientos de producto nuevo.

Especificos:

= Mejorar la comunicacién en el Area de Trade Marketing de manera que permita
solucionar los problemas comunicacionales en los procesos de promociones,
protecciones de precios, lanzamientos de producto nuevo.

= Mejorar los canales de comunicacién existentes en el Area de Trade Marketing
de Solutions 2 Go.

= Hacer que la comunicacion juegue un papel de suma importacion en el Area de
Trade Marketing de Solutions 2 Go.

= Comunicar de forma efectiva todos los resultados obtenidos durante los procesos
de promociones, protecciones de precios, lanzamientos de producto nuevo del
Area de Trade Marketing.



Sinopsis del Proyecto:

Se logro determinar la debilidad existente en solutions 2 Go, sobre un buen
sistema de comunicacion interna, la cual facilite la relacion laboral en todos los
procesos de promociones, protecciones de precios, lanzamientos de producto nuevo.
Coexisten diferentes lineamientos hacia el Area de Trade Marketing y mucha de esa
informacion llega de forma desordenada y simultanea lo cual genera mucha confusién y
controversia al momento de la ejecucion.

Por tal motivo se sacaron las conjeturas a partir de las entrevistas la necesidad
de establecer un plan de comunicacion con estrategias y acciones de comunicacion
orientadas a solventar esta falencia comunicacional en el Area de Trade Marketing de
Solutions 2 Go.

El proceso de cambio estd en sus inicios pues ya se observan resultados
positivos en este periodo en el cual se seguira trabajando sobre un solo lineamiento el
cual esta aportando en corto y mediano plazo solventar la problematica comunicacional
detectada al iniciar este proyecto.



INTRODUCCION

El presente trabajo de investigacion esta enfocado al fortalecimiento de la
comunicacion interna en el Area de Trade Marketing de Solution 2 Go Guatemala
(S2G), y de sus procesos de promociones, proteccion de precios y lanzamientos de
producto nuevo, en donde el proceso de comunicacion procede de diferentes
departamentos y esto limita las actividades dentro de los procesos arriba en mencion.

Dada la naturaleza misma del tipo de empresa y rubro al que se dedica; La
distribucion de videojuegos en Latinoamérica (Canada hasta Argentina), brindando
soluciones en el manejo del catalogo dentro de la industria de videojuegos. En donde el
personal que labora para dicha empresa estd delegado en cada Pais llevando
funciones con monitoreo e instrucciones a distancia.

La investigacion de este problema de comunicacion se fundamenta en el hecho
gue hoy en dia, las empresas entienden la importancia de la Comunicacion dentro de
sus departamentos, razon por la cual se tiene la oportunidad de mejorar los procesos
de comunicacion interna de Solution 2 Go Guatemala, misma que dentro de sus
objetivos principales consiste en mejorar a todo nivel las relaciones de comunicacién en
todos los procesos.

Se desarroll6 en mutuo acuerdo la propuesta en marcha de los conocimientos
del comunicador como una herramienta que afine los procesos de promociones,
proteccion y lanzamientos de la empresa, encaminadas a mejorar las funciones del
equipo de Trade y que permita a su vez generar un buen ambiente laboral.



JUSTIFICACION

Solution 2 Go International (S2G), empresa que se dedica a la distribucion de
videojuegos en Latinoamérica (caso a diagnosticar Guatemala), siente la necesidad de
continuar ese empuje que como empresa posee, nNo sin antes mencionar que la
comunicacion juega un papel preponderante en todas las 6rdenes tanto sociales como
empresariales.

El presente Trabajo esta enfocado a identificar y tratar de resolver toda la
problematica que a nivel de comunicacion existentes dentro de sus procesos y ho
digamos en todos los departamentos que la componen, en este caso solo nos
delimitaremos al &rea de Trade Marketing y los procesos promociones, proteccion de
precios y lanzamientos de nuevos productos, se estd dando énfasis a la comunicacion
interpersonal mediante la estrategia comunicacional para poder evidenciar la
participacion de cada miembro de la empresa y asi el fortalecimiento en la
comunicacion interna.

La comunicacion organizacional es esencial y vendra definitivamente a mejorar
todo tipo de desempefio, optimizacion de los recursos, una mejora sustancial de todas
las funciones y actividades de cada uno de los colaboradores y de cada uno de sus
procesos. Asi mismo se vera canalizado el méximo esfuerzo con el cual se pretende
elevar la eficacia de los procesos promociones, protecciones y lanzamientos de S2G
Guatemala, una herramienta con la cual la empresa compite con estandares de calidad
en su modelo de distribuidor y una sincronia total de sus principales colaboradores de la
mano de un buen sistema de comunicacion.



CAPITULO |

1. DIAGNOSTICO COMUNICACIONAL
"Diagndstico de comunicacion interna en el Area de Trade Marketing
(promotoria, merchandising) de Solution 2 Go International Guatemala (S2G) en

los procesos de promociones, protecciones de precios, lanzamientos de producto
nuevo'.

1.1.0BJETIVOS DEL DIAGNOSTICO

1.1.1. Objetivo General
» Realizar un diagnéstico de comunicacion interna que permita conocer
el estado actual de la comunicacién en el Area de Trade Marketing de
S2G Guatemala.

1.1.2. Objetivos Especificos

» |dentificar los canales de comunicacion existentes en el Area de
Trade Marketing.

» Determinar si la comunicacion tiene el suficiente sustento en el Area
de Trade Marketing de S2G Guatemala y sus procesos.

= Verificar la forma de comunicacion en los procesos de promociones,
protecciones de precios y lanzamientos de producto nuevo.

= Proponer un plan efectivo de comunicacion.



1.2.SOLUTION 2 GO INTERNATIONAL (S2G).

1.2.1. Ubicacién Geografica

La casa matriz de S2G esta ubicada en el 190 Statesman Drive Mississauga,
Ontario, Canada, teniendo presencia en Guatemala por medio de GEPAE (Outsource
Empresarial) en la 52 Ave. 5-55 Zona 14 Edificio Euro plaza torre 1, nivel 8 oficina 804
Guatemala, Guatemala.

1.2.2. Integracion y Alianzas Estratégicas

Solutions 2 GO Inc. es un distribuidor multinacional de videojuegos, accesorios y
productos especiales. Confiable y respetado tanto por proveedores como por
minoristas, dicha empresa se enorgullece de ofrecer un ROI (retorno de inversion)
superior a sus socios. Soluciones 2 GO LATAM Inc. es el socio oficial de distribucion de
Sony PlayStation en México y América Latina, al servicio de Argentina, Bolivia, Chile,
Colombia, Costa Rica, El Salvador, Guatemala, Honduras, México, Nicaragua, Panama,
Pera y Uruguay.

1.2.3. Antecedentes

Solutions 2 GO Inc. fue fundada en junio de 2004 para proporcionar a los
editores de videojuegos y minoristas una solucién de distribucion distintivamente
canadiense. Fundada por los veteranos de la industria Oliver Bock y Gabrielle
Chevalier, la compafiia ha crecido hasta convertirse en una multinacional lider en
distribucién de juegos, operando en paises de las Américas. En 2008, Solutions 2 GO
adquiri6 ASD Solutions Ltd., que se especializa en la compra de software de consola de
alto valor de margen para programas minoristas.

En 2015, expansion en México y América Latina como distribuidor exclusivo de
Sony PlayStation, lo ha establecido rapidamente como el lider en mercadeo y
promocién comercial con una creciente de cartera de socios.

Solutions 2 GO ofrece soluciones de distribucion digital y fisica para que coincida
exactamente con lo que desea para su negocio.



1.2.4. Departamentos

Solutions 2 Go es una empresa organizada por departamentos. Cuenta con un
departamento de Gerencia General, dirigido por el propietario de la empresa, que es el
presidente y CEO.

Departamento de gerencia regional, que es dirigido por el gerente comercial y de
ahi se subdividen cada encargado de México, Argentina, Bolivia, Chile, Colombia Peru
y Uruguay, adicionando un encargado regional para Inter américa (Costa Rica, El
Salvador, Guatemala, Honduras, México, Nicaragua, Panamd), en Inter américa
también se segmenta por region, contando con un KAM encargado de cada region.
Regién 1 esta integrada de El Salvador y Panama. Regién 2 esté integrada por Costa
Rica, Honduras y Nicaragua. Region 3 esta integrada por Guatemala y Ecuador,
teniendo un representa en cada uno los paises.

Departamento de Marketing con su gerente de mercadeo por pais y en el caso
de Inter américa, cuenta con una regente de mercadeo y una coordinadora de
mercadeo por cada region. En dicho departamento de Marketing coexiste el Area de
Trade Marketing que cuenta con un Trade Leader por pais y de un equipo local de
promotoria que también realizan la labor de merchandising.

Departamento financiero que lo dirige el director financiero, quien aporta el
analisis de cada cuenta en relacién con el crédito y el cupo que requiere dependiendo el
monto que maneja cada cliente.

Departamento de recursos humanos que lo dirige el vicepresidente, y en cada
pais utilizan un outsource para el reclutamiento local.

Departamento de distribucion y almacenaje con presencia en la zona franca de
Miami USA, donde se encuentra establecida la bodega que sirve para surtir a toda la
Latinoamérica.



1.2.5. Misién

En Solutions 2 GO, cada cliente es tratado como un socio. Vamos mas alla de la
distribucién para desarrollar planes personalizados que aumenten la rentabilidad, la
eficiencia y el crecimiento.

1.2.6. Vision

Ser lider en el mercado de videojuegos ya que Solutions 2 GO tiene un alto
conocimiento de la industria y la experiencia que nos diferencia de otros distribuidores.
Nos preocupamos por sus objetivos y desarrollamos activamente soluciones
personalizadas para beneficiar sus resultados.

1.2.7. Objetivos Institucionales

» Desarrollar a cada uno de nuestros clientes y socios en la industria
brindando soluciones que funciones.

» Facilitar un ambiente agradable de trabajo para poder mantener el alto
rendimiento con un personal dedicado al éxito de sus socios.

» Reforzar continuamente el excepcional servicio al cliente, transparencia,
responsabilidad, y emprendimiento en encontrar soluciones.

1.2.8. Publico Objetivo

La industria de Videojuegos. Retails mayoristas o minoristas. Supermercados.
Los méas grandes Traders en software, hardware y periféricos. Y en general el
consumidor final a través de sus distribuidores autorizados en cada pais.



1.2.9. Organigrama
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Fuente: Recursos Humanos S2G Canada.



1.3.METODOLOGIA

1.3.1. Descripciéon del método

La investigacion conlleva varios procesos que se aplican al estudio y analisis de
un problema. La metodologia a utilizar son las principales en la investigacion: el
enfoque cuantitativo y el enfoque cualitativo. Ambos enfoques se centran en llevar a
cabo la observacién y evaluacion, adicional se establecen hipétesis como consecuencia
de la observacion y evaluacion realizadas, revisando cuél de las hipotesis tienen
fundamento, analizando cada hip6tesis para proponer y evaluar el problema o situacion
a la que se aplique.

Enfoque cuantitativo Utiliza la recoleccion de datos para probar hipotesis con
base en la medicion numérica y el analisis estadistico, con el fin establecer pautas de
comportamiento y probar teorias. Enfoque cualitativo Utiliza la recoleccion y andlisis de
los datos para afinar las preguntas de investigacion o revelar nuevas interrogantes en el
proceso de interpretacion. (Sampieri ,2016).

1.3.2. Técnicas e instrumentos de recoleccién

En el proceso de recoleccion de datos dispone de una gran variedad de
instrumentos o técnicas, tanto cuantitativas como cualitativas, en donde toda medicion o
instrumento de recoleccion de datos debe ser confiable, veraz y objetiva.

Observacion

Dentro de la observacion en un diagnéstico, la persona a cargo de realizar dicha
tarea debe regirse objetivamente a detallar el comportamiento de su entorno tal como
ocurre de forma natural y registrar dicho comportamiento sin alterar ningan escenario.
En el caso puntual de Solution 2 Go Guatemala, desde ambito comunicacional todo el
personal dejé por un lado la comunicacién interna como empresa y como departamento
de Trade Marketing y inicamente se rige a la comunicacion externa como tal.



Entrevistas

Las entrevistas implican que una persona calificada (entrevistador) aplica el
cuestionario a los participantes; el primero hace las preguntas a cada entrevistado y
anota las respuestas. Su papel es crucial, resulta una especie de filtro. ElI primer
contexto que se revisara de una entrevista es el personal (“cara a cara”).

Normalmente se tienen varios entrevistadores, quienes deberan estar
capacitados en el arte de entrevistar y conocer a fondo el cuestionario. Su propésito es
llevar a buen fin cada entrevista, evitando que decaiga la concentracion e interés del
participante, ademas de orientarlo en el transito del instrumento. Las explicaciones que
proporcione deberan ser breves pero suficientes. Tiene que ser neutral, pero cordial y
servicial. Asimismo, es muy importante que transmita a todos los participantes que no
hay respuestas correctas o equivocadas.

Por otra parte, su proceder debe ser lo mas homogéneo posible (mismos
seflalamientos, presentacion uniforme, etc.). Con respecto a las instrucciones del
cuestionario, algunas son para el entrevistado y otras para el entrevistador. Este ultimo
debe recordar que al inicio se comenta: el propdsito general del estudio, las
motivaciones y el tiempo aproximado de respuesta, agradeciendo de antemano la
colaboracion (Sampieri, 2016).



1.3.3. Cronograma del Diagnéstico

CRONOGRAMA DE ACTIVIDADES

ACTIVIDAD SEMANA / MES

pa
©

DESCRIPCION 23 AL 29 DE 30 AL 5 DE 6 AL 12 DE 13 AL 19 DE 20 AL 26 DE
ENERO FEBRERO FEBRERO FEBRERO FEBRERO

Inicio de diagnéstico e investigacion
documental
Investigacion de la empresay
recopilacién de informacion
Observacion general del entorno y de
su actuar

Creacion de la entrevista

realizacién de la entrevista

Resultados de las entrevistas

Tablas comparativas, puntos de
encuentro y disensos entre
entrevistados

Realizacion del informe a presentar

Ol N |Joja|R~]|WIN]|PF

Revision del informe

=
o

Presentacion del informe

1.4.RECOPILACION DE DATOS
Observacion

Las entrevistas realizadas a los empleados de S2G Guatemala, reflejan
contundencia en la problematica y necesidades de comunicacion interna en el area
de Trade Marketing. Teniendo como resultado que la comunicacién que inciden de
manera directa es la comunicacion externa dejando por un lado la comunicacién
interna.



1.4.1. Resultados de las entrevistas

Se realizaron 6 entrevistas a las siguientes personas: 1 Trade Leader, 3
promotores activadores, 2 promotores merchandiser.

Resumen

1- ¢cDe qué forma o medio se hace conocimiento de las
promociones, proteccion y lanzamientos en el Area de Trade Marketing?

La mayoria indicé que los medios por el cual se hace la comunicacion de las
promociones, proteccion y lanzamientos en el Area de Trade Marketing, viene de
primera mano por correo de parte del Trade Leader hacia los promotores y también se
utiliza como medio alternativo el uso del Whatsapp.

2- ¢Coémo considera la comunicacion en el Area de Trade
marketing de S2G Guatemala?

Todos indicaron que su comunicacion es aceptable en el Area de Trade
Marketing, la mayoria cuando uno les pregunta sobre comunicacion todos la asociaron
a la que ellos viven dia a dia con el cliente lo cual no deja una brecha en el problema
central que es la comunicacion interna, que se tendria que trabajar fuertemente para
poder fortalecerla y que la buena relacion que se vive en el equipo nos sirva para poder
obtener los resultados.

3- A su opinién, ¢cuales serian las limitantes existentes en
concepto de comunicacién en el Area de Trade Marketing?

En las limitantes que se cuenta en concepto de comunicacién, se encontré de
primera mano establecer que para poder tener una buena comunicacion externa (que
en la mayoria de los casos fue el énfasis de los entrevistados) se debe de trabajar en
fortalecer la comunicacion interna como equipo. También se verifica que el no contar
con una oficina fisica lleva a disminuir la comunicacion personal y se limita a utilizar
medios alternativos (WhatsApp).



¢, Cuales cree usted que podrian ser las posibles soluciones
para que exista una mejor comunicacion en el Area de Trade Marketing?

La comunicacion podria mejorarse maximizando la frecuencia de las reuniones
grupal semanal llevando en donde puedan expresarse y asi poder sacar conjeturas de
su labor en los pisos de venta, el poder contar con un espacio fisico para poder realizar
dichas reuniones donde existen distractores o ruido externo y que esto brinde el
ambiente adecuado, continuar con el uso de medios alternativos, pero cambiando el
contexto del mismo y llevarlo a la retroalimentacion diaria.

1.4.2. Tablas comparativas,

entrevistados

puntos de encuentros y disensos entre

Las entrevistas realizadas como parte del diagnéstico comunicacional nos dieron
a conocer coincidencias y contrariedades en las opiniones de los entrevistados, sin
embargo, las coincidencias son de la mayoria respecto a los procesos de promociones,
proteccién y lanzamientos en la gestién de la comunicacion.

Puntos de

Encuentro

Punto de disenso

Analisis

Pregunta #1

los seis
entrevistados

afirmaron que el
medio de

comunicacion en el

Area de Trade
Marketing es el uso
de correo
electrénico.

los merchandiser
afirmaron también
utilizan un medio

alternativo que es el
whatsapp y Unicamente 2
promotores mencionaron
gue también en las
reuniones se le notifica.

La mayoria indic6 que los
medios por el cual se hace la

comunicacion de las
promociones, proteccion y
lanzamientos de Trade

Marketing, viene de primera
mano por correo de parte del
Trade Leader hacia los
promotores y también se
utiliza como medio alternativo
el uso del Whatsapp.
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Los seis | Tanto el Trade Leader | Todos indicaron que su
entrevistados como los Merchandiser, | comunicacion es aceptable
afirman tener una|se enfocan en lajen el Area de Trade
buena comunicacion externa, y | Marketing, la mayoria cuando
Pregunta #2 | comunicacion en el | los promotores |uno les pregunta sobre
Area de Trade | activadores en Su | comunicacion todos la
Marketing. comunicacion grupal. asociaron a la que ellos viven
dia a dia con el cliente lo cual
no deja una brecha en el
problema central que es la
comunicacion interna.
dos promotores | EI Trade Leader es el |las limitantes en concepto de
entrevistados anico que da a conocer | comunicacion, es una el
afirman no tener |[como limitante en la | enfoque que el Area de Trade
problemas de | comunicacion es el no | Marketing a la
comunicacion. contar con una oficina | comunicacion, su foco esta
como tal, 3 de los|en la externa dejando por un
Pregunta #3 promotores enfocan su |lado la comunicacién
problemética a la | interna.
comunicacion externa y
uno de los merchandiser
el no contar con un
paguete de servicios
telefénicos y data (que es
el que se encuentra en el
interior del pais).
los 3 promotores |En el caso de Trade | La mejora en la comunicacion
activadores Leader el poder contar |interna de Area de Trade
sugieren que lo|con un espacio fisico | Marketing conlleva a Ila
mejor para | como tal ayudaria en la| revisar la frecuencia de las
fortalecer la | comunicacion y ambos | reuniones grupal (la mayoria
Pregunta #4 | comunicacién entre | merchandiser  sugieren | sugiere  semanalmente) en
ellos es poder | poder implementar un |donde puedan expresarse Yy
realizar mas | comunicado semanal que | asi poder sacar conjeturas
reuniones y ser | conlleve todo lo relaciona | entre todo el equipo.
escuchados. a su trabajo con

calendario para poder
agilizar sus labores.
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1.5.RADIOGRAFIA DE LA INSTITUCION

Solutions 2 GO Inc. es un distribuidor multinacional de videojuegos, accesorios y
productos especiales, contando con operaciones en el pais de Guatemala, donde se
lleva a cabo un diagndstico de comunicacién especificamente en el Area de Trade
Marketing para determinar la problematica comunicacional de dicha area.

1.5.1. Fortalezas
Dentro de las principales fortalezas de Solution 2 Go podemos mencionar:

= Existe disposicion de la empresa para implementar proyectos de
comunicacion en el Area de Trade Marketing.

= La comunicacién sobre la cual se rige actualmente el Area de Trade
Marketing es por medio de correo interno de la empresa y externo
(cuentas de Gmail) en el caso de los promotores para hacer las
notificaciones respectivas.

= El equipo local mantiene fuertes lazos comunicacionales entre ellos y el
Trade Leader.

= El uso de medios alternativos como el whatsapp agilizar la comunicacion
paralela.

1.5.2. Oportunidades

Todas las oportunidades que contribuyan a mejorar la comunicacién hacia el
equipo de Trade, determinan un papel importante a la mejora continua:

= Al implementar un plan de comunicacion efectivo se puede maximizar el
proceso de implementaciones en los pisos de venta que demanda la
empresa.
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= Poder hacer un cambio comunicacional en el contexto de las
notificaciones por correo para que la misma tenga contengan todo lo
relevante del mes.

= Elllevar a cabo y desarrollar reuniones semanales con un foro abierto de
comunicacion bilateral y asi poder aprovechar al maximo esa
retroalimentacion para las futuras acciones de la empresa.

1.5.3. Debilidades

Algunas de las debilidades con las que actualmente se cuentan, es esa falta en
la comunicacion efectiva que permita contrarrestar:

= Fallar en los procesos de implementaciéon por falta de una buena
comunicacién genera pérdidas en todo nivel.

= No se cuenta con una infraestructura idonea para el cumplimiento de los
procesos.

= Todas las posibles debilidades de la empresa son una oportunidad para la
competencia.

= La comunicacién laboral es Unicamente descendente y no se recibe la
retroalimentacion del equipo de Trade quienes son los que tiene dia a dia
contacto con el cliente.
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1.5.4. Amenazas

Con un mercado tan cambiante como lo es la industria de videojuegos, Solution 2
Go se ve en algunos casos afectado pues dada la situacion los mercados cada vez se
vuelven mas exigentes:

» Falta de actividades para la convivencia entre el personal por no tener un
esquema adecuado de trabajo y monitoreo.

= La competencia siempre a la espera de una oportunidad para su beneficio.

= Por la falta de seguimiento en un sistema de implementacion de
promociones, baja de precios y precio de lanzamientos, pueden llevar
hasta la pérdida de un cliente.

» El no poder estar al tanto de todas las novedades que vienen
semanalmente por falta de acceso a internet en su movil o residencia,
desencadena implementaciones fuera de tiempo lo cual se traduce a
pérdida de ventas y tiempo en el lapso que esté vigente.
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CAPITULO Il

2. PLAN DE COMUNICACION

Plan de Comunicacion para mejorar la comunicacion interna en el area de Trade
Marketing (promotoria, merchandising) de Solution 2 Go International Guatemala (S2G)
en los procesos de promociones, protecciones de precios, lanzamientos de producto
nuevo"

2.1.ANTECEDENTES COMUNICACIONALES

Solution 2 GO Guatemala, (S2G), un distribuidor multinacional de videojuegos,
accesorios y productos especiales es el socio oficial de distribucion de Sony PlayStation
en Guatemala, atendiendo a retails (tiendas de electronicos, especialistas y tiendas en
formato multi-departamentos, como a mayoristas (supermercados y quioscos), con
presencia en Guatemala desde el afio 2014 contando con el personal que venia
trabajando con Sony PlayStation en Guatemala.

Siendo una empresa relativamente nueva en Guatemala, trae consigo toda la
experiencia y soluciones que la ha catalogado a nivel americano como el mayor
distribuidor de videojuegos. En Guatemala se cuenta con un equipo local en distintos
departamentos, KAM (kay account manager) regional, ventas, Trade, coordinacién de
mercadeo, también cuenta con 3 promotores activadores y 2 promotores merchandisers
que cubren el &rea capitalina y la ciudad de Quetzaltenango.

Su comunicacion es via remota ya que todas las directrices bajan desde Canada
hacia Panama que es donde se encuentra el centro de operaciones de Centro América
y de ahi hacia cada pais centro americano. En relacién con la comunicacion interna en
S2G Guatemala, aunque sigue siendo escaza siempre se manifiesta por medio de
correo electrénico o por medio de Skype (para el Trade y el KAM), recursos que hasta
el momento su grado de utilizacién es mediano y es aca donde la comunicacién actual
juega un papel preponderante.
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2.2.0OBJETIVOS DE COMUNICACION

2.2.1. Objetivo General

Mejorar la comunicacion interna en el Area de Trade Marketing (promotoria,
merchandising) de Solution 2 Go International Guatemala (S2G) en los procesos de
promociones, protecciones de precios, lanzamientos de producto nuevo.

2.2.2. Objetivos Especificos

» Sistematizar la comunicacion en el area de Trade Marketing de manera
gue permita solucionar los problemas comunicaciones en los procesos de
promociones, protecciones de precios, lanzamientos de producto nuevo.

= Mejorar los canales de comunicacion existentes en el area Trade
Marketing de S2G Guatemala.

= Lograr que la comunicacién interna juegue un papel importante en los
procesos de promociones, protecciones de precios, lanzamientos de
producto nuevo.

= Comunicar de forma efectiva todos los resultados obtenidos durante los
procesos de promociones, protecciones de precios, lanzamientos de
producto nuevo.

2.3. PUBLICO OBJETIVO

» Grupo objetivo formado por hombres y mujeres todos mayores de edad
comprendidos entre las edades de:
e Hombres 30 afos promedio (total 6).

e Mujeres 31 afios promedio (total 3).
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» La escolaridad promedio es hasta bachillerato.

= El estado civil:
e Casados 80%.
e Solteros 20%.

= El promedio general en el tiempo de laborar en la empresa es de 5 afios.

= La 80% son ciudadanos guatemaltecos y otros 20% extranjeros (Ecuador y del
Salvador).

» El principal medio de comunicaciéon que utiliza el grupo objetivo es la telefonia
celular, el 100% tiene acceso a internet (redes sociales, email, whatsapp).

2.4. MENSAJE

Comunicacion Objetiva, Proactiva e interpersonal

Comunicar al personal de forma objetiva, desde la planeacion hasta la ejecucion
de los procesos de promociones, protecciones de precios, lanzamientos de producto
nuevo. Haciendo participe al personal y este a su vez se sienta identificado con el
departamento al que pertenece.

Involucrar al personal de forma proactiva, para que de esta manera contribuyan
en cada proceso, garantizando la satisfaccion total en ambas vias, lo que proporcionara
mayor seguridad en el desempefio de su labor.

2.5. ESTRATEGIAS

Enlazar a todo el personal, desde la gerencia fuerza de promotoria, por medio de un
comunicado mensual que dé a conocer en un solo lineamiento los principales objetivos
de los procesos de promociones, protecciones de precios, lanzamientos de producto
nuevo.

17



Las estrategias son las siguientes:

A. Campafia informativa (Boletin Informativo) medio en el cual se estara
comunicando de manera Informativa e Inductiva que estara Fortaleciendo
los procesos de promociones, protecciones de precios, lanzamientos de
producto nuevo

B. Campafna inductiva (Capacitaciones y Talleres Especializados):
Debido a la necesidad propia de la empresa sobre la comunicacion interna
se estara trabajando en la comunicacion interpersonal del departamento
de Trade Marketing siendo la mas relevante. Donde se estara
incentivando la participacion todo el departamento de Trade Marketing por
medio del conocimiento grupal y la participacion en conjunto como equipo.

2.6. ACCIONES DE COMUNICACION

A. Boletin informativo electrénico (emailing): sistematizacion del flujo de
informacion hacia el Area de Trade Marketing, llevando un lineamiento
enfocado a retencion de informacién delimitando el enfoque y hacia donde
deben establecer las acciones requeridas. Esto con el propdsito de agilizar y
maximizar la informacion.

B. Capacitaciones y Talleres Especializados: Se estaran convocando a las
diferente capacitaciones y talleres orientados a incrementar y fortalecer la
comunicacién interna la cual es totalmente necesaria para un buen
desempeifio laboral.
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CAPITULO Il

3. INFORME DE EJECUCION

3.1.PROYECTO DESARROLLADO

"Mejorar la comunicacion interna en el Area de Trade Marketing (promotoria,
merchandising) de Solution 2 Go International Guatemala (S2G) en los procesos de
promociones, protecciones de precios, lanzamientos de producto nuevo™.

3.1.1. Financiamiento

El recurso econdmico y el financiamiento para la ejecuciébn del plan de
comunicacién fue obtenido en un 20% por el departamento de Recursos Humanos de
S2G, el 70% suplido por el Epesista contando con un patrocinio de un 10% por parte de
la agencia Brandinc y de parte del Outsource Gepae.

Financiamiento Monto

Epesista Q 10,779.00
Empresa S2G GT Q 3,097.20
Patrocinio ( Agencia Brandinc) Q 450.00
Patrocinio (Outsource Gepae) Q 1,125.00

TOTAL| Q 15,451.20
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3.1.2. Presupuesto

Cantidad Detalle Costo Unitario Costo total Financiamiento
Pago de disefiador (para .
3 realizacion del boletin informativo). Q 144300 1Q  4,329.00 Epesista
Banner roll up 85x200 cm.
2 (colocada en la base). Q 138.00 | Q 276.00 |[Empresa S2G GT
2 Bases metalicas roll up. Q 225.00 | Q 450.00 |Patrocinio (agencia Brandinc)
3 Rent_a. d? salon, uso de cafionera, Q 375.00 | Q 1,125.00 |Patrocinio ( Outsource Gepae)
mobiliario y equipo
Impresion de material didactico .
18 (encuadernado). Q 25.00| Q 450.00 |Epesista
18 Brunch para capacitaciones Q 23401 Q 421.20 |Empresa S2G GT
Honorarios por sesién
2 ) o . .
capacitador invitado Q 1,200.00 | Q  2,400.00 |[Empresa S2G GT
Honorarios comunicador social (
1 elaboraciony ejecuciondel plan | Q 6,000.00 | Q 6,000.00 |Epesista
de comunicacion).
Total del proyecto Q 15,451.20

3.1.3. Beneficiarios

Los beneficiarios directos con la ejecucion de este plan de comunicacion y de
sus estrategias ha sido todo el personal del Area de Trade Marketing e indirectamente a
los demas departamentos tanto el Area Comercial como el Area de Mercadeo de
Solutions 2 Go ( S2G) en Guatemala.
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3.1.4. Recursos Humanos

El personal que participo y estuvo involucrado en el desarrollo del plan de
comunicacion interna fueron:

Nombre

Puesto

Actividad

Inga. Linda Saenz

KAM Regional

Autorizacion de todos tanto de los
fondos econdmicos como de las
aprobaciones para cada accién del
plan.

Licda. Dina Aragon

Supervisora  Recursos
Humanos

Autorizacion de los diferentes talleres y
capacitaciones.

Cristian Gutierrez

Trade Leader

Revision y delimitacion de la
informacion en el boletin informativo

Licda. Misha Carrillo

Gerente Brandinc

Montaje y soporte en cada taller y
capacitacion.

Ludin Recinos

Epesista

Disefio del boletin informativo, montaje
y revision de cada taller y capacitacion.

3.1.5. Areas Geograéficas en Accion

Solutions 2 Go International teniendo presencia en Guatemala por medio de
GEPAE (Outsource Empresarial) en la 52 Ave. 5-55 Zona 14 Edificio Euro plaza torre 1,
nivel 8 oficina 804 Guatemala, Guatemala, dirigido por el Gerente de Ventas, Trade

Leader.
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3.2.ESTRATEGIAS Y ACCIONES DESARROLLADAS
3.2.1. Acciéon de Comunicacion 1:
= Boletin informativo electronico (emailing): Sistematizando el flujo de
informacion que recibe el Area de Trade Marketing de Solutions 2 Go.
= Fortalecer la comunicacion interna en el Area de Trade Marketing
(promotoria, merchandising) de Solution 2 Go International Guatemala (S2G)

en los procesos de promociones, protecciones de precios, lanzamientos de
producto nuevo, mejorando el flujo de informacién en un solo lineamiento.

A qué estrategia Campafa Informativa.

responde la accién:

Problema: Falta de comunicacion interna.

Producto: Boletin informativo electronico (emailing).

Objetivo comunicacional: | Sistematizar la comunicacion en el Area de Trade
Marketing.

Tipo de mensaje: Informativo.

Pablico objetivo: Interno (empleados S2G Guatemala).

Medio de difusion: Digital por medio de correo electrénico.

Periodicidad: Mensual cada inicio de mes.

Secciones: Empresarial, resultados, promociones del mes
(impacto), lanzamientos, best practice (empleado del
mes).

Forma de distribucion: Digital via email.

Formato: Web (HTML).

Redactores: Trade Leader, Sell Rep.
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Lista de distribucion:

Equipo Local y Regional S2G Guatemala.

Directorio:

Cristian Gutierrez — Trade Leader.
Francisco Rivas — Merchandiser.
Wilman Lopez - Merchandiser.
Laura Garcia — Promotor.

Bryan Perez — Promotor.

Gustavo Palomo — Promotor.

Equipo Regional:

Linda Saenz — KAM regional.

Ivania Rivera — Coordinadora MKT.

Calendario de
Distribucion:

Tercera semana Julio, Agosto y Septiembre.
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1) Primer boletin informativo.

.. *'SOLUTIONS

|

\ 24
TEAM GT

B oL ET I N JutLi1 o -

Portada del boletin de Julio.
a) Seccion Empresarial: dando a conocer los lineamientos de

Solution 2 Go, enfocados directamente al equipo Trade Marketing
recalcando el compromiso de la empresa hacia su equipo.

EMPRESARIAL

SOLUTIONS 2 GO APP

Estimado equipo, estaran recibiendo un boletin mensual durante un periodo de 3
meses, el cual estara fortaleciendo la comunicacion interna en el area de Trade
Marketing de Solution 2 Go Guatemalay de sus procesos de promociones,
proteccion de precios y lanzamientos de productos nuevos.

Enlace de un video, mostrando la aplicacion los lineamientos del equipo de Trade.
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b) Seccion de Resultados: donde se da a conocer las metas y los
alcances que se obtuvieron durante el mes en el Area de Trade
Marketing, haciendo énfasis al buen resultado para seguir
incentivando el alcance de las metas.

RESULTADOS

CONSOLAS: META: €50 / VENDIDA 8- 627

a0
e AL
GN o0

Dvision Digieal hed

ne

JUEQGO &: META: 500/ VENDIDO B: 787

LU

likmon D)

ACCESORIO8: META: 520/ VENDIDO 8: 808

UMDADES

iFelicitaciones, se logro alcanzar el 118% de la meta para Junio!

Graficas con el detalle del alcance de la meta sobre ventas en el mes de Julio 2017.

25



c) Seccion de Promociones: seccion especifica para dar a conocer
las promociones que estan corriendo durante el mes actual,
dandole ese enfoque al Area de Trade Marketing, direccionando por
medio de los links al pie de cada promocién a las diferentes pautas
publicitarias de los retailers.

PROMOCION DEL MES

EN LA COMPRA DE TU CONSOLA PS4 HITS BUNDLE, LLEVATE GRATIS UN CONTROL DS4
*VALIDO HASTA EL 7 DE AGOSTO.

'» En la compra de tu consola

PS4 Hits Bundle

iLlévate gratis
un control DS4!

' T
N Horizol
A . -

) o

-
B 4 :

*Vdlido hasta el 7 de agosto

ENLACES A PROMOCION:

DISTELSA | GMG | ELEKTRA

Anuncio sobre la promocion vigente en el de agosto 2017 con sus respectivos enlaces
hacia las paginas web de los clientes.
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d) Seccion de Lanzamientos: seccion dedicada al fortalecimiento de
los nuevos productos, dandole a conocer al Area de Trade
Marketing lo que estara ingresando al mercado y dandoles las
ventajas y beneficios de cada producto.

LANZAMIENTOS

ARK SURVIVAL EVOLVED:

« Fecha de lanzamiento: & Agosto 2017
« Publisher: Studio Wedcard
« Genero: Accion-aventura, supervivencis

« Desarrollador: Studio VW

E241048 g9 i iencia

Se detalle la informacion de cada titulo nuevo (logo oficial, video oficial e informacién
concreta del titulo).
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e) Seccion best practice (promotor del mes): seccion dedicada a
engalanar al empleado con el mejor desempefio del equipo,
incentivando una competencia sana.

PROMOTOR DEL MES

jFELICIDADES GUSTAVO PALOMO!
:Por qué es nuestro promotor del mes?

* Punfuslidsd en sus pizos de venfs

* Progctividad para desarollar POV donde
no tenemos coberturs

* Disponibilidad en diss de descanso

* Envic de reportes a fiampo

* Implementfaciones de promaciones ¥
bagjas de precic a tiempo

* Exsalenfes comentanos en pizos de
venis por parfe de los asesores y
gerenfes

* Meta ssignada en su coberfura: 50

conzolas, vendic 68

"NO SEAS IGUAL TODOS LOS DIAS, SE MEJOR"” Anénimo.-

Mencién al promotor de mes (utilizando un Funko enfocado a los personajes de
PlayStation) y detalle el por qué fue el elegido.
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3.2.2. Accion de Comunicacion 2:

= Capacitaciones y Talleres Especializados: Que fortaleceran la
comunicacion interna del Area de Trade Marketing para maximizar el
rendimiento en los procesos de promociones, protecciones de precios,
lanzamientos de producto nuevo.

= Establecer un ambiente laboral agradable y que el mismo se mantenga en
constante comunicacion para maximizar los procesos de promociones,
protecciones de precios, lanzamientos de producto nuevo.

A qué estrategia Campafa Inductiva.
responde la accion:

Problema: Falta de comunicacién interna

Producto: Capacitaciones y Talleres Especializados.

Objetivo comunicacional: | Lograr que la comunicacién interna juegue un papel
importante en los procesos establecidos.

Tipo de mensaje Informativo e Inductivo.

Publico objetivo Interno (empleados S2G Guatemala)

Medio de difusion presencial.

Programas: Motivacién, debate grupal en temas especificos,

aprendizaje.

Tipo de capacitacion: Inductiva, desarrollo empresarial.

Temas a capacitar: Relaciones humanas, administracién de valores,
mejoramiento del ambiente laboral, ventas y
marketing.

Lugar: Oficinas del Outsource, edificio Europlaza torre 1 8vo
nivel.

Hora: 9ama 12 pm.

Periodicidad: Tercera semana de Julio, Agosto y Septiembre.
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Expositores: Trade Leader, Sell Rep, capacitador invitado.

Incentivos: Reconocimiento simbdlico.

Material a Utilizar: Impreso referente a los temas a tratar.

2) Primera capacitacion especializada.

Ludin Recinos (epesista), capacitando tema: mercadeo y ventas al equipo local de
Trade Marketing como parte de las acciones de comunicacion, agosto 2017.
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Lic. Mario Sanchez Ford, capacitador invitado. Tema: administracion de valores
mejoramiento del ambiente laboral, contando con la asistencia del equipo de Trade
Marketing y del Lic. Fernando Flores (supervisor del EPS), como parte de las acciones
de comunicacion, agosto 2017.
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-

Ludin Recinos (Epesista), Entregando reconocimiento y premiacion al promotor del mes
Gustavo Palomo en participacion de Cristian Gutierrez (Trade Leader), como parte de
las acciones de comunicacion, agosto 2017.
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3) Segundo taller y debate grupal enfocado al tema comunicacion
organizacional.

Cristian Gutierrez (Trade Leader) liderando el debate grupal con el equipo de
Trade Marketing, septiembre 2017.

Gustavo Palomo (promotor) compartiendo sus acciones las cuales lo
galardonaron como el promotor del mes de julio 2017.
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3.3 CRONOGRAMA DE ACTIVIDADES

CRONOGRAMA DE ACTIVIDADES

Mes
Actividad

1 Disefio boletin informativo
revision de las secciones del

2 boletin y el creacion de la lista
de distribucion
Revision de los temas a

3 capacitar, revision de agenda
de los involucrados
Revision de presupuesto,

4 material didactico, programa
de incentivos

5 Entrega del boletin final para
aprobacioén y ejecucion
Entrega de dindmicas, temas

6 y material didactico para
aprobacion y ejecucion

7 Primer envié de boletin
informativo

8 Primera capacitacion
especializada

9 Segundo envié de boletin
informativo

10 Segunda capacitacion ( taller)

1 Tercer envi6 de boletin
informativo

12 Tercera capacitacion
especializada
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3.4 CONTROL Y SEGUIMIENTO

Indicadores

Estrategia e Indicadores cualitativos
cuantitativos

Accion de
comunicacion No 1

La totalidad del grupo ha |Se mejoro la comunicacion de
Boletin Informativo recibido y leido el boletin |los diversos procesos en el Area
Electrénico (emailing). informativo, referente a los |de Trade Marketing (Cristian
procesos de promociones, |Gutierrez, Trade Leader).
protecciones de precios,
lanzamientos de producto |Existe un solo lineamiento hacia
nuevo. el equipo de Trade Marketing,
evitando asi que las directrices
se den en distintas vias. (Cristian
Gutierrez, Trade Leader).

El personal sabe con certeza
gue promocion esta vigente y
cuales son los proximos
lanzamientos que debe de
impulsar la preventa. (Cristian
Gutierrez, Trade Leader).

Se ha creado una competencia
sana en donde todo promotor
anhela ser el mejor de mes.
(Cristian Gutierrez, Trade
Leader).

El equipo de Trade Marketing
comprende mejor su labor y el
lineamiento a seguir. (Cristian
Gutierrez, Trade Leader).
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Estrategia Indicadores cuantitativos Indicadores cualitativos

Accion de
comunicacion No 2

Estas 3 capacitacionesy Del resultado de estas

talleres se han impartido capacitaciones y talleres se ha
con la finalidad de mejorar |[transmitido de forma asertiva
la comunicacion interna en [que la comunicacion interna 'y
el Area de Trade Marketing |grupal fortalece el desempefio

Capacitaciones y
Talleres
Especializados.

de manera que mejore el del Area de Trade Marketing.
ambiente laborar. (Cristian Gutierrez, Trade
Leader).

De los talleres y debates
grupales se recopila toda la
informacion referente a
prioridades y necesidades del
personal y a su vez se logran
establecer medidas de hecho.

La actitud y compromiso se ha
viralizado en el Area de Trade
Marketing dando como
resultado sobre pasar las
metas de ventas en el mes de
junio y julio. (Cristian Gutierrez,
Trade Leader).

36



CONCLUSIONES

Estas estrategias de comunicacion es tan solo el inicio de todo un proceso, que
si continuamos trabajando podemos lograr mayores resultados a mediano y largo plazo.

El trabajo realizado con Solution s Go especificamente con el Area de Trade
Marketing, siendo un equipo excepcional con ese impetu de querer hacer bien su
trabajo, que siguiendo por este camino serdn una guia en las actividades diarias de la
empresa.

El Unico interés es que la comunicacion juegue un papel importante en cada
proceso y accion del Area de Trade Marketing y que esta a su vez demuestre a las
demas areas de Solutions 2 Go que la comunicacién es el pilar fundamental en el éxito
de la empresa.

Asi es como el trabajar de la mano de una buena estrategia fundamentada con
un plan de comunicacion asertivo mejoro la calidad del trabajo del equipo de Trade
Marketing y no solo su accionar, sino que también el ambiente laboral, en tan solo 2
meses de puesto en marcha el plan el mismo comienza a dar frutos y esto solo esta
empezando.

El obtener resultados a corto plazo incita a que este continle y a su vez mejore
superando las expectativas de la empresa con tal. Hoy en dia el Area de Trade
Marketing esta mejor comunicada y en un ambiente laboral sano lo cual nos indica que
el plan de comunicacion a funcionado.
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RECOMENDACIONES

Continuar con ese impetu ya que, con los resultados satisfactorios obtenidos, es
importante continuar con este plan de comunicacion y a su perfeccionar para que los
procesos de promociones, protecciones de precios, lanzamientos de producto nuevo se
han cada vez mas efectivos.

Mantener el boletin informativo via emailing de manera mensual con toda la
informacion relevante y de interés sobre los lineamientos a seguir de Solutions 2 Go,
siendo este un disefo ligero y no tan cargado para no entorpecer y sobrecargar al
equipo de Trade Marketing.

Llevar a otro nivel el reconocimiento del empleado del mes, ya que es el motor
que impulsa a toda el Area de Trade Marketing a ser mejores cada dia, sobrepasar las
metas establecidas y sobre todo dar esa milla extra que al final todo se resumen en
namero positivos para Solutions 2 Go Guatemala.

La capacitaciones y talleres mensuales contribuyen a mantener ese ambiente
laboral sano y al personal motivado, teniendo cada vez temas de interés y
motivacionales enfocados a al trabajo grupal siendo estos los mas importantes para
mantener esa estructura firme, pues la informacion que alli se maneja es la que
necesita el empleado para mejoras su rendimiento en los diferentes procesos de
promociones, protecciones de precios, lanzamientos de producto nuevo.
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GLOSARIO DE TERMINOS

ALIANZA: Una alianza es un acuerdo, convenio o pacto entre dos 0 mas personas,
hecha a fin de lograr objetivos comunes y asegurar intereses en comun alianza unida.

C.E.O.: Es el acrénimo correspondiente a las siglas de Chief Executive Officer, que en
espafol conocemos habitualmente como director ejecutivo o director general, siendo la
persona gue ejerce como maximo responsable de la direccion administrativa en la
empresa.

CONVERGENCIA: Es la propiedad de dos o mas cosas que confluyen en un mismo
punto.

CUALITATIVO: Se refiere a las caracteristicas propias e innatas atribuibles a un ser
animado o inanimado.

CUANTITATIVO: Decision que pretende sefialar, entre ciertas alternativas, usando
magnitudes numéricas que pueden ser tratadas mediante herramientas del campo de la
estadistica.

DIRECTRIZ: Se dice de aquello que marca las condiciones en que se genera algo.

EMAILING: Envio de informacion por medio de correo a un niumero de personas de
personas de manera directa y personalizada.

INTERLOCUTOR: Representan cada una de las personas que forman parte del
dialogo, se puede entender también como la persona que dialoga con otra en una
situacion formal.
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K.A.M: El termino en ingles Key account manager que en espafiol significa Gerente de
cuentas claves. Es la persona del departamento de ventas que tiene la responsabilidad
de gestionar las cuentas claves de la empresa.

LINEAMIENTO: Es una tendencia, una direccién o un rasgo caracteristico de algo que
se percibe como una idea central.

MERCHANDISING: En espafiol significa mercancia en accion. Es la parte de la
mercadotecnia que tiene como objeto aumentar la rentabilidad en el punto de venta.

METODOLOGIA: Hace referencia al camino o al conjunto de procedimientos racionales
para alcanzar el objetivo o los objetivos que se rigen en una investigacion.

OUTSOURCE: Vocablo equivalente al espafiol es Subcontratacién. Es el contrato que
una empresa realiza a otra para que esta lleve a cabo determinadas tareas.

PREPONDERANTE: Que prevalece o tiene mayor importancia, se refiere a tener mas
fuerza, impacto, peso o influencia en cierto contexto.

PROCESO DE BAJA DE PRECIOS: Proceso mediante el cual se analiza la vida de
cada producto y asi baja de precio paulatinamente hasta salir del mercado.

PROCESO DE LANZAMIENTO DE PRODUCTO NUEVO: El lanzamiento de un
producto consiste en una serie de actividades tacticas de comunicacion y publicidad. El
objetivo principal de esta actividad es comunicar al mercado acerca de la existencia de
un nuevo producto, asi como sus propiedades.

PROCESO DE PROMOCIONES: Proceso por el cual se hace mencion a la accion y
efecto de promover, se refiere a iniciar o impulsar un proceso 0 una cosa para elevar
los intereses propios de una persona o0 una empresa.

RETAILERS: Sector econdmico que engloba a las empresas especializadas en
comercializaciébn masiva de productos o servicios. Uniformes a grandes cantidades de
clientes.
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SISTEMATIZACION: Es el proceso por el cual se pretende ordenar una serie de
elementos, pasos, etapas, etc. con el fin de otorgar jerarquia a los diferentes elementos.

TRADERS: Es una persona o empresa que ejerce la profesion de compra y venta de
ciertos productos y su accionar es de agente intermediario.

TRADE LEADER: Persona que lidera o gerencia una union. Su significado al espafiol
(Lideres Comerciales).

TRADE MARKETING: Es una rama de la mercadotecnia que se ocupa y preocupa de
aumentar la demanda del producto por parte del vendedor ya sea mayorista o minorista
al nivel del consumidor.

WHATSAPP: Es una aplicacion de mensajeria instantanea gratuita para teléfonos
inteligentes, que envia y recibe mensajes mediante al uso de datos de internet.
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ANEXOS

Transcripcion completa de las entrevistas
FICHA No. 1
Tema:

“"Diagnodstico de comunicacion interna en el Area de Trade Marketing (promotoria,
merchandising) de Solution 2 Go International Guatemala (S2G) en los procesos de
promociones, protecciones de precios, lanzamientos de producto nuevo'.

FECHA: 16 de febrero de 2017.

LUGAR: Bodega Solution 2 Go.

ENTREVISTA: Cristian Gutierrez, Trade Leader.

DURACION: 12 minutos.

1 ¢cDe qué forma o medio se hace conocimiento de las promociones,
proteccion y lanzamientos en el Area de Trade Marketing?

Todo se elabora en San Francisco y la comunicacion llega a Panama de Panama a
nuestro director que la distribuye a los encargados de cada pais, que este caso es el
sefior Ludin Recinos y él me transmite a mi para poder transmitir al equipo de Trade y
poder transmitir la comunicaciéon de baja de precios, Price proteccion, promociones a
todas las cadenas del territorio de Guatemala.

2 ¢Cémo considera la comunicacién en el Area de Trade marketing de S2G
Guatemala?
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La comunicacion con el grupo local es rapida, eficiente, dando el seguimiento con cada
cadena para precios, actividades, apoyo necesario que cada encargado de compras de
cada cadena local pues uno solicita para dar el sell out, dar la venta al cliente final que
se necesite dependiendo la meta de cada mes.

3 A su opinion, ¢cudles serian las limitantes existentes en concepto de
comunicacion en el Area de Trade Marketing?

Por el momento nuestra falencia es no contar con una oficina como tal ya que eso nos
limita impresiones, reuniones fisicas y mejores resultados como pais.

4 ¢,Cuales cree usted que podrian ser las posibles soluciones para que exista
una mejor comunicacion en el Area de Trade Marketing?

En primer punto; una oficina en la que podamos contar con todas las herramientas
necesarias, segundo punto: tener mas personal para atender y abarcar todo el territorio
del pais ya que actualmente nuestra concentracion es en la ciudad y la ciudad de
Quetzaltenango como tal.
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FICHA No. 2

Tema:

"Diagnodstico de comunicacion interna en el Area de Trade Marketing (promotoria,
merchandising) de Solution 2 Go International Guatemala (S2G) en los procesos de
promociones, protecciones de precios, lanzamientos de producto nuevo™.

FECHA: 16 de febrero de 2017.

LUGAR: Bodega Solution 2 Go.

ENTREVISTA: Bryan Perez, Promotor Activador.

DURACION: 6 minutos.

1- cDe qué forma o medio se hace conocimiento de las promociones,
proteccién y lanzamientos en el Area de Trade Marketing?

Nos hacen conocimiento por medio de correos electronicos, whatsapp y en algunas
ocasiones nos dan impresas las promociones.

2- ¢Coémo considera la comunicacién en el Area de Trade marketing de S2G
Guatemala?

Tenemos una comunicacién muy flexible, sincera y amena.
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3- A su opinion, ¢cudles serian las limitantes existentes en concepto de
comunicacion en el Area de Trade Marketing?

En algunas ocasiones cuando hay que tomar decisiones de equipo, lo hacen
individualmente.

4- ¢, Cudles cree usted que podrian ser las posibles soluciones para que exista
una mejor comunicacion en el Area de Trade Marketing?

Realizar una convivencia una vez por mes, para fortalecer la relaciéon personal con los
trade marketing para que ellos se den cuenta que cuentan con un equipo, mas que un
equipo una familia.
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FICHA No. 3

Tema:

"Diagnodstico de comunicacion interna en el Area de Trade Marketing (promotoria,
merchandising) de Solution 2 Go International Guatemala (S2G) en los procesos de
promociones, protecciones de precios, lanzamientos de producto nuevo™.

FECHA: 16 de febrero de 2017.

LUGAR: Bodega Solution 2 Go.

ENTREVISTA: Laura Garcia, Promotor Activador.

DURACION: 4 minutos.

1- ¢De qué forma o medio se hace conocimiento de las promociones,
proteccién y lanzamientos en el Area de Trade Marketing?

Por medio de correo, nuestro grupo de whatsapp y reuniones que realizamos.

2- ¢,Como considera la comunicacion en el area de Trade Marketing de S2G
Guatemala?

Siento que como grupo si tenemos una muy buena comunicacion.

3- A su opinién, ¢cudles serian las limitantes existentes en concepto de
comunicacion en el Area de Trade Marketing?

Brindarnos punto de mejora entre comparieros a nuestro trabajo.
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4- ¢, Cuales cree usted que podrian ser las posibles soluciones para que exista
una mejor comunicacion en el Area de Trade Marketing?

Realizar mas reuniones.
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FICHA No. 4

Tema:

"Diagnodstico de comunicacion interna en el Area de Trade Marketing (promotoria,
merchandising) de Solution 2 Go International Guatemala (S2G) en los procesos de
promociones, protecciones de precios, lanzamientos de producto nuevo™.

FECHA: 16 de febrero de 2017.

LUGAR: Bodega Solution 2 Go.

ENTREVISTA: Hugo Gustavo Palomo, Promotor Activador.

DURACION: 8 minutos.

1- cDe qué forma o medio se hace conocimiento de las promociones,
proteccién y lanzamientos en el Area de Trade Marketing?

Nosotros nos hacemos el conocimiento de nuestras promociones, lanzamientos de
nuestro producto, tenemos una reunion que hacemos una vez a la semana y antes de
la reunion nos mandan un correo donde nos estipulan las promociones, los nuevos
lanzamientos y en las reuniones tocamos los puntos para finalizar.

2- ¢Cémo considera la comunicacién en el Area de Trade marketing de S2G
Guatemala?

La comunicacion que hemos tenido ahorita con Solution 2 Go ha sido muy buena,
hemos tenido un buen crecimiento en todo aspecto en lo que es el area de PlayStation.

50



3- A su opinién, ¢cudles serian las limitantes existentes en concepto de
comunicacion en el Area de Trade Marketing?

Limitantes con Solution 2 Go la verdad no tenemos, hemos estado mejorando dia a dia
con esta empresa, los inconvenientes que hemos tenido es mas que todo con nuestras
cadenas que no activan las promociones al dia qué solution 2 Go las manda de lo
contrario todo esta muy bien.

4- ¢, Cuales cree usted que podrian ser las posibles soluciones para que exista
una mejor comunicacion en el area de Trade Marketing?

Unas soluciones para que se mejoren en Solution 2 Go en Trade Marketing es poder
obtener ideas del grupo para determinar una mejor promocion ya que el dia a dia quien
lo vive son nosotros los promotores y sabemos que es lo que anda buscando el cliente.
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FICHA No. 5

Tema:

"Diagnodstico de comunicacion interna en el Area de Trade Marketing (promotoria,
merchandising) de Solution 2 Go International Guatemala (S2G) en los procesos de
promociones, protecciones de precios, lanzamientos de producto nuevo™.

FECHA: 17 de febrero de 2017.

LUGAR: Bodega Solution 2 Go.

ENTREVISTA: Wilman Lopez, Promotor Merchandiser.

DURACION: 10 minutos.

1- cDe qué forma o medio se hace conocimiento de las promociones,
proteccién y lanzamientos en el Area de Trade Marketing?

Cuél es el ciclo de la comunicacion de las promociones, Price proteccion del equipo de
Trade, primero se realiza un 6sea se envia por medio de correo de parte del area de
ventas, después Cristian nos lo comparte a nosotros por medio de correo, se envia por
whatsapp la notificacion también que realizamos las implementaciones, se revisa en
sistema si esta aplicado, si esta aplicado procedemos con la implementacién, sino esta
aplicado mandamos correo para que revisen en el dealer la baja de precios o lo que sea
que sea.

2- ¢Cémo considera la comunicacion en el Area de Trade Marketing de S2G
Guatemala?

A mi punto de vista la comunicacion interna que tiene, al momento de bajar la
informacion de las promociones, baja de precios, etc., la considero bueno realmente por
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gue no esta ni excelente ni mala porque al final si hemos sido bastantes efectivos en el
momento de implementar o aplicar la baja de precios etc., pero si tiene ciertas areas de
mejora.

3- A su opinion, ¢cuales serian las limitantes existentes en concepto de
comunicacion en el Area de Trade Marketing?

Hasta el momento la limitante consideraria que posiblemente no hay ninguna,
posiblemente mayor presupuesto para dejar de implementar impresiones y que se
realizan implementaciones reales con POP para que sea de mayor impacto las
implementaciones, por parte del tema de comunicaciones consideraria que estamos
bien, solamente con area de mejora que seria el siguiente item.

4- ¢, Cuales cree usted que podrian ser las posibles soluciones para que exista
una mejor comunicacion en el Area de Trade Marketing?

En el area de mejora yo consideraria talvez aparte de correo, whatsapp y de las
llamadas que nos realizamos, podiamos realizar alguna cita que se yo en que nos
llegue por correo, para que tengamos un control diferente y que podriamos llevar un
calendario de esas implementaciones y todo eso de una vez, al momento de recibir las
notificaciones podriamos imprimir el calendario incluso y llevar un mejor control de todo
eso, baja de precios, etc, pero para mi punto de vista esa seria la mejor forma y que se
pudiera de alguna forma publicar en redes sociales ese tipo de beneficios que nunca se
puede no se realiza en ninglin momento se realiza.
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FICHA No. 6

Tema:

"Diagnodstico de comunicacion interna en el Area de Trade Marketing (promotoria,
merchandising) de Solution 2 Go International Guatemala (S2G) en los procesos de
promociones, protecciones de precios, lanzamientos de producto nuevo™.

FECHA: 17 de febrero de 2017.

LUGAR: Bodega Solution 2 Go.

ENTREVISTA: Francisco Rivas, Promotor Merchandiser.

DURACION: 12 minutos.

1- De qué forma o medio se hace conocimiento de las promociones,
proteccion y lanzamientos en el Area de Trade Marketing?

Generalmente el conocimiento de las promociones, protecciones, lanzamientos, se
realiza por medio de correo electrénico y también por medio de whatsapp.

2- ¢Cémo considera la comunicacién en el Area de Trade marketing de S2G
Guatemala?

La comunicacion es buena es fluida, el equipo estd en constante comunicacion
siempre, aunque habia algunos aspectos que se podrian mejorar.
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3- A su opinion, ¢cudles serian las limitantes existentes en concepto de
comunicacion en el Area de Trade Marketing?

Algunas de las limitantes en este caso, podemos considerar que algunas promociones
o informacién se comunica poco después del tiempo que deberia, tenemos problemas
también con los recursos de comunicacion que este caso seria saldo y paquetes de
datos a veces algunos compafieros necesitan 0 necesitamos estar buscando algun
punto wifi para poder comunicarnos para poder estar al tanto de todo de lo que se nos
comparte y también una limitante es el recurso de material impreso o del material POP
para comunicar promociones, a veces les debemos o tenemos la necesidad de imprimir
esta informacion en punto de venta .y pues no en todos los punto son accesibles.

4- ¢, Cuales cree usted que podrian ser las posibles soluciones para que exista
una mejor comunicacion en el Area de Trade Marketing?

Algunas de las posibles soluciones podrian ser, definir como que una estructura para
comunicar ya sean promociones, proteccion lanzamientos y que se nos comunique por
medio talvez de un correo semanal, algun boletin o algin medio exclusivo que sea solo
para informar al equipo de estas promociones y también para evitar alguna confusion o
algo y también enfocarlo a cada distribuidor que se haga por separado, otra posible
solucion también seria como que tal vez adquirir algan tipo plan corporativo en el que
todos tengamos por ejemplo minutos ilimitados dentro del equipo, tengamos acceso a
correo electrénico si es posible pues solicitar acceso para que nos den un correo
electrénico con el dominio de la empresa como para que sea mas un poquito mas
formal, mejor estructurada y para que tengamos siempre acceso a vos y datos ademas
de la buena calidad de las fotografias que siempre se esta que siempre es lo que se ha
estado exigiendo en la actualidad.
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MODELO DE LA ENTREVISTA

Universidad de San Carlos de Guatemala.
) Escuela de ciencias de 1a comunicacion.

LICENCIATURA

Entrevista sobre: )
Diagnostico de comunicacion interna en &l Area de Trade Marketing (promoforia,
merchandising) de Solution 2 Go Infernational Guatemala (32G) en los proceses de

promociones, proteccionss de precios, lanzamientos de producto nueve’.

SEXD: |M F EDAD: A0S | TIEMPO DE LABORAR: AREA:

Nombre del entrevistado:

Cargo que desempefia:

1- ;De qué forma o medio se hace conocimiento de las promociones, proteccidn v
lanzamientos en el drea de Trade Marketing?

(Como considera la comunicacion en el drea de Trade marketing de 52G Guatemala?

I?J

3- ;A su opinion, cudles serian las limitantes existentes en concepto de comunicacion en
el area de Trade Marketing”

4- ;Cudles cree usted que podrian ser las posibles soluciones para que exista una mejor
comumicacion en el area de Trade Marketing?
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FICHA DE REGISTRO DE HORAS DE PRACTICA PROFESIONAL SUPERVISADA

S E P S Universidad de San Carlos de Guatemala
‘\\g Escuela de Ciencias de la Comunicacién

I ‘ . . n . . . .
tsie™ LICENCIATURA  Ejercicio Profesional Supervisado de Licenciatura 2017

Ficha de Registro de horas de Practica Profesional Supervisada

Nombre del Alumno: Ludin Josue Recinos Saenz.
No. Carné y DPI: 200012701. DPI1 2423190680101.
Jefe o Encargada: Licda Dina Aragon de Hastedt.
Institucion o Empresa: Outsource empresarial S.A.
Supervisor de EPSL: Lic. Fernando Flores.
iy Fechas MES HORAS PRACTICADAS wotal Baike on
No. la Semana
Lun. |[Mar. |Mier. |Jue. |Vie. |Sab.
1 |(Del:12/ Al:16 Junio 6 6 6 6 6 X 30 hrs.
2 |Del:19/ Al:23 Junio 6 6 6 6 6 X 30 hrs.
3 |Del:26/ Al:30 Junio 6 6 6 6 X X 24 hrs.
4 |Del:03/ Al:08 Julio 6 6 6 6 6 6 36 hrs. 25
5 |Del:10/ Al:14 Julio 6 6 6 6 6 X 30 hrs.
6. DelA7 ) -Al: 2% Julio 6 6 6 6 6 X 30 hrs.
7 Del: 24 / Al: 28 Julio 6 6 6 6 6 X 30 hrs.
8 |Del:31/ Al:04 Agosto 6 6 6 6 6 X |30 hrs.
9 |Del:07/ Al:12 Agosto 6 6 6 6 6 6 36 hrs.
10 |Del:14/ Al: 18 Agosto 6 6 X 6 6 X 24 hrs.
TOTAL DE HORAS DE PRACTICA REGISTRADAS
300 hrs

., i
A X2
(f) < : (f)

Licda Dinéﬁragon de Hastedt. -

\ . \ Outsource Empresarial. s
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