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RESUMEN

Nombre de la Institucion:
Agencia B2B.

Nombre del Proyecto:
Estrategia de comunicacién para dar a conocer a B2B como una agencia de servicios

integrales en Comunicacion y Marketing.

Objetivos del Proyecto

Obijetivo General:
e Implementar un plan de comunicacion interno y externo que promueva a B2B como una

agencia de servicios integrales en el area de Comunicacion y Marketing.

Obijetivos Especificos

e Renovar la actual imagen corporativa y credenciales de la agencia B2B.
e Seleccionar los medios de comunicacion idéneos, de acuerdo al presupuesto disponible.

o Reforzar las actuales herramientas de comunicacion interna.

Sinopsis

El presente proyecto fue llevado a cabo en el Agencia B2B. En €l se recopilan las
necesidades en comunicacion de la agencia, tanto internas como externas. Se implemento un Plan
de Comunicacion bajo las estrategias del fortalecimiento de la imagen institucional; campafa de
comunicacion digital y fortalecimiento de procesos de comunicacion interna.
Las acciones ejecutadas contribuyen a la construccion de la nueva identidad corporativa, su

promocion publicitaria y comunicacion interna asertiva.



INTRODUCCION

La Comunicacién organizacional es importante para que una empresa o entidad pueda

funcionar y desarrollarse de manera adecuada.

La comunicacion organizacional se integra por:

o Cultura empresarial, que en pocas palabras es la filosofia de la organizacion.

o Comunicacion interna, es el flujo de mensajes dirigidos a los miembros que integran
la organizacion, en cualquiera de los diferentes medios y modalidades.

o Comunicacion externa, sera toda aquella comunicacion dirigida a los clientes de la

organizacion y sociedad.

Una comunicacion asertiva facilita la adaptacion a los cambios del entorno y el alcance de
las metas establecidas. Aumenta la satisfaccion de la persona que recibe el servicio o producto y
por ende de la persona que lo brinda. Porque propicia orden, acciones de control y seguimiento.
También fomenta motivacion, claridad de las responsabilidades, compromiso, participacion entre

los colaboradores y un clima laboral integrado.

La intervencidn de la Comunicacidon debe de ser mayor y de implementacién urgente,
cuando una empresa decide incorporar nuevos servicios o productos, como parte de su estrategia
de competitividad y longevidad de su negocio en el mercado. Que es el caso de la agencia B2B,
el ente de estudio de este Ejercicio Profesional Supervisado. El presente trabajo recopila una serie
de acciones desarrolladas, que fueron planificadas previamente para solventar las necesidades

comunicacionales de la agencia.



JUSTIFICACION

La importancia de esta investigacion radica en que sus resultados puedan ayudar a futuras
estrategias de comunicacién, requeridas por agencias de publicidad o cualquier otra entidad
organizada, ante la necesidad de dar a conocer a sus clientes la integracion de nuevos

servicios/productos de su portafolio.

El nivel de trascendencia de esta investigacion es importante, debido a que se estaria
colaborando en la migracion de la percepcion de la agencia B2B: de su actual condicién de
agencia de publicidad, hacia un nuevo nicho: como agencias con servicios integrales en el campo

de Comunicacién y Marketing.

Con este primer esfuerzo se espera que la agencia B2B continle indagando e

implementando gestiones futuras que la ayuden a fortalecerse y consolidarse en el mercado.



CAPITULO |

1. Diagnostico

Estrategia de comunicacion para dar a conocer a B2B como una agencia de servicios
integrales en Comunicacion y Marketing.

1.1. Objetivos del Diagnostico

1.1.1 Objetivo General

Diagnosticar la comunicacién interna y externa de la agencia B2B.

1.1.2 Objetivos Especificos

o Analizar las actuales credenciales e imagen corporativa de la agencia B2B para identificar

las posibles adaptaciones a requerir con la integracién de los nuevos servicios.

o Determinar los medios de comunicacion idéneos, para transmitir a los clientes actuales

sobre los nuevos servicios de la agencia B2B de acuerdo al presupuesto disponible.



1.2. La Institucion

Agencia B2B

1.2.1 Ubicacion geografica

15 Avenida “A” 15-57 zona 10, sobre Diagonal 6, ciudad de Guatemala.

1.2.2 Integracion y alianzas estratégicas

B2B es una agencia independiente que trabaja con capital propio. Teniendo una agencia

corresponsal en Honduras, Qué ldea B2B.

Sin embargo, la nueva estrategia empresarial puesta en practica desde inicio de enero de
2019 esta albergando a dos nuevos socios y aliados, en las areas de Publicidad BTL, Publicidad

Digital y Outsourcing de Personal.

1.2.3 Antecedentes

B2B surge de la iniciativa de sus dos socios fundadores: Juan Carlos Pineda y Paola Escobar.
En octubre de 2,008 determinado la oportunidad de combinar sus conocimientos y experiencias en

las areas de Publicidad y Mercadeo. Aperturando una agencia especializada en:

e Disefio y produccién de empaques, etiquetas y embalajes para productos especiales, que
fueran el resultado de una estrategia de promociones estacionarias e in & out.
e Construccion de muebles para la exhibicion de productos.

e Asesoria en la gestion de tienda (in store management).



Sin embargo, sus clientes mas allegados, quienes conocian su pasada trayectoria en agencias
de publicidad y BTL, les pedian asesoramiento en estas areas, debido a su inconformidad con los
proveedores que les brindaban la asistencia. Fue entonces que el 2011, B2B incorpora los servicios
de Publicidad ATL y BTL a su portafolio.

Desde 2016 la direccidn total de la agencia queda a cargo de su socio fundador y se inicia las
negociaciones para contar con una agencia corresponsal en San Pedro Sula, Honduras: Qué Idea
B2B.

A finales del 2018 toma la decision de fortalecer el &rea de BTL a través de una alianza en la
Direccion de Servicio y busca socios especializados en el area de Publicidad Digital y Outsourcing
de Personal, para asi poder ofrecer a sus clientes actuales y potenciales un servicio integral en
Comunicacién y Marketing.

1.2.4 Departamentos
e Direccion General

e Administracion y Contabilidad

e Cuentas (servicio al cliente) ATL y BTL
e Creatividad y Disefio

e Digital

e Outsourcing

1.2.5 Misién

Desarrollar estrategias, para atraer al target de manera convincente, transmitiendo la
promesa basica por medio de una comunicacion consistente en todos los puntos de contacto con
el consumidor.  Nuestro enfoque creativo, va desde el concepto, tono y manera del mensaje,

donde, como y cuando difundirlo para cumplir con las metas y objetivos de la marca.



1.2.6 Vision

Buscamos ser una agencia versatil, latente en la innovaciéon de productos y servicios en
marketing y comunicacién. Que pueda ofrecer mejores soluciones a nuestros clientes y como

consecuencia contar con una relacion comercial a largo plazo.

1.2.7 Objetivos Institucionales

e Desarrollar estrategias de marketing, orientadas al cumplimiento de objetivos.

e Construir una relacion comercial con nuestros clientes, basados en la eficiencia, respeto y
confianza.

1.2.8 Publico Objetivo

Empresas e instituciones, de mediano y gran tamafio con necesidad en el apoyo de
soluciones en las areas de marketing y comunicacion.

1.2.9 Organigrama
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llustracion 1  Organigrama de Agencia B2B, octubre 2018.
Fuente: Direccidon General de B2B.



1.3 Metodologia

1.3.1 Descripcion del Método

Mixto

Se selecciono la implementacion del método mixto, porque se adecla de una mejor manera,

a la naturaleza de objeto de estudio.

De acuerdo con Benitez (2018) desde una perspectiva del método o estudio mixto, se aboga
por el “pragmatismo”, que pretende priorizar la importancia del objetivo de investigacion y poner

los métodos al servicio de éste, y no al revés.

Combinando el método cuantitativo y el método cualitativo se pretende obtener:

e Acotacion del target o grupo objetivo al que se desea comunicar los nuevos servicios de la
agencia B2B.

e Sondeo de los medios de comunicacion y modalidades de interés del target, para el
abordaje y comunicacion de los nuevos servicios de la Agencia B2B.

e Un criterio mejor perfilado para el desarrollo de un plan de comunicacién.

e Asesoramiento a fin a la realidad y entorno de la Agencia B2B.

El enfoque cuantitativo podra garantizar la correspondencia entre los objetivos previstos y los
resultados seguidos. Por otro lado, el método cualitativo brindara la comprension de los procesos
y determinacion del impacto de algunos factores que puedan influir en el desarrollo de lo evaluado.
(Diaz, 2014)



1.3.2. Técnicas e instrumentos de recoleccion

Observacion

La observacion es la técnica de investigacion que establece la relacion basica entre el sujeto

que observa y el objeto que es observado, que es el inicio de toda comprension de la realidad.

Algunos autores consideran a la técnica de observacion, como elemento fundamental en el

proceso de investigacion, por su contribucion en obtener el mayor nimero de datos.

De una manera mas precisa, se puede decir que la observacion es el elemento empirico
bésico. (Bunge 1998) EIl objeto de la observacion es un hecho actual y el producto de un acto de

observacion es un dato. De esta forma se convierte en un estudio de orden.

llustracion 2 Cémo la técnica de Observacion, se convierte en un estudio secuencial.
Fuente: Bunge, M. (1998) La Investigacion cientifica. Buenos Aires, Argentina: Ariel.

Pasos claves de la Observacion

e Determinar el objeto, situacién, caso que se va a observar.

e Determinar los objetivos de la observacion (para qué se va a observar).
e Determinar la forma con que se van a registrar los datos.

e Observar cuidadosa y criticamente.

e Registrar los datos observados.

e Analizar e interpretar los datos.

e Elaborar conclusiones.

Elaborar el informe de observacién. (Sanjuan, 2010, p.7-8)
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Encuesta

Segun Pujul (1999), el término encuesta se define “Como el método de recogida de
informacidn cuantitativa que consiste en interrogar a los miembros de una muestra, sobre la base

de un cuestionario perfectamente estructurado.” (p.113).

Las encuestas son instrumentos de investigacion descriptiva que precisan identificar a
priori las preguntas a realizar, las personas seleccionadas en una muestra representativa de la
poblacién, especificar las respuestas y determinar el método empleado para recoger la
informacion que se vaya obteniendo. (Trespalacios, Vazquez y Bello, 2012, 96)

De acuerdo a la pagina web crecenegocios.com, en su seccion de conceptos, hace constar
que la encuesta, en términos generales, es un método de investigacion de mercados que consiste
en una interrogacion verbal o bien escrita que se realiza a personas para obtener la informacion

determinada, mediante el uso de cuestionario disefiados previamente.

Como no es posible interrogar a todos los que componen la poblacion o del universo de
estudio, se hace la seleccion de una muestra, es decir, se selecciona un nimero representativo de

personas de la poblacidn a estudiar.

Para Sampieri (2014) la encuetas es un “cuestionario conjunto de preguntas respecto de

una o més variables que se van a medir.” (p.217).



1.3.3. Cronograma del Diagnostico

CRONOGRAMA DE DIAGNOSTICO

MES

Actividad

Semana 1

Semana 2 m Semana 4 |Semana 5

Reunidn de acercamiento con Director General.

Semanal

FEBRERO
Semana 2

Semana 3

Implementacidn de la Técnica de Observacion.

Presentacion resultados de la observaciény
planteamiento de los posibles beneficios que se
pueden obtener al tratar la problemética
comunicacional.

Recaudacion de informacidn (corporativa) de B2B.

Seleccion de disefio de investigacion, métodos y
técnicas.

Investigacion bibliografica, marco tedrico.

Desarrollo de platillas de encuesta con preguntas
claves para clientes actuales de B2B.

Entrega de encuestas para clientes actuales de B2B.

Vaciado, tabulacion, puesta en grafica e analisis de
los resultados de la encueta.

Entrega del informe de Diagndstico.

Tabla 1 Diagrama de Gatt para Cronograma de Diagnéstico, epesista Maria Alejandra Ramirez Gonzdlez.

Fuente: http://www.ricadopnaza.com.ar/files/desa/Gantt.xls



http://www.ricardopanza.com.ar/files/desa/Gantt.xls
http://www.ricardopanza.com.ar/files/desa/Gantt.xls

1.4 Recopilacion de datos

1.4.1 Resultados de la Observacién

Tres acercamientos fueron programados dentro de las instalaciones de la agencia B2B, con
el propdsito de observar la condicion ante la reciente incorporacion de servicios de Publicidad
Digital y Outsourcing. Se determind que habia un problema de comunicacion, ante la falta de
conocimiento de los clientes de la incorporacion de los nuevos servicios. Originado por el fallo de
planificacion y determinacion de la mejores vias para hacerlo posible. A sabiendas de este
hallazgo, se desarrollé un modelo de encuesta para los clientes actuales de la agencia, que ayudaran
a esclarecer los medios de comunicacion afines (al target y al presupuesto disponible), interés por

la contratacion de servicios integrales, habitos de consumo, tomo y manera de la comunicacion.

1.4.2 Graficas, cuadros e interpretaciones del resultado de la encuesta

Se utilizé la encuesta como instrumento de recoleccion de datos, su disefio fue planteado
para obtencion de datos tanto cualitativos como cualitativos. EIl modelo tenia implicito tres
secciones: siendo la primera perfilador del grupo objetivo; la segunda, indagador de la

problematica y la tercera sondeo de planteamiento de soluciones.

El modelo de encuesta desarrollado contaba con un total de 10 preguntas, mas dos previas
de identificacién. Se combind el planteamiento de preguntas con respuestas directas cerradas y de

respuesta de opcion maltiple.

Del universo de los 13 clientes activos de la agencia B2B, se tom6 una muestra de 5

clientes, a quienes se les compartié el instrumento para responderlo.

En el siguiente apartado se presentaran los resultados de la encuesta puestas en gréaficas,

con su respectiva interpretacion.



GRAFICA 1

Género de los clientes actuales de
la agencia B2B

M Género: Femenino

m Género: Masculino

Grdfica 1 Género de los encuestados. Fuente: Epesista Maria Alejandra Ramirez Gonzalez

Interpretacion: De los clientes actuales de la Agencia B2B, predomina el de género masculino. Las
mujeres son representadas por 20 puntos porcentuales. Este dato contribuird en tono de la

comunicacion.

GRAFICA 2
Edad de los clientes actuales de

la agencia B2B

M Edad: 20 a 30 afios
W Edad: 30 a 40 afios
® Edad: 40 a 50 afios

Edad: 50 afio o méas

Grdfica 2 Rango de edad de los encuestados. Fuente: Epesista Maria Alejandra Ramirez Gonzalez

Interpretacion: Los clientes mayoritarios de la agencia B2B, son jovenes maduros. Dato importante

para determinar la manera de la comunicacion y la seleccién de medios.
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GRAFICA 3
La empresa en la que usted labora se

dedica a:

m Comercializacion de
productos masivos

W Comercializacion de
productos no masivos

m Comercializacion de servicios

Grdfica 3 Rol de la empresa donde laboran los clientes de B2B. Fuente: Epesista Maria Alejandra Ramirez Gonzalez

Interpretacion: Las empresas mayoritarias que atiende la agencia de B2B comercializan productos
no masivos. Representa un panorama de oportunidad para captar clientes que comercialicen

servicio y productos masivos.

GRAFICA 4
éCual es el departamento que usted
integra dentro de su empresa?

= Mercadeo
W Trade Mkg
= Comercial

Otro

Grdfica 4 Departamento en donde labora los clientes de B2B. Fuente: Epesista Maria Alejandra Ramirez Gonzalez

Interpretacion: A pesar que el departamento de Mercadeo laboran la gran mayoria de los clientes,
no hay que perder de vista el departamento Comercial y Otros. Esta informacion tiene relevancia
en su contribucion a perfilar el tono de la comunicacion.
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GRAFICA5

¢Cuantos anos lleva trabajando con B2B?

m 0-1 afio
m 1-2 afios
m 2-3 afios

3-omas

Grdfica 5 Afios en el cliente ha contratado a B2B. Fuente epesista Maria Alejandra Ramirez Gonzélez

Interpretacion: La recurrencia de contratacion de los servicios de B2B es alta, el 67% de sus
clientes lleva laborando entre 2 a 3 afios. Se puede determinar que el grado de confiabilidad y

satisfaccion es una fortaleza de B2B.

GRAFICA 6
¢Queé servicios ha contratado de la Agencia B2B?

BTL

ATL

DISENO, FABRICACION Y DISTRIBUCION DE
PROYECTOS DE EXHIBICION Y ORGANIZACION.

DISENO GRAFICO E INDUSTRIAL

ESTRATEGIAY CREATIVIDAD

Grdfica 6 Servicios de B2B que los clientes han contratado. Epesista Maria Alejandra Ramirez Gonzalez

Interpretacion: El servicio de mayor contratacion es Estrategia y Creatividad, seguido por la
Publicidad BTL. En un tercer plano lo comparten los servicios Publicidad BTL y Disefio Gréafico

e Industrial.

12



GRAFICA 7

éCon qué periodicidad al ano contrata los
servicios de la agencia B2B?

1 VEZ AL ANO 1-3 VECES 3 -6 VECES FEE ANUAL
Grdfica 7 Periodicidad de contratacion de servicios de B2B. Fuente: epesista Maria Alejandra Ramirez Gonzalez

Interpretacion: La contratacion de Fee Anual es la preferida por los clientes de B2B. Esto se debe
a uno de los puntos de la Misién de B2B, “blisqueda de relaciones a largo plazo”, sumado al

beneficio de mejora de precio de la tarifa convencional.

GRAFICA 8

¢Sabe que la agencia B2B incorporo
recientemente los servicios de Publicidad Digital
y Outsourcing de personal ?

mSi

= No

Grdfica 8 Conocimiento de los clientes ante nuevos servicios de B2B. Fuente: epesista Maria Alejandra Ramirez Gonzalez

Interpretacion: Esta grafica es crucial, como demostracion de la problematica de estudio. Los
actuales clientes desconocen que B2B cuenta con dos nuevos servicios, el de Publicidad Digital y
de contratacion de personal en la modalidad outsourcing.
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GRAFICA 9

De acuerdo a la previa experiencia con la agencia B2B,
¢éEstaria dispuesto en brindar una oportunidad de
contratacion de los nuevos servicios?

mSi

®No

Grdfica 9 Oportunidad de contratar nuevos servicios. Fuente: Epesista Maria Alejandra Ramirez Gonzalez

Interpretacion: Se revela un ambiente perceptivo y abierto de parte del cliente, ante la posibilidad
de contratar los servicios de Publicidad Digital y Outsourcing de personal. EI cliente tiene una

buena expectativa que estos nuevos servicios seran bien ejecutados ante una previa experiencia.

GRAFICA 10

¢Por qué medio le gustaria que se le comunicara
sobre los nuevos servicios de la agencia B2B?

EVENTO DE LANZAMIENTO

REUNION DE TRABAIO

MEDIO DIGITAL (CORREO DIRECTO, PAGINA
WEB)

REDES SOCIALES

0 05 1 15 2 25 35 5584045

Grdfica 10 Medio de preferencia de los clientes de B2B. Fuente: Epesista Maria Alejandra Ramirez Gonzalez
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Interpretacion: Para los clientes de B2B las reuniones de trabajo es la modalidad de su interés para
recibir informacion de los nuevos servicios. Sin duda porque tendran la oportunidad de plantear
dudas o inquietudes y describir futuras oportunidades de contratacion. Las plataformas digitales
como paginas web, correos directos y redes sociales son medios forman parte de sus habitos
diarios. No mostraron interés en la participacion de un evento para que sea ése el medio de

enterarse de la incorporacion de los nuevos servicios.

GRAFICA 11

éConsidera que la agencia de B2B deberia de acreditarse
como agencia de servicios integrales de marketing y
comunicacion?

mSi

®No

Grdfica 11 Consideracion ante acreditacion como agencia de servicios integrales. Fuente: Epesista Maria Alejandra Ramirez
Gonzélez

Interpretacion: Los clientes estan en total acuerdo en que B2B se acredite como una agencia de

servicios integrales.
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GRAFICA 12

¢ Considera que la actual imagen corporativa de la
‘ agencia B2B la hace ver como una agencia de servicios ‘
integrales de marketing y comunicacion?

mSi

mNo

Grdfica 12 Percepcion de imagen corporativa de B2B. Fuente: Epesista Maria Alejandra Ramirez Gonzdlez

Interpretacion: Los clientes consideran que la actual imagen corporativa de B2B no es la adecuada
para percibirse como una agencia de servicios integrales en las ramas de marketing y

comunicacion.
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1.5 Radiografia de la Institucion

FODA

1.5.1 Fortalezas
e Equipo de trabajo multidisciplinario y con experiencia.

e Abanico de servicios en marketing y comunicacion.
e Precios competitivos.

e Desarrollo de estrategias creativas y diferenciales.

1.5.2 Oportunidades
e Captacion de nuevos clientes.

e Ubicacion en un nuevo nicho en el mercado.

e Mejora de ingresos.

1.5.3 Debilidades
e Falta de comunicacion de los nuevos servicios.

e Falta de procesos internos.
e Planificacion previa inexistente.
e Imagen corporativa desactualizada.

e Presupuesto publicitario limitado.

1.5.4 Amenazas
e Migracidn de clientes a la competencia.

e Otras agencia se posicione como primer agencia de servicios integrales de

Comunicacion y Marketing.
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CAPITULO 11

2. Plan de Comunicacion

De acuerdo al autor Molero (2,005), “Es una herramienta que trata de coordinar y
supervisar la optimizacién de la estrategia de imagen y comunicacion de la organizacion, asi como
de disefiar las lineas maestras de una gestion informativa y comunicativa especifica para la
entidad.” (p.4).

En el portal emprende pyme.net, en su seccién planes para empresas, hace saber que el plan
de comunicacién es un documento en donde se establece el como, cuando y la manera en que la

empresa se va a relacionar con su target, con el fin de cumplir objetivos establecidos.

Es importante que el plan de comunicacidén responda a criterios profesionales, una

metodologia de trabajo y a un planteamiento estratégico.

Beneficios de implementar un plan de comunicacion, segin Molero (2,005):

e Toma de decisiones concernientes a la comunicacion, con fundamento.

e Elimina posibles incoherencias o contradicciones entre imagen deseada, proyectada y
percibida.

e Optimiza recursos de la gestion estratégica de la imagen y comunicacion.

e Induce o potencializa la valoracién positiva de la entidad y sus proyectos por parte de su
publico objetivo.

e Establece el orden de las prioridades comunicativas.

e Favorece la presencia mediatica de los proyectos de la entidad.

18



2.1 Antecedentes Comunicacionales

Agencia B2B

El significado del nombre de la agencia proviene del modelo de negocio que hace
transacciones de bienes o servicio de una empresa a otra empresa. B2B es un acronimo de la frase
en idioma inglés bussines to bussines y puede ser pronunciado en inglés como en espafiol sin
perder su significado. Es un nombre corto, con gran significante para el target, con el que

comparten el dominio de una misma jerga y lenguaje técnico.

A lo largo de estos afios B2B se ha promocionado en la plataforma digital de Facebook,
dejandolo de hacer hace dos afios. El tipo de contenido que promovian eran muestras de proyectos
de display, rotulaciones, activaciones de marca o lanzamiento de producto o servicios que habian
implementado para sus diferentes clientes. El mantenimiento de la pagina estaba a cargo del

mismo Director General.

Se cuenta con el dominio de una pagina web, pero no se logré culminar el disefio. La

portada de home presenta los servicios y logo en sus inicios de fundacion.

El material de imagen corporativa con el que cuenta es:

e Presentacion de Agencia (credenciales).
e Tarjetas de presentacion.

e Hoja membretada.

La falta de implementacién y actualizacion de las herramientas de trabajo hacen que el proceso

interno de trabajo tenga complicaciones:

e Re procesos en el trabajo (un promedio de 2 reprocesos por pieza) por falta de claridad de

las solicitudes del cliente.
e Desgaste de la relacion de trabajo interno (equipo creativo — cuentas) y externo (cuentas —

cliente)
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e Mal aprovechamiento de recursos, tanto humano como tiempo. Afectando la rentabilidad

de la agencia.

2.2 Objetivos de Comunicacion

2.2.1 Objetivo General

Fortalecer la comunicacion interna y externa de la agencia B2B.

2.2.2 Objetivos Especificos

o Renovar la actual imagen corporativa y credenciales de la agencia B2B, que permita la

percepcién como una agencia integral en el area de la Comunicacion y Marketing.
o Seleccionar los medios de comunicacion idoneos, para transmitir a los clientes actuales y
potenciales sobre los nuevos servicios de la agencia B2B de acuerdo al presupuesto

disponible.

o Desarrollo de herramientas de comunicacion interna y su uso correcto (brief, status report,

reporte de contacto, hoja de trabajo).
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2.3 Publico Objetivo

2.3.1 Interno

Profesionales y estudiantes en las ramas de Mercadotecnia, Comunicacién, Publicidad y

Disefio Grafico. Comprendidos en edades de 19 a 50 afios. Residentes del &rea metropolitana.

Que trabajan un promedio de 8 a 10 horas diarias, acostumbrados a laborar a un ritmo
acelerado, con facilidad de interactuar en equipo. Con fuertes lazos de amistad. La diversion y
comicidad son parte vital de la dinamica de trabajo.

Interesados en los avances tecnologicos, temas culturares, fotografia, lectura y viajes.

Gustan de participar en actividades sociales, culturales y ambientales.

Alta tendencia de interaccion en medios digitales y redes sociales. Consumidores de series

y peliculas de television transmitidas en Internet, TV por cable y radio en menor medida.

2.3.2 Externo
Profesionales a cargo de direcciones o jefaturas, en los departamentos de Marketing,
Comercial y Recursos Humanos. Mayores de 30 afios, que laboran en el perimetro de la ciudad.
Estos profesionales cuentan con una trayectoria de trabajo reconocida y para el logro de

sus objetivos requieren de la contratacion servicios y/o asesoria en Comunicacion y Mercadeo.

Su agenda laboral y social les consume gran parte de su tiempo. Suelen ser grandes
consumidores de tecnologia, ropa y accesorios de marcas reconocidas. Suelen viajar por negocios.

Por lo general sus vacaciones son fuera del pais.

Tiene gran interés de llevar una dinamica de vida integral, en que persiguen una mejor
calidad de vida a través de alguna actividad fisica y sana alimentacion. Suelen ser miembros de
club o propietarios de membresias de gimnasio. Pueden invertir gran cantidad de dinero en equipo

y accesorios de entrenamiento.

Suelen estar enterados del acontecer nacional. Consumidores de medios escritos, digitales,

radial, televisivo (nacional, cable e Internet).
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2.4 Mensaje

El slogan de B2B es “Marketing - Displays - In store management”, hacen alusion a los

servicios que prestaba la agencia en su primeros afios de fundacion.

Sin embargo, el slogan pierde su propdsito en la actualidad. Es necesario un nuevo
planteamiento que transmita de manera concreta y global la reciente estrategia empresarial

adoptada a inicio de afio.

Mensaje del Plan de Comunicacion

Comunicacion y Marketing Integral.

2.5 Estrategia

Para el cumplimiento de los objetivos trazados en el Plan de Comunicacion seré preciso el
desarrollo de tres estrategias, que fueron previamente expuestas al Director General y

colaboradores de B2B:

2.5.1 Fortalecimiento de Imagen Corporativa:

Se redefinira la imagen corporativa a manera que B2B pueda ser percibida como una
agencia de Comunicacion y Marketing integral.
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2.5.2 Campafia de Comunicacion Digital

Conjuntamente con el equipo de trabajo de B2B se reviso los resultados de las encuestas
distribuidas a los actuales clientes y se pudo determinar que el medio de comunicacion mas

compatible para el target son los medios digitales

Publicarse en redes sociales, también llamadas Social Ads consiste en mostrar anuncios que
son pagados por una marca (ya sea producto o servicio) a los usuarios de una red social. Los

anuncios son intercalados con el contenido o bien en forma de display.

Se recomendaré hacer uso de la plataforma de Facebook por su amplia interfaz publicitaria,
que brindara apoyo a la solucidn de las actuales necesidades de B2B, asi como también las que se

pudieran presentar en un futuro.

Las ventajas de hacer uso de las Social Ads, como lo explicara (Boada, 2019). :

o Permite incrementar rapidamente la visibilidad de la marca.

o Gran alcance: se pude llegar a una gran audiencia potencial.

o Ofrece las posibilidades de una segmentacion eficaz, debido a la informacion de los
usuarios: intereses, comportamientos y caracteristicas.

o Permite control en el presupuesto.

o Ofrece varios formatos para publicarse: como imagenes, texto, pequefios videos,
contenidos interactivos, etc.

o Facilita el analisis de la inversion, esto es posible por la informacion de alcance de los

anuncios que la misma plataforma ofrece.
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2.5.3 Fortalecimiento de Procesos Internos

Es preciso la actualizacién de las herramientas de trabajo interno para la correcta
canalizacién y tratamiento de las solicitudes de los clientes hacia el servicio que corresponda.

Asi como también asegurar el correcto uso e interpretacion.

2.6 Acciones de Comunicacion

2.6.1 Acciéon No. 1

Accion No.1

AL S e resialele s e o Fortalecimiento de Imagen Corporativa.

Problema El actual disefio de logo y slogan no refleja la
personalidad de la agencia de acuerdo a los nuevos
servicios recientemente incorporados en la agencia.
Redisefio de logograma y slogan.

Objetivo Comunicacional Renovar la actual imagen corporativa y credenciales
de la agencia B2B, que permita la percepcién como
una agencia integral en el area de la Comunicacion y
Marketing.

Grupo Objetivo Externo.

Medio de Difusién

Tabla 2 Accién No.1 del Plan de Comunicacion. Epsista Maria Alejandra Ramirez Gonzdlez. Fuente: Propedéutico de Fase 2,
EPS Licenciatura en Ciencias de la Comunicacidon, Universidad de San Carlos de Guatemala.

24



e Visualizacién de primer propuesta de cambio de logo para Agencia B2B

llustracion 3 Ejercicio de propuesta de nuevo logo para Agencia B2B. Referencia no propuesta final. Fuente: César Cifuentes,
Director Digital B2B.
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2.6.2 Accion No. 2

Accion No.2

- -7

A qué Estrategia corresponde la accion

Problema

Objetivo Comunicacional

Grupo Objetivo

Medio de Difusién

Fortalecimiento de Imagen Corporativa.
La presentacion de agencia o credenciales estan
desactualizada en cuanto a los servicios que presenta
y no refleja a B2B como una agencia de
Comunicacion y Marketing integral.
Reestructuracion de credenciales con el nuevo
enfoque de la estrategia empresarial.
Renovar la actual imagen corporativa y credenciales
de la agencia B2B, que permita la percepcion como
una agencia integral en el area de la Comunicacion y
Marketing.
Externo

e En reuniones presenciales con el cliente.

e Correo electrénico.
La presentacion de la Agencia se realizard en el
programa Power Point para mayor facilidad en las
actualizaciones, mejoras y correcciones que se
requieran. Y para su envio en correos electronicos
se encapsulara bajo la extension de PDF.
Se estima un promedio de 50 diapositivas, en un

tamafio panoramico de 16:9.

Tabla 3 Accion No.2 del Plan de Comunicacion. Epsista Maria Alejandra Ramirez Gonzdlez. Fuente: Propedéutico de Fase 2, EPS
Licenciatura en Ciencias de la Comunicacion, Universidad de San Carlos de Guatemala
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e Visualizacién de primer propuesta de cambio de layout de presentacion de
credenciales para Agencia B2B

@HS @3- b2b-2 copy - PowerPoint 2 m - x
INICIO INSERTAR DISENO TRANSICIONES ANIMACIONES PRESENTACION CON DIAPOSITIVAS REVISAR VISTA Iniciar sesién r
B X Corar =] Eouen —— - e e ? =™  OvRelknodeforma~ | 4 Buscar
~ 2 Restablecer A ’ : o 47 [Z Contorno de for ¥ Reemplazar =
jor Nueva Nk S Sl ar-|A > Organizar £t o =
¥ Copiarformato  giapositiva~ ' Seccién = onvertir 3 SmartArt { e ripidos ~ @ Efectos de forms I3 Seleccionar -
Portapapeles % Dispositvas Fuente Parrato Dibujo Edicion ~

B3

Somos una agencia de
Transformacion Digital

S igital se puede medir
.. y si se puede medir,
SE PUEDE MEJORAR

15 avenida A 15-57 10ma 10

llustracion 4 Ejercicio de propuesta de nuevo layout de presentacion de credenciales para Agencia B2B. Referencia no propuesta
final. Fuente: César Cifuentes, Director Digital B2B.
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2.6.3 Accion No. 3

Accion No.3

A qué Estrategia corresponde la Fortalecimiento de Imagen Corporativa.

accion:

Problema Desactualizada y en alguno de los casos inexistente.

Producto Disefio de papeleria corporativa:

e Tarjetas de presentacion.

e Carnets para colaboradores.

e Hojas membretadas.

e Sobres tamafio carta.

e Sello de hule.

Objetivo Comunicacional Renovar la actual imagen corporativa y credenciales de la
agencia B2B, que permita la percepcion como una agencia
integral en el &rea de la comunicacion y Marketing.

Grupo Objetivo Externo.

Medio de Difusion El proceso de impresion seré digital.
El siguiente material se utilizara en diferentes necesidades
administrativas; identificacion de colaboradores; contacto y
promocion a clientes:
e Tarjetas de presentacion: 500 unidades impresas a
full color tiro, sobre huski cover-12, con barniz UV.
Con 5 cambios.
e Hojas membretadas: 100 unidades, impresas full
color tiro, sobre papel bond, tamafio carta.
e Sobre tamafio carta: 100 unidades, impresas full
color tiro, sobre bond, tamafio carta.
o Gafetes: 10 unidades, impreso full color sobre pvc.
Incluye porta gafete y cinta.
e Sellos de hule: 2 unidades. Tamafio 4.8 x 3cm.
Automaticos, con almohadilla.

Tabla 4 Accion No.3 del Plan de Comunicacion. Epsista Maria Alejandra Ramirez Gonzdlez. Fuente: Propedéutico de Fase 2,
EPS Licenciatura en Ciencias de la Comunicacidon, Universidad de San Carlos de Guatemala.
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e Materiales de referencia que se usaran en imagen corporativa de la agencia B2B

llustracion 5 Materiales de referencia que se usardn para la imagen corporativa. Al definirse el logotipo se adaptard a artes de
cada material. Fuente: archivos de imagenes de navegador Google.
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2.6.4 Accion No. 4

Accion No.4

AL S e resialenne s e o Fortalecimiento de Imagen Corporativa

Problema A pesar de contar con el dominio para la pagina web,
no se concluyd con el disefio y desarrollo.

Objetivo Comunicacional Renovar la actual imagen corporativa y credenciales
de la agencia B2B, que permita la percepcion como
una agencia integral en el area de la Comunicacién y

Marketing.
Grupo Objetivo Externo.
Medio de Difusion ¢ Digital

e URL: http://www.grupob2b.com

La pagina web, contard con submenus para su

navegacion.

Tabla 5 Accion No.4 del Plan de Comunicacion. Epsista Maria Alejandra Ramirez Gonzdlez. Fuente: Propedéutico de Fase 2,
EPS Licenciatura en Ciencias de la Comunicacion, Universidad de San Carlos de Guatemala.
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http://www.b2bgrupo.com/

e Referencia de avances de disefio de pagina Web de la agencia B2B

INICIO  SERVICIOS NOSOTROS TRAYECTORIA EQUIPO  CONTACTO

B 3

LOGRANDO
RESULTADOS

MARKETING Y COMUNICACION INTEGRAL

llustracion 6 Referencia de portada de Pdgina Web la agencia B2B. Fuente: epesista Maria Alejandra Ramirez Gonzalez

NUESTROS
SERVICIOS

DIGITAL MARKETING

llustracion 7 Referencia de subment Nuestro Servicios agencia B2B. Fuente: epesista Maria Alejandra Ramirez Gonzalez
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llustracion 8 Referencia de submenu Quiénes Somos, pdgina web de agencia B2B. Fuente: epesista Maria Alejandra Ramirez
Gonzélez.
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2.6.5 Accion No. 5

Accion No.5

- -7

Ao S e bl feesaeae e Erclee o Campafia de comunicacion digital.
Problema Desconocimiento de los nuevos servicios de la

agencia B2B que la convierte en una agencia de

Comunicacién y Marketing Integral.
Publicidad en FaceBook Social Ads

Objetivo Comunicacional Seleccionar los medios de comunicacion idoneos,
para transmitir a los clientes actuales y potenciales
sobre los nuevos servicios de la agencia B2B de
acuerdo al presupuesto disponible

Medio de Difusion e Digital
e Nombre de la pagina: B2Bguatemala
e EI trafico se iniciard para la pauta para el

aumento de likes.

e El contenido sera una combinacién de post y

blogs con temas de interés.

Tabla 6 Accion No.5 del Plan de Comunicacion. Epsista Maria Alejandra Ramirez Gonzdlez. Fuente: Propedéutico de Fase 2,
EPS Licenciatura en Ciencias de la Comunicacién, Universidad de San Carlos de Guatemala
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e Boceto de portada de pagina de FaceBook la agencia B2B

€ > C @ hitps//www.iacebook.com/B28Guatemala * @

828 Guatemala # % Aejandra  Inicio  Crear

JUEGOS INSTANTANEOS MAS

&=

JUEGOS A LOS QUE JUEGA... MAS

R= BBR

LOGRANDO a Eloina Marroquin De .. »
B2B Guatemala RESULTADOS
@B28Guatemata . Erika Martinez
MARKETING Y COMUNICACION INTEGRAL
Inicio 6 Cristna Ramirez
Informacion @ Ciihia Horoz
- e s o | -
’ sairo Vasquez .
Opiniones
Publicaciones sl ot @ 5de 5 Basada en la opinion de 1 persona & Faby Rivera Lopez
Comunidad @, E be a pub e Ins Coronado
%  Comunidad Ver todo
Informacién y anuncios ﬁ Misholl Matias =

3 Invita a tus amigos 3 indicar que les gusta
BB roovideo g Evquetaras... @ Registarvista <o e ’ .
SHapgTa Nancy Gabriela Chavez »

W A 419 personas les gusta esto

N 419 personas siguen esto @ Jorge Ramos
2L, AJose Roberto Ramirez Gonzalez y 2 Mont
amigos mds les gusta esto 0 han regisraco 0
Santa Teresitc gs9 CONVERSACIONES DE GRUPO
HOTEL & SPA TERMAL PN
A BN/ e N [ Informacién Ver 1000 .

llustracion 9 Boceto de pdgina de FaceBook para agencia B2B,no final. Fuente: epesista: Maria Alejandra Ramirez Gonzalez

e Bocetos de post a publicarse dentro del contenido de la pagina de Facebook de la
agencia B2B

“ The consumer ‘ ‘ LA CREATIVIDAD,

SI NO ERES UNA MARCA, .,
1sn t a moron ES LA

SERAS UNA MERCANCIA.9 9 SHE IS YOURWIFE. Y 9 DIVIRTIENDOSE. ) )

Philip Kotler
David Ogilvy The hobby master

llustracion 10 Bocetos de post para pdgina de FaceBook de agencia B2B. Fuente: epesista Maria Alejandra Ramirez Gonzalez
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e Calendario de editorial para la pagina de FaceBook para la agencia B2B

2019

LUNES MARTES |_MIERCOLES | JUEVES |_VIERNES [ SABADO [_DOMINGO
27 28 29 30 31 01 02
03 04 05 06 O 07 08 09
Post Quiénes Post Frase Post Servicios blog & movimiento post Frase
somos? publictara integrales B2B #\eToo sacude la publicitaria

industria publicitaria

latinoamericana
10 11 12 13 14 15 16
Post Servicio pilar  blog ¢FOR QUE Post Frase Post Servicio pilar  Post Retode la
1B2B HACER BRANDING B publicitara 2B2B semana

UN ECOMVERCE?
17 18 19 O 20 21 22 23
Post Servicio pilar  PostFrase blog Lainportanciadel  Post Servicio pilar  Post Frase
3B2B publicitara copyen losanuncios de 4 B2B publicitara
Facebook 4 consejos a
sequir

24 25 26 27 0O 28 29 30
Post Frase Post Servicio pilar  Post Frase blog La creatividad sin~ Post Servicios —
publicitara 5B2B publicitara estratega, es menos integrales B2B

creatividad
01 02 Notas:

junio

Esta programacion es referencial, no estd autorizado por la Direccién de B2B.

Tabla 7 Referencia de Calendario editorial para pdgina de Facebook de agencia B2B, referencial, sin autorizacion del Direccion
de B2B.
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e Calendario de editorial para la pagina de FaceBook para la agencia B2B

L ] l L ]
MIERGOLE S JUEvEs IEEEIE— SABADO IEEEE-
01 ) o 06
Blog Los nfluencers Pnst Quiénes post Frase Pust Nuestro Pnst Reto de &

prenden lamechadels  gomps? public itaria equipo semana
compras de uno de cada

cinoco cons umidores

08 0O 0 o 10 ¢ ML 0O 12 0O 13 14
postcasode exto  post Frase Post Servicio pilar  blog Burger king ncita  Post Semvicio pilar
publicitaria 1 B2B & ‘guemer’ |a publicidad 2 B2B
competdora a cambio de
Whoppers gratis

15 0 16 o 17 0O 18 0o 19 o 2 21
post Frase blog cimo i postcasode exito  Post Senvicio pilar  Post Reto de i
publicitaria cambics s ociales y lss 3B2B semana

mErcas de nueva
generscion estan
cambiando &l branding

22 23 24 25 26 27 28
29 30 31 01 02 03 04
05 06 Notas:

Esta programacion es referencial, no esta autorizado por la Direcdon de B2B.

Tabla 8 Referencia de Calendario editorial para pdgina de Facebook de agencia B2B, referencial, sin autorizacion del Direccion.
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2.6.6 Accion No. 6

Accion No.6
A VRSN TGO ER g - o oA s CAE R [o sl FOrtalecimiento de procesos internos.

Problema Por la falta de implementar y desarrollar herramientas
especificas, se sufre de re procesos en los trabajos por no
ser reflejo de las solicitudes del cliente. Esto conlleva a
un ambiento poco favorable entre los colaboradores y
cliente. Ademas afectar la rentabilidad de la agencia.

Producto Herramientas de comunicacion interna, de acuerdo al

servicio a prestar:
e Brief
e Orden de trabajo
e Status Report
e Reporte de Contacto
Objetivo Comunicacional Reforzar las actuales herramientas de comunicacion

interna (brief, status report, reporte de contacto, hoja de

trabajo).
Grupo Obijetivo Interno.
Medio de Difusién Los instrumentos o herramientas de comunicacion interna

seran desarrolladas en los programas de Windows Office:
o Brief, Orden de Trabajo y reporte de Contacto en
Windows Word.

e Status Report en Windows Excel.

Tabla 9 Accién No.6 del Plan de Comunicacion. Epsista Maria Alejandra Ramirez Gonzdlez. Fuente: Propedéutico de Fase 2,
EPS Licenciatura en Ciencias de la Comunicacién, Universidad de San Carlos de Guatemala
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2.6.7 Accion No. 7

Accion No.7
Aol S e heel f s selglele seeeon e Fortalecimiento de procesos internos.

Problema Por la falta de implementar y desarrollar

herramientas especificas, se sufre de re procesos en
los trabajos por no ser reflejo de las solicitudes del
cliente. Esto conlleva a un ambiento poco favorable
entre los colaboradores y cliente. Ademas afectar la
rentabilidad de la agencia.

Producto Capacitacion de uso correcto de las herramientas de
_ comunicacion interna y su correcta interpretacion.

Objetivo Comunicacional Reforzar las actuales herramientas de comunicacion

interna (brief, status report, reporte de contacto, hoja

de trabajo)
Grupo Objetivo Interno.
Medio de Difusion Capacitaciones:

Se planearéa contar con 2 dias de capacitacion. Como
son varios los servicios que ofrece la agencia, el
contenido se dividira en los primeros dos dias. Cada
capacitacion sera 45 minutos maximo. La dindmica
sera tedrica y practica.

El dltimo dia, se tendra el espacio para
retroalimentacion de “materia aplicada” y como
cierre se contara con la presencia de un invitado

especial quien dara una charla de motivacion.

Tabla 10 Accion No.6 del Plan de Comunicacion. Epsista Maria Alejandra Ramirez Gonzdlez. Fuente: Propedéutico de Fase 2,
EPS Licenciatura en Ciencias de la Comunicacién, Universidad de San Carlos de Guatemala
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e Ficha técnica de 1°. Capacitacion a equipo B2B

12. CAPACITACION

Fecha: 20 de mayo
Hora: 11:00 horas

Lugar: sala de reuniones B2B

Expositora: Epesista Maria Alejandra Ramirez G.
Tema: Herramientas de procesos internos 1
Objetivo: Reforzar comunicacién interna vy

dinamica de trabajo

e Ficha técnica de 2°. Capacitacion a equipo B2B

22, CAPACITACION

Fecha: 4 de junio
Hora: 11:00 horas

Lugar: sala de reuniones b2b

Expositora: Epesista Maria Alejandra Ramirez G.
Tema: Herramientas de procesos internos 2
Objetivo: reforzar comunicacion interna'y

dindmica de trabajo
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CAPITULO Il

3. Informe de Ejecucion

3.1 Proyecto Desarrollado

Estrategia de comunicacion para dar a conocer a B2B como una agencia de servicios

integrales en Comunicacion y Marketing.

3.1.1 Financiamiento

La inversién original ascendia a Q.29,980.00, incluyendo los honorarios de la epesista. Que
seria financiada en su 76% por la empresa a asesorada y el 24% por la epesitas. Sin embargo, a
pocos dias de iniciar la pauta digital en la red social de Facebook, se informd que debian de

priorizar la inversion, dejando para un futuro cercano la realizacion de la campafia digital.

A continuacién se presentada un cuadro con el resumen del financiamiento de las acciones

concretadas, seguido de un segundo cuadro con el detalle de inversién y financiamiento:

RESUMEN DE FINANCIAMIENTO

ENTIDAD
Empresa (Agencia B2B) Q 8,630.00
Epesista Q 3,500.00
(0] 12,130.00

Tabla 11 Resumen de Financiamiento de presupuesto para ejecucion de Plan de Comunicacion para agencia B2B (no se incluye
los honorarios de asesoramiento). Fuente: epesista Maria Alejandra Ramirez Gonzdlez
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PRESUPUESTO - DETALLE DE FINANCIAMIENTO

CANTIDAD MATERIAL IMPRESO PRECIO U. PRECIO TOTAL FINANCIAMIENTO

Tarjetas de presentacién: tamafio 3.5" x 2", full color tiro,

500 N K Q 0.75 | Q 375.00 Empresa
con barniz reservado, con 5 cambios.
Hoj : fi S Il i

100 ojas membretadas: tamafio carta, impreso full color tiro Q 325 | Q 325.00 Empresa
sobre papel bond.

100 Sobres: blancos impresos full color tiro tamafio, impreso Q 1050 | @ 1,050.00 Empresa

full color rio sobre papel bond.

f : fio 3.5" x 2", full color ti
10 Gafetes taman‘o 3.5" x 2", full color tiro sobre pvc, con su Q 27.00 | 270.00 Epesista
porta gafete y cinta.

) 'Sellos: automatizados, con dispensador de tinta Q 115.00 | Q 230.00 Empresa
incorporado.

CANTIDAD MATERIAL DIGITAL PRECIO U. PRECIO TOTAL FINANCIAMIENTO

Desarrollo de website responsive - con catalogo de

1 . Q 6,800.00 | Q 6,800.00 Empresa
servicios.
Servicio de hosting anual (plan basico): 5GB de espacio

1 HDD; 3GB ancho, d.e banda; 1 c.uentas de FTP; 10 cuentas Q 1,600.00 | Q 1,600.00 Empresa
de correo electronico personalizados; 1 base de datos y
dominio.

CANTIDAD CAPACITACION PRECIO U. PRECIO TOTAL FINANCIAMIENTO
1 Honorarios de Motivador Q 1,000.00 | Q 1,000.00 Epesista
6 Diplomas de reconocimiento Q 5.00 [ Q 30.00 Epesista

Refrigerio para 9 personas. 225.00 450.00 Epesista

CANTIDAD HONORARIOS EPESISTA PRECIO U. FINANCIAMIENTO

Hon(?rarlos po'r asesoria c:1e epesista Maria Alejandra Q 1500000 |Q  15000.00 A Hondrem
Ramirez Gonzélez (a hondrem)

Q  27,130.00

Tabla 12 Financiamiento de presupuesto de ejecucion de Plan de Comunicacion para agencia B2B. Fuente: epesista Maria
Alejandra Ramirez Gonzdlez
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3.1.2 Presupuesto
El presupuesto esta sustentado en cotizaciones, adjunta en el apartado de “Anexos”. Se

agrega la nota que la campafia digital se pautara al contar con disponibilidad de fondos para este

fin.
PRESUPUESTO
CANTIDAD MATERIAL IMPRESO PRECIO U. PRECIO TOTAL
500 Tarjetas 'de presentacion: tamaﬁo'S.S” x 2", full color tiro, Q 075 | 375.00
con barniz reservado, con 5 cambios.
100 Hojas membretadas: tamafio carta, impreso full color tiro Q 325 | q 325.00
sobre papel bond.
100 Sobres: bla.ncos impresos full color tiro tamafio, impreso Q 1050 | Q 1,050.00
full color rio sobre papel bond.
10 Gafetes: taman_o 3.5"x 2", full color tiro sobre pvc, con su Q 27.00 | 270.00
porta gafete y cinta.
2 _Sellos: automatizados, con dispensador de tinta Q 115.00 | Q 230.00
incorporado.

CANTIDAD MATERIAL DIGITAL PRECIO U. PRECIO TOTAL
1 Des?r.rollo de website responsive - con catadlogo de Q  680000|Q 6,800.00
servicios.
Servicio de hosting anual (plan bésico): 5GB de espacio
HDD; 3GB ho de banda; 1 tas de FTP; 10 t
1 ; ancho de banda; 1 cuentas de FTP; 10 cuentas Q 160000 |Q 1,600.00

CANTIDAD

de correo electronico personalizados; 1 base de datos y
dominio.

PAUTA DIGITAL

FaceBook Social Ads paquete de administracion mensual:
disefio y linea grafica; planificacién mensual de los post a
publicarse (imdgenes, textos o blogs); 20 disefios de
publicaciones mensuales; reply a los comentarios en
horario de lunes a viernes de 8:00 a 18:00 horas; desarrollo
de portada mensual; reporte mensual de alcance organico
de los post diarios y 1 reunién mensual para toma de
requerimientos.

PRECIO U.

Q 1,850.00

PRECIO TOTAL

Q 1,850.00

Imversién para pauta de anuncios en FaceBook, para mes y
medio.

Q 800.00

Q 800.00

CANTIDAD CAPACITACION PRECIO U. PRECIO TOTAL
1 Honorarios de Motivador Q 1,000.00 | Q 1,000.00
6 Diplomas de reconocimiento Q 5.00fQ 30.00
2 Refrigerio para 9 personas. Q 225.00 | Q 450.00
CANTIDAD HONORARIOS EPESISTA PRECIO U. PRECIO
H i ja d ista Maria Alejand
1 onorarios por asesoria de epesista Maria Alejandra Q 1500000 Q 15,000.00

Ramirez Gonzalez (a hondrem)

GRAN TOTAL Q  29,780.00

La campafia
Digital se
postergara hasta
contar con
disponibilidad de
fondos.

Tabla 13 Presupuesto de ejecucion de Plan de Comunicacion para agencia B2B. Fuente: epesista Maria Alejandra Ramirez

Gonzdlez
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3.1.3 Beneficiarios

BENEFICIADO BENEFICIO OBTENIDO

Percepcién como agencia integral de Comunicacién y Marketing, a través de
la renovacién de: logograma, slogan, imagen corporativa, credenciales y
pagina web.

Primario:

Prospeccién de nuevos cliente y proyeccidn de nuevos negocios con la actual
cartera por medio de la campafia digital.

Agencia B2B Fortalecimiento de los procesos internos, con el correcto uso y aplicacién de
las herramientas de comunicacion interna (brief, status report, reporte de
contacto, hoja de trabajo). Se visualizard un esquema total del trabajo por
semana; se podra tomar mejores decisiones en cuanto a la organizacién de
los requerimientos y asignacion de tareas; los reprocesos de los
requerimientos del cliente serdn menores y por consecuencia se dispondra
de mas tiempo para atender nuevas solicitudes y habra un mejor clima
laboral.

Con la ampliacién de servicios, los clientes actuales podran centralizar sus
necesidades en una sola agencia y ser atendidos con los mismos estandares

de calidad.
Secundario:

Al fortalecer los procesos internos tendra la claridad de los tiempos de

Clientes de la Agencia L
entrega y la certeza en la disminucidn de reprocesos.

Tabla 14 Beneficiario de ejecucion de Plan de Comunicacion para agencia B2B. Fuente: epesista Maria Alejandra Ramirez
Gonzdlez
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3.1.4 Recursos Humanos

PERSONAL CARGO ACTIVIDAD

Facilitador de analisis de requerimientos comunicacionales y antecedentes

Juan Carlos Pineda Director General .
de la agencia.
Karla Lopez Ejecutiva de Cuentas |Apoyo en recopilacion de credenciales e imagen actual de la agencia.
. , . . Direccidn en actualizacidn de logogramay slogan. Apoyo en la organizacion
Lilia Garcia Lou Directora Creativa

y redisefio de presentacion de credenciales de agencia.

Visualizacién de logograma, slogan y personalidad de cada servicio de la
Mariandré Urrea DisefiadoraJr. agencia. Diagramacién final de herramientas internas y arte final de
papeleria corporativa.

Visualizacion y programacion para pagina web y pauta de campafia digital

César Cifuentes Director Digital
en FB.

Tabla 15 Recursos Humanos facilitadores para la ejecucion de Plan de Comunicacion para agencia B2B. Fuente: epesista Maria
Alejandra Ramirez Gonzdlez

3.1.5 Areas Geograficas de Accion

El plan de Comunicacion pertenece a la agencia B2B, ubicada en el area metropolitana de

Guatemala, en la 15 Avenida “A” 15-57 diagonal 6, zona 10.
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3.2 Estrategias y acciones desarrolladas

Para el cumplimiento de los objetivos trazados en el Plan de Comunicacion se desarrollaron

tres estrategias:

o Fortalecimiento de imagen corporativa.
e Campafa de comunicacion digital.

e [Fortalecimiento de procesos internos.

3.2.1 Fortalecimiento de Imagen Corporativa:

Se redefini6é la imagen corporativa a manera que B2B pueda ser percibida como una
agencia de Comunicacion y Marketing integral. Se implementd 4 diferentes acciones para

conseguirlo.

e Accion Desarrollada: Logograma y slogan

El anterior disefio de logograma y slogan no reflejaban la personalidad de la agencia de

acuerdo a los nuevos servicios recientemente incorporados en la agencia.

Sin embargo, la nueva propuesta refleja cambios sutiles en cuanto a la tipografia y una
nueva paleta de colores que la hacen ver mas formal y moderna. Se desarroll6 la aplicacion
horizontal y vertical, integrando el slogan en inglés “Creating Results”, (Creando resultados)

haciendo alusion a la promesa basica.
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CREATING

RESULTS

llustracion 9 Propuesta de nuevo Logograma y slogan para agencia B2B, aplicacion horizontal. Fuente: Mariandré Urrea,
disefiadora Jr de B2B.

llustracion 10 Propuesta de nuevo Logograma y slogan para agencia B2B, aplicacion vertical. Fuente: Mariandré Urrea,
disefiadora Jr de B2B.
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CREATING

CREATING

RESULTS RESULTS

llustracion 11 Propuesta de nuevo Logograma y slogan para agencia B2B, aplicacion horizontal y colores invertidos. Fuente:
Mariandré Urrea, disefadora Jr de B2B.

CREATING RESULTS CREATING RESULTS

llustracion 12 Propuesta de nuevo Logograma y slogan para agencia B2B, aplicacion vertical y colores invertidos. Fuente:
Mariandré Urrea, disefiadora Jr de B2B.
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Ademas se integro el logograma a cada servicio, dandole su propia personalidad y distincion a

través de un fondo con color diferente.

B2 28

Digital Digital

B2

in Store Management

B2

Qutsourcing

2B

In Store Management

B

ATL

2B

Outsourcing

llustracion 13 Propuesta de nuevo Logograma con aplicacion a cada servicio de la agencia B2B. Fuente: Mariandré Urrea,

disefiadora Jr de B2B.
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e Accién Desarrollada: Reestructuracion de Credenciales

Las nuevas credenciales fue desarrollada en el programa Power Point para tener la facilidad
de actualizar y hacer los cambios que se crea convenientes. En las primeras diapositivas hace
mencion de generalidades tales como: qué servicios ofrece, el equipo de trabajo que la conforma,
las marcas a las cuales se la ha trabajo, para luego ilustrar cada servicio con algunos de los
proyectos mas representativos a manera de hacerla dinamica y eficiente. Se obtuvo un total de 47

diapositivas, reduciendo 21 diapositivas de la credencial original.

“gritar mas fuerte” ot Mt s a0

SOMOS UNA

CREATIVA

e
L

o BB T

TR P A
BOERENCA  C i ¥ “"dv IefTEum

oM 4

llustracion 14 Nueva propuesta de disefio, diagramacion, distribucion y contenido de Credenciales de la agencia B2B. Fuente:
Lilia Garcia Lou, Directora Creativa de B2B y epesista Maria Alejandra Ramirez Gonzalez.
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LA LLUVI
NE

A
RESVALA

llustracion 15 Nueva propuesta de disefio, diagramacion, distribucion y contenido de Credenciales de la agencia B2B. Fuente:
Lilia Garcia Lou, Directora Creativa de B2B y epesista Maria Alejandra Ramirez Gonzalez.
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llustracion 16 Nueva propuesta de disefio, diagramacion, distribucion y contenido de Credenciales de la agencia B2B. Fuente:
Lilia Garcia Lou, Directora Creativa de B2B y epesista Maria Alejandra Ramirez Gonzalez.
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llustracion 17 Nueva propuesta de disefio, diagramacion, distribucion y contenido de Credenciales de la agencia B2B. Fuente:
Lilia Garcia Lou, Directora Creativa de B2B y epesista Maria Alejandra Ramirez Gonzalez.

e Accion Desarrollada: Papeleria Corporativa

B2B contaba con una escasa papeleria corporativa, que a su vez estaba desactualizada.
Se recomendo desarrollar el disefio de papeleria basica que fuera del completo uso diario, que

listo a continuacion:

Tarjetas de presentacion
Carnets para colaboradores
Hojas membretadas

Sobres tamafio media carta
Firmas de correo electronico

D N NI N NN
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llustracion 18 Artes finales de Papeleria Corporativa, agencia B2B. Fuente: Mariandré Urrea, Disefiadora Jr. de B2By epesista
Maria Alejandra Ramirez Gonzalez.

llustracion 19 Papeleria impresa de la agencia B2B y epesista Maria Alejandra Ramirez Gonzalez.

52



Juan Carlos Pineda César Cifuentes ‘:;

@ (502) 5708-9338 502)23130802/03 @ 15 Av. ‘A" 1557 Diagonal 6, zona 10 @ (502)5197-2087 (502)2313 08 3 @ 15Au " 15-57 Diagonal 6, zona 10.
Alejandra Ramirez Lili Garcia ‘:!
@ (502) 40160933 502)23130802,/03 @ 15Av ‘A" 1557 Diagonal 6, zora 10. 502)23130802/03 @ 15Av. °A” 1557 Diagonal 6, zona 10.

Karla Lopez ‘:! Mariandre Urrea ‘:!
@ (502) 5458-1556 502)23130802,/03 @ 15Av. A" 15-57 Diagonal 6, zona 10. 2123130802 /03 @ 15 Av. A" 15-57 Diagonal 6, 20na 10,

Hugo Hernandez ‘:! Angel Barrientos ‘::

(502)23130802/03 @ 15Av. A" 1557 Diagonal 6, zona 10 502)23130802/03 @ 15Av. *A 15-57 Diagonal 6, zona 10.

llustracion 19 Firmas de correo electrdnico, agencia B2B. Fuente: Mariandré Urrea, Disefiadora Jr de B2B y epesista Maria
Alejandra Ramirez Gonzalez.
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e Accion Desarrollada: Pagina Web

B2B tenia inactiva su pagina web, Unicamente se mostraba una imagen con el antiguo

servicio de disefio de empaques promocionales, de eso ya hace méas de 10 afios.

Por solicitud del Director General se realizaron dos diferentes disefios. El primero esta
enfocado totalmente al servicio digital y el segundo disefio seria el institucional.

El primer disefio de la pagina: unidad digital, se estard exponiendo en todo el segundo
semestre del aflo 2019. EI motivo, es que esta unidad de negocio ha iniciado a ser rentable y desea
darle una mayor exposicion. Para evitar que los costos aumentaran, se desarrollé en el programa

digital keynote y se exportd de forma directa al portal.

La pagina web es: www.grupob2b.com Cuenta con 55 ld&minas o templates, que presentan

a la agencia como unidad digital. Proporciona datos de gran importancia tales como: penetracion

de medios, rendimiento de medios, las redes top en Guatemala y el mundo.

Por ultimo, la pagina muestra el detalle de cada una de las herramientas de trabajo que ofrece

la agencia, denominados como “Services Tools B2B” en las que se puede enumerar:

v ID chat center

ID Intelligence

ID FB Subscriptor
ID WA Massive

v
v
v
v ID Cupon
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http://www.grupob2b.com/

A continuacion se muestran captura de la interaccion de la pagina web.

B3

Somos una agencia de
Mercadeo Digital

Cada esfuerzo, estrategia, téctica o accién
deben estar enfocados en alcanzar objetivos
de negocio para el éxifo de la empresa

B3

Si es digital se puede medir

... y si se puede medir,
SE PUEDE MEJORAR

Nunca fue tan facil llegarle
a millones de potenciales Clientes

Mensajeria Instantanea vs. Teléfono

Debemos conocer

B e
a nuestra ; I o N 0 A
AUDIENCIA ™y r /
PN = -

B3

28 I

llustracion 20 Contenido de pdgina web, agencia B2B. Fuente: César Cifuentes, Director Digital B2B.

55



Diferentes eanales integrados. Todos
con un MISMo objetivo en diferentes
redes y dispositivos.

Tools

ID Chat Center: Heramienta que integra

pueden iniciar conversaciones desde cero
uarios y ufilza sistema de 1A para
respuesias especificas y configuradas.

B8

Tools

Desarrollamos herramientas proplas para el
manejo y estrategias de nuestros clientes.
Ademds comercializamos éstas

para piblico en general y

marketing digital cuyos esf

basan en la obtencién

manejo de dafa y oplimizacion de recursos.

Tools

1D Infelligence: Hemamienta que muesta los
usuarios de péginas de Facebook y permite la
obtencién de cierfos datos y comporfamientos
de sus usuarios

Deteccién de usuarios: $1.5 CPM
Data de usuarios: $2.5

llustracion 21 Contenido de pdgina web, agencia B2B. Fuente: César Cifuentes, Director Digital B2B.
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El segundo disefio de pagina web es de corte institucional, que cuenta con 5 submends de

navegacion:

e Servicios: desplegara informacion de cada una de las unidades de negocio de la agencia.
e Trayectoria: se evidenciaran casos de éxitos de las diferentes unidades de negocio.
e Equipo: describe en términos generales quienes integran B2B y su experiencia en el medio.

e Contacto: proporcionara numero de las oficinas, direccion fisica y correo electronico.

$< SOCIALIGHT INICIO  SERVICIOS ~ NOSOTROS ~ TRAYECTORIA  EQUIPO  CONTACTO

COMUNICACION Y MARKETING INTEGRAL

CREATING RESULTS

NUESTROS
SERVICIOS

DIGITAL MARKETING

llustracion 22 Referencia de portada de Pdgina Web la agencia B2B (arriba). Referencia de submenu Nuestros Servicios (a bajo)
Fuente: epesista Maria Alejandra Ramirez Gonzélez.
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TRAYECTORIA

Queremos que conozcas nuestra trayectoria, a través de estos casos de
éxito mas representativos de nuestros servicios,

O0OOO®@O0OO0OO0

NUESTRO
EQUIPO

Somos personas con el expertice de anos de trabajo en el medio
publicitario y marketing. Con la capacidad en el manejo, creacion y
desarrollo de marcas y productos relacionados en el mercado. Que
tenemos la dedicacién, pasion, buenos insights, vision de cumplir con los

e - ne EQUIPO
objetivos y metas de crecimiento en funcion de nuestras marcas.

O0Oe@e@00000

llustracion 23 Referencia de submenu Quiénes somos?, Trayectoria y Nuestro Equipo agencia B2B. Fuente: epesista Maria
Alejandra Ramirez Gonzalez.
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3.2.2 Campafia de Comunicacion Digital:

La camparia de Comunicacion Digital, como se expuso con anterioridad, por razones de

priorizacién de fondos econdmicos, se programé su pauta para el Gltimo trimestre del presente afio.

Comprende parte de las acciones a “pasos a seguir” por parte de la entidad asesora.

B28 Guatemala #% Alejandra  Inicio  Crear

Cris Melgar Nova .

Angeles Lopez .

Rene Ramirez .
ERECTING RESULTS.

Wemer G. Molina .

Nelson Montenegro 42 min

@ Andrea Quixtan Carrilo e

a Antonio Gonzalez .

B2B Guatemala

@B2BGuatemala

Sed-wHe

Inicio

= Humberto Maravilla .
Informacion
@rocme
Opiniones @ Antonio Furlan .

Publicaciones &‘, Escribe una publicacion O An no tiene calificacion
€ @} Karen Mazariegos .

Comunidad

. X i Wesly Roderico Garci
o BB Fotovideo X Etiquetaraa.. @) Registrar visita Comuinidad Verioro 9 ¢ &
2L Invita a tus amigos a indicar que les gusta ’ a0 GO R s
esta pagina
Fotos
W A 421 personas les gusta esto 0 Selene Mejia .
2\ 421 personas siguen esto
@ Julio Antonio Alvarez  »

AL AJose Roberto Ramirez Gonzalez y 2

amigos mas les gusta esto 0 han registrado
CONVERSACIONES DE GRUPO

una visita
0 14visitas o
MAS CONTACTOS (25)
Informacién Ver todo

llustracion 24 Referencia de portada de Pdgina de FaceBook agencia B2B. Fuente: epesista Maria Alejandra Ramirez Gonzalez.
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A continuacion se detalla el calendario editorial para la pauta en la red social FaceBook

2019

LUNES

30

para el mes de octubre.

octubre
| MARTES | mERcoLES | JUEvES | VERNES | sABADO | pomiNGO |
01 02 03 04 05 06

07 08 09 10 11 12 13
Post Quiénes Post Frase Post Servicios
somos? publicitara integrales B2B
14 o 15 16 17 18 19 20
blog :PORQUEHACER Post Servicio pilar Post Reto de la
BRANDING EN UN 1B2B semana
ECOMMERGE?
21 22 0o 2 24 0 25 26 o 27
post Frase Post Servicio pilar post Frase
publicitaria 2B2B publicitaria
28 o 29 30 O 01 02 03
post Frase blog La importancia del Post Reto de la
publicitaria copy en los anuncios de semana

Facebook: 4 consejos a

seguir

Tabla 16 Referencia de Calendario editorial para pdgina de Facebook de agencia B2B, referencial, pauta programada para mes
de octubre.

Post

{ OUTERES

SOMDST

SOMOS UNA kbl

Sl

il
5|
- v e

14

Sino eres una marca,
Seras una mercancia

%

CREATIVA .

Quepuede ayudartea
potendiartu negocio

-PHILIP KOTLER

*ATL +BTL «Digital +Qutsoursing
*In store management
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Post

PONGALE EL 0JO
AL ELEFANTE

14

Dime cuénto lees y te diré que

CLASE DE COPY ERES
b e

-ANOKIND

Atrapa el Taxi
(44 S LIE) g
Las grandes lecciones son las que llegan

EN LOS PEORES MOMENTOS
%29

-RISTO MEJIDE
COMPARTE TU CAPTURA

llustracion 25 JPG de post para ser pautados dentro del contenido de la Pagina de FB de a la agencia B2B, en el mes de octubre.
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Contenido editorial de pauta de FaceBook en el mes de octubre: Blog

1. ¢(POR QUE HACER BRANDING EN UN ECOMMERCE?

https://www.merca20.com/por-que-hacer-branding-en-un-ecommerce/

2. Laimportancia del copy en los anuncios de Facebook: 4 consejos a seguir

https://www.merca20.com/copy-anuncios-facebook-consejos/

A continuacion se detalla el calendario editorial para la pauta en la red social FaceBook

para el mes de noviembre.

2019 noviembre

LUNES MARTES MIERCOLES JUEVES VIERNES SABADO DOMINGO
28 29 30 O 31 01 02 03
Post Servicio pilar blog La creatividad sin Post Frase
3 BZB estrategia, es menos pub"citara
creatividad
04 O 05 O 06 o 07 08 09 10
Post Quiénes blog Los influencers Post Reto de ia
somos? prenden la mecha de las semana

compras de uno de cada
cinco consumidores

11 o 12 o 13 14 0o 15 16 17
Post Servicios post Frase blog Burger King incita
integrales B2B publicitaria a ‘quemar’ la publicidad

competidora a cambio de
Whoppers gratis

18 O 19 20 0o 21 22 o 23 24
Post Servicio pilar post Frase post Frase

4B2B publicitaria publicitaria

25 O 26 o 27 O 28 29 o 30 01
Post Servicios blog como los Post Reto de ia

integrales B2B cambios sociales y las semana

marcas de nueva
generacion estan
cambiando el branding

Tabla 17 Referencia de Calendario editorial para pdgina de Facebook de agencia B2B, referencial, pauta programada para mes
de octubre.
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Post

L OVIERES
SOHOSY

66 SOMOS UNA

4

e — =

!._?T

La MEJOR publicidac, es la que hacen CREATIVA .
los clientes satisfechos —

i

o
29 ow

-PHILIP KOTLER

Ponle bigote al Tuca

10U e
b« HAGEMDS?
““ 0000 | —1( 3

©

-SARA TELLD
*ATL BTL «Digital «Qutsoursing =
*In store management 8 g

(44
La creatividad es la INTELIGENCIA

DIVIRTIENDOSE

llustracion 26 JPG de post para ser pautados dentro del contenido de la Pdgina de FB de a la agencia B2B, en el mes de noviembre.
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Contenido editorial de pauta de FaceBook en el mes de noviembre: Blog

1. Lacreatividad sin estrategia, es menos creatividad.

https://www.elpublicista.es/articulos/creatividad-sin-estrategia-menos-creatividad

2. Los influencers prenden la mecha de las compras de uno de cada cinco consumidores.

https://www.marketingdirecto.com/marketing-general/marketing/influencers-prenden-

mecha-compras-uno-cada-cinco-consumidores

3. Burger King incita a ‘quemar’ la publicidad competidora a cambio de Whoppers gratis.

https://www.elpublicista.es/anunciantes/burger-king-incita-quemar-publicidad-

competidora-cambio-whoppers

4. Cdémo los cambios sociales y las marcas de nueva generacion estan cambiando el

branding.

https://www.puromarketing.com/3/31912/como-cambios-sociales-marcas-nueva-generacion-

estan-cambiando-branding.html
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3.2.3 Fortalecimiento de Procesos Internos:

Por la falta de implementacion y desarrollo de herramientas internas especificas, la agencia
se enfrentaba a una situacion de re procesos en los trabajos, debido a que éstos no reflejaban las
solicitudes del cliente. Como consecuencia, se propicia un ambiente poco favorable entre los

colaboradores y clientes. Ademaés de afectar la rentabilidad de la agencia.

e Accion Desarrollada: Herramientas de comunicacion y control interno

A continuacion se detalla las herramientas desarrolladas para el fortalecimiento de la

comunicacion y control interno.

v' Brief: es un instructivo o informe que brinda el cliente a una agencia de publicidad,
para la generacion de una comunicacion o campafia publicitaria. Contiene
informacién ordenada, completa y concisa sobre el entorno del producto/servicio
que se desea promover, las diferencias comerciales y los alcances que se desean

obtener.

Se tomo la decision de desarrollar un brief especifico para los servicios de: Digital, ATL y
BT, de esta manera se obtendra la informacion de incumbencia para desarrollar las
propuestas creativas y econdmicas respectivamente. Para ello, fue necesario reunirse con

cada uno de los directores de cada servicio y validar la informacion pertinente en cada caso.
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DIGITAL

PATROCINADORES
NOMBRE DEL JEFE DE PROYECTOS CORREQ ELECTRONICO TELEFONO
NOMERE DEL ENCARGADO DE CONTENIDOS CORREQ ELECTRONICO TELEFONO
NOMBRE DEL ENCARGADO TECNICO CORREQ ELECTRONICO TELEFONO

CUAL ES EL TIPO DE PROYECTO

{Pusde mercar més de un fipo de proryecto, segin sea el caso.)
Estrategic B2B oo B2C
Estrategia de Add Social
Estrategia de Mobil Mkg
Estrategia de E leaming/Comerce

NOMBRE DE LOS SERVICIOS DE LA COMPETENCIA

(o modelos, estrategios e iniciafivas que admira el cliente)

NOMBRE

Gestién de Redes Sociales

Desarrollo de Apps
Disefio Web

Contenido de Redes

DIGITAL

GRUPO(s) OBJETIVO(s)

[A quién nos dirigimos; Guantas personas quisiramos contactar; nimero de asistentes tentafive o definido; edad; nivel socioeconémico; gustos

y preferencias; ubicacion geogrdfica)

CLIENTE

PRODUCTO

PROYECTO

CONTACTO CLIENTE

EJECUTIVO (A)

=B

CREATING
RESULTS

A QUE VIENEN SUS CLIENTES A SU SERVICIO DIGITAL

CONTENIDOS

[textos, fotos, videos, podcast, efc)

¢Existe algin fipo de informacién escrita para este proyecto?

Si

¢, Quién genera el contenido?

66

CLIENTE

PRODUCTO

PROYECTO

CONTACTO CLIENTE

EJECUTIVO (A)

llustracion 27 Formato de Brief Servicio Digital, agencia B2B. Fuente: epesista Maria Alejandra Ramirez Gonzalez.
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RESULTS



DIGITAL

¢POSEE FOTOS, ILUSTRACIONES, VIDEOS, MAPAS U OTRO ELEMENTO? (Sf. EN QUE FORMATO?)

¢NECESITA UN SOFTWARE PARA GENERAR Y ADMINISTRAR CONTENIDOS (CMS)?

[ ] [ ]

£USA UN GENERADOS DE CONTENIDOS?
Si No aCudl2 | |

3 ita servicio en idi 2
SEETTT O e | |
No

GUIAS EJECUCIONALES
{Mandatorios de la marce; ire visual y o acth que deben incluirse en el
mismo)

INVERSION ESTIMADA

definirlo previ para dimensionar el proyecio)

CLIENTE

PRODUCTO

MARCA

PROYECTO

CONTACTO CLIENTE

EJECUTIVO (A)

] |

CREATING
RESULTS

llustracion 28 Formato de Brief Servicio Digital, agencia B2B. Fuente: epesista Maria Alejandra Ramirez Gonzélez.

BTL

ANTECEDENTES

(Beneficios generales y dnicos de products, Situacién de metcado, compstencia y acciones relevantes reclizadas para ko actividad)

OBJETIVO PRINCIPAL DE LA ACTIVACION

{Lo que queremos lograr con la realizacién del mismo, en téminos i v

CONCEPTO DE CAMPANA ACTUAL DEL PRODUCTO

[Cuél s la comunicacién actual manejada, cuél es o Big Idea en AL, BIL o en Punto de Venta que se esté maneiando, para alinsar con los esfuerzos de activacién]

FECHAS EN LAS QUE SE REALIZARA LA ACTIVACION

{Cronograma tentative o va definido para la realizacion de lo activacion)

67

CLIENTE

PROYECTO

CONTACTO CLIENTE

EJECUTIVO (A)

llustracion 29 Formato de Brief Servicio BTL, agencia B2B. Fuente: epesista Maria Alejandra Ramirez Gonzélez.
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BTL

‘CANALES PARA LOS QUE SE DEBE DESARROLLAR LA ACTIVIDAD

(Cudles son foco de v tiendas, au i

yoristas, distribuidores, grandes ofros.)

CLIENTE

PRODUCTO

CUBRIMIENTO DE LA ACTIVACION
(Ciudades v / o zonas geograficas donde se realizard la activacién de marca)

PROYECTO

CONTACTO CLIENTE

GRUPO(s) OBJETIVO(s) . ]
(A quién nos dirigir cuéntas isi numero de asi tentativo o definido; edad:; nivel socioecondmico; gustos
Y P i i i

EJECUTIVO (A)

=28

CREATING
RESULTS

BTL

GUIAS EJECUCIONALES FECHA
(Mandatorios de la marca; visual y o v g ias que deben incluirse en el _
mismo}

CLIENTE

PRODUC

MARCA

INVERSION ESTIMADA G

definirlo previ para dimensionar el proyecia) PROYECTO

CONTACTO CLIENTE

EJECUTIVO (A)

L/
CREATING
S

llustracion 30 Formato de Brief Servicio BTL, agencia B2B. Fuente: epesista Maria Alejandra Ramirez Gonzélez.
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ATL

ANTECEDENTES

(Beneficios generales y dricos de producto, Situacidn de mercado, compstencia y accionss relevantes reaizadas para la actividad)

OBJETIVO PRINCIPAL DE LA ACTIVACION

{Lo que queremos logror con la realizacisn del mismo, en téminos

OBJETIVOS PARA LA AGENCIA

Arquitectura visual, elementas o actividades mandatorias que deben incluirse, etc.  Generar awareness, objetivos de comunicacién, etc

FILOSOFIA DE MARCA:

Asodiacion inmediata de la marca con algdn aspecto o cotidianidad de target

ATL

PERSONALIDAD DE MARCA:

Es un conjunto de caracteristica 5 y asociativas 5.3 Una empresa o marca

POSICIONAMIENTO

Posicionamient actual del producto: lugar que ocupa en la mente del piblico objetivo. Posi

ideal o buscado:

que queremos que tenga el publico)

PROMESA O BENEFICIO

Lo que ofrece el producto,

. i6n de la promesa que sostiene el beneficio prometido
. Tono de comunicacién

. Enfoque que se debe utilizar para expresar el posicionamiento

Racional y Emacional

CLIENTE

PROYECTO

CONTACTO CLIENTE

EJECUTIVO (A)

il

CLIENTE

PRODUCTO

PROYECTO

CONTACTO CLIENTE

EJECUTIVO (A)

il

llustracion 31 Formato de Brief Servicio ATL, agencia B2B. Fuente: epesista Maria Alejandra Ramirez Gonzalez.
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ATL

EJE DE CAMPANA

Definicion del producto, basada en el beneficio o beneficios elegidos para componer el mensaje. Actia como un soporte del posicionamiento buscado.

CLIENTE

CONCEPTO DE CAMPARA

Idea basica en la que se debe basar el mensaje. Indica la linea creativa de la campaia, esto s, cémo se va a contar al publico los beneficios del producto.

PROYECTO

GRUPO(s) OBJETIVO(s) CONTACTO CLIENTE

(A quién nos dirigimos; cuéntas personas quisiéramos contactar; nimero de asistentes tentativo o definido; edad; nivel socioeconémica; gustos
v preferencias; ubicacién geogréfica)

EJECUTIVO (A)

PRESUPUESTO ASIGNADO POR RUBRO:

Por cada uno de los medios

CREATING
RESULTS

] |

ATL

MEDIOS EN LOS QUE VAN PUBLICAR (O LA AGENCIA LOS SUGIERE

Tiempos de duracion de actividad / Campaiia.

CLIENTE

PRODUCTO

TIEMPOS DE EJECUCION DEL PROYECTO

PROYECTO

CONTACTO CLIENTE

TIEMPOS DE ENTREGA DE PROPUESTA AL CLIENTE

Creativa, medios y econémica

EJECUTIVO (A)

CREATING
RESULTS

il

llustracion 32 Formato de Brief Servicio ATL, agencia B2B. Fuente: epesista Maria Alejandra Ramirez Gonzalez.
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v Reporte de Contacto: es un documento que genera el Ejecutivo de Cuentas, en donde
se describe la agenda de la reunion y acuerdos pactados cliente-agencia. Es una
herramienta de utilidad para la determinacion de acuerdos, responsabilidades y

tiempos.

Debe de redactarse en tercera persona y enviarlo al cliente en el menor tiempo posible.
Es importante mencionar que en el pie de pagina del reporte, se cita una nota que le hace
ver al cliente que si no se pronuncia en un tiempo de 24 horas con algin comentario o

cambio ante lo escrito en el reporte, el reporte se dara por aceptado.

AGENDA REPORTE DE CONTACTO

DESARROLLO DE REUNION FECHA

CLIENTE

PROYECTO G

ASISTENTES POR CLIENTE

ASISTENTES POR AGENCIA

Nombre y firma del cliente Nombre y firma representante agencia CREATING

o medificacion sobre los punt

llustracion 33 Formato de Reporte de Contacto, agencia B2B. Fuente: epesista Maria Alejandra Ramirez Gonzalez.
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v Orden de Trabajo: es una herramienta donde se detallan por escrito las instrucciones
para realizar algun tipo de trabajo o encargo de acuerdo a la previa solicitud del cliente.
Es la Ejecutiva de Cuentas la encargada de su elaboracion. La persona encargada del
departamento de Tréfico es la responsable de distribuirla al departamento que

corresponda y darle el seguimiento hasta su finalizacion.

Su redaccion debe de ser detallada (indicacion de cada material a requerir, proceso de
impresion, especificaciones de entrega de arte, etc.) y clara, a manera que cualquier persona
pueda comprender las diferentes solicitudes al leerla.

Debe de adjuntarse todo el material necesario, ya sea mandatorio (logotipos editables,
manual de manejo de marca, etc.) o referencial (material publicitario de campafas
anteriores, fotografias, accesos, etc.) para el departamento o persona que dara solucién a

la orden de trabajo pueda procesarla de la mejor manera y en los tiempos acordados.

Aplicando el mismo criterio de desarrollo de Brief personalizado, se elabord una Orden
de Trabajo para cada uno de los servicios de la agencia:

o Digital

o BTL

o ATL

o In Store Management

o OutSourcing
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ORDEN DE TRABAJO

Fecha QD Hoja E_________
Cliente (NG campaiia (D
Producto (D Marca (D

Medio

Estartegia B2B, B2C Estrategia Add social Estrategia Mobile Mkg ~ Estrategia E learning/Comerce

Gestion Redes Sociales Desarrollo Apps Disefio Web Contenidos Redes S

Requerimiento: sea especifico y descriptivo en la redaccion. Entre mas y menos informacion brinde,
mejor sera el resultado.

Nota: toda orden debe contemplar adjunto: accesos, permisos, imagenes, logotipos, key scketchs, manuales de marca,

estrategia de marca, referencias, especificaciones de medidas, cantidades, materiales, procesos de produccién/impresion y todos

los elementos necesarios para realizar la propuesta de creativa y de disefio. De no cumplir con estos requerimientos basicos no podra
proceder con su ejecucion.

llustracion 34 Formato de Orden de Trabajo Digital, agencia B2B. Fuente: epesista Maria Alejandra Ramirez Gonzalez.
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% ORDEN DE TRABAJO
No.

Fecha D Hoja I
Cliente (G campafia (D
Producto (D Marca (D

Actividad

Evento Actividad de marca Stand Otro

Requerimiento: sea especifico y descriptivo en la redaccion. Entre mas y menos informacion brinde,
mejor sera el resultado.

Nota: toda orden debe contemplar adjunto: accesos, permisos, imagenes, logotipos, key scketchs, manuales de marca,

estrategia de marca, referencias, especificaciones de medidas, cantidades, materiales, procesos de produccion/impresion y todos

los elementos necesarios para realizar la propuesta de creativa y de disefio. De no cumplir con estos requerimientos basicos no podré
proceder con su ejecucion.

llustracion 35 Formato de Orden de Trabajo BTL, agencia B2B. Fuente: epesista Maria Alejandra Ramirez Gonzalez.
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ORDEN DE TRABAJO

Fecha D Hoja D
Cliente (G Campafia (D
Producto (D Marca D

Medio

TV Radio Prensa

OutDoor InDoor Otro

Requerimiento: sea especifico y descriptivo en la redaccion. Entre mas y menos informacion brinde,
mejor sera el resultado.

Nota: toda orden debe contemplar adjunto: accesos, permisos, imagenes, logotipos, key scketchs, manuales de marca,

estrategia de marca, referencias, especificaciones de medidas, cantidades, materiales, procesos de produccion/impresion y todos

los elementos necesarios para realizar la propuesta de creativa y de disefio. De no cumplir con estos requerimientos bésicos no podra
proceder con su ejecucion.

llustracion 36 Formato de Orden de Trabajo ATL, agencia B2B. Fuente: epesista Maria Alejandra Ramirez Gonzalez.
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ORDEN DE TRABAJO

Fecha (D Hoja .}
Cliente (NG Campaiia (D
Producto (D Marca (D

Medio

Rétulos Material POP Displays Otro

Requerimiento: sea especifico y descriptivo en la redaccidn. Entre mas y menos informacion brinde,
mejor sera el resultado.

Nota: toda orden debe contemplar adjunto: accesos, permisos, imagenes, logotipos, key scketchs, manuales de marca,

estrategia de marca, referencias, especificaciones de medidas, cantidades, materiales, procesos de produccién/impresion y todos

los elementos necesarios para realizar la propuesta de creativa y de disefio. De no cumplir con estos requerimientos bésicos no podra
proceder con su ejecucion.

llustracion 37 Formato de Orden de Trabajo In Store Management, agencia B2B. Fuente: epesista Maria Alejandra Ramirez
Gonzélez.
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ORDEN DE TRABAJO

recha (D cliente (H NEGNGD
Producto — Marca —

Datos

mujer D Edad G oo L
Hombre D Perfil == Experiencia - —

Plaza a contratar

Modelo (D Vendedor (a) L] Impulsador (a) [
Edecan D Promotor (a) E Colocador (a) (D
Telemkg [ [ Supervisor (a) ]

Periodo a contratar
pias (D G o A
Area a contratar

capital (D Municipios L Departamento [

Honorarios Q.

Base - ] Comision e Prestaciones (D
Total devengado E ]

Requerimiento: sea especifico y descriptivo en la redaccion. Entre mas y menos informacion brinde,
mejor sera el resultado.

Nota: toda orden debe contemplar adjunto: accesos, permisos, imagenes, logotipos, key scketchs, manuales de marca,

estrategia de marca, referencias, especificaciones de medidas, cantidades, materiales, procesos de produccién/impresion y todos

los elementos necesarios para realizar la propuesta de creativa y de disefio. De no cumplir con estos requerimientos basicos no podra
proceder con su ejecucion.

llustracion 38 Formato de Orden de Trabajo Out Sourcing, agencia B2B. Fuente: epesista Maria Alejandra Ramirez Gonzalez.
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v/ Status Report: es una herramienta en donde se lista los diferentes trabajos a cargo de
una unidad de trabajo o departamento. En dicha herramienta se indica el nombre del
cliente, proyecto, situacion actual del proyecto, cual es el siguiente paso a seguir y el
responsable. Por tltimo, se describe una casilla como “Dead Line” que significa la

fecha limite para entrega del proyecto, segun indicaciones del cliente.

Su redaccidn es en tercera persona y debe ser manejado por cada integrante de la agencia,
y actualizado dos veces por semana. Es muy Util para dirigirse en reuniones de pendientes.

S — STATUS SEMANAL

DESCRIPCION

% Completado Cliente proyecto Status Siguiente paso Responsible  Dead Line

CREATING
RESULTS

llustracion 39 Formato de Status Report, agencia B2B. Fuente: epesista Maria Alejandra Ramirez Gonzaélez.
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e Accion Desarrollada: Capacitacién para uso de herramientas de comunicacion y control

interno

Se llevaron a cabo dos sesiones de capacitacion con todo el equipo de B2B. La primer
sesion tuvo lugar el 20 de mayo, en esta reunion se explicé la importancia de generar cambios
importantes en el proceso de trabajo interno y se presento las diferentes herramientas y su correcto
uso. En la segunda sesion que fue el 4 de julio, se inicid con una retroalimentacion de la reunion
anterior, implementando un taller practico con un caso real. Se concluyé explicando el esquema
del flujo de trabajo, desde el momento de recibir una solicitud del cliente hasta el cobro de la
factura por el servicio. Se contd con la participacion de Holger Kolbien, quien destacé la

importancia de fortalecer la dindmica en equipo, para obtener resultados genuinos en el dia a dia.

HERRAMIENTAS DE USO (FASE 1)

st quizees CAMBIAR TU FUTURD, | secmesrmmcesn
comienza Ok CamaiAR TU PRESENTE | i=eems

- -

5 6 7 8

DIGITAL “

=1 3 er B e

llustracion 40 Presentacion con capacitacion para equipo de trabajo B2B sobre las Herramientas del Proceso Interno. Fuente:
epesista Maria Alejandra Ramirez Gonzalez.
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ATL ATL ATL ATL

e Ber
13 16
RDEN DE TRABAIO E
N I S
S
17 18 19 20

e a [
STATUS REPORT | PSOAPASD. res /L\f‘?./“:\ i
aa a gl

[ —— ﬁ% ﬁ% LA SUMA DE CADA UNO
HACEMOS UN TODO -
27

llustracion 41 Presentacion con capacitacion para equipo de trabajo B2B sobre las Herramientas del Proceso Interno. Fuente:
epesista Maria Alejandra Ramirez Gonzalez.
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3.3 Cronograma de Actividades

CRONOGRAMA DE ACTIVIDADES

Actividad 3 4 5 1 2| S 3 4 1 2 3 a4 5
Reunion de acercamiento con Director General y Directores de
los diferentes unidades para determinar necesidades en las
herramientas de procesos internos
Reunioén con Directora Creativay disefiadora Jr para el redisefio
del logogramay slogan. Presentacion de propuestay
aprobacion.
Reuniodn con disefiadora Jr para creacion de layout de las
herramientas internas. Desarrollo de cada uno de los formatos
de las herramientas (epesista).
Primera capacitacion de uso de las herramientas de
comunicacidn y control interno con el equipo de B2B.
Reunion con Ejecutiva de Cuentas y Administradora para listar
qué materiales requerian como papeleria corporativa.
Segunda capacitacidn de uso de las herramientas de
comunicacidn y control interno con el equipo de B2B.
Reunion con disefiadora para creacion de papeleria corporativa.
Aprobacidn de disefios de papeleria corporativa y creacion de
artes para impresion
Reunidn con Director Digital y Director General para disefio y
creacion de pagian web y revisiéond e contenido de campafia
digital
Propuestas de disefio para pagina web.
Propuestas de contendo editorial para pauta en FB.

Tabla 18 Diagrama de Gatt para Cronograma de Actividades, epesista Maria Alejandra Ramirez Gonzdlez
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3.4 Control y Seguimiento

Como parte del control y seguimiento de las diferentes acciones se disefié una serie de

indicadores que pudieran medir el cumplimento de los objetivos trazados.

Segun la pagina web oitcinterfor.org, en la seccion de temas: “Guia para la evaluacion de
impacto de la formacion profesional”, explica que un indicador es una comparacién entre dos o
mas tipos de datos que sirve para elaborar una medida cuantitativa o una observacion cualitativa.
Esta comparacidn arroja un valor, una magnitud o un criterio, que tiene significado para quien lo

analiza.

Accion: Redisefio de logograma y slogan.

Objetivo:  Renovar la actual imagen corporativa y credenciales de la agencia B2B, que permita

la percepcion como una agencia integral en el area de Comunicacion y Marketing.

Indicadores Cuantitativos Indicadores Cualitativos

Se estima que en un periodo menor de dos meses, 1. En una reunion de trabajo con todos los integrantes
el nuevo logograma y slogan sean implementados  de B2B, se evalud cinco propuestas para el nuevo
en toda papeleria institucional y modalidad de logotipo y slogan. Para la seleccion de la propuesta
comunicacion interna y externa de la agencia. ganadora cada integrante destind un valor de 1 al 5
a los siguientes criterios: diagramacion, color, nivel
de comunicacion y claridad.
2. Nivel de 4, sobre escala de 5 clientes consultados,
perciben como “acertado” la nueva propuesta de
logograma y slogan para promover a B2B como
una agencia integral en el &rea de Comunicacion y
Marketing.

Tabla 19 Indicadores de evaluacion de accion 1 Plan de Comunicacion. Fuente: epesista Maria Alejandra Ramirez Gonzdlez
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Accion: Restructuracion de credenciales con el nuevo enfoque de la estrategia empresarial.

Objetivo:  Renovar la actual imagen corporativa y credenciales de la agencia B2B, que permita
la percepcién como una agencia integral en el area de Comunicacion y Marketing.

Indicadores Cuantitativos Indicadores Cualitativos

Las nueva presentacion de credenciales describe La nueva diagramacion y ordenamiento de las cre-

correctamente la integracion de los 5 servicios que  denciales, permite que el abanico de servicios sea

ofrece la agencia. Reduciendo de 68 diapositivas  percibido de una manera mas congruente.

originales a 47. Permitiendo ser mas eficientes en Karla Lépez, Ejecutiva de Cuentas, comenta que la

el tiempo requerido para presentarla a los clientes.  nueva presentacion facilita la explicacion del portafolio
de servicios y los ejemplos contenidos en el apartado
de "proyectos realizados" los ilustran de una mejor
manera, sin ser tediosa.

Tabla 20 Indicadores de evaluacion de accion 2 Plan de Comunicacion. Fuente: epesista Maria Alejandra Ramirez Gonzdlez

Accion: Disefio de papeleria corporativa.

Objetivo:  Renovar la actual imagen corporativa y credenciales de la agencia B2B, que permita
la percepcioén como una agencia integral en el area de Comunicacion y Marketing.

Indicadores Cuantitativos Indicadores Cualitativos

La agencia Unicamente contaba con el disefio digital Para determinar cuales deberian de ser los materiales
de una hora membretada y tarjetas de presentacion  que deberian de integrar el portafolio corporativo, se
para tres colaboradores. entrevistaron a Karla Lopez y Hugo Hernandez sobre
Se aumento los materiales de identidad corporativa  sus necesidades puntuales y su criterio en cuanto uso.
de dos a cinco en total, con una adecuada presen-  Definido los materiales se procedio con su disefio y
tacion. produccion digital.

Tabla 21 Indicadores de evaluacion de accion 3 Plan de Comunicacion. Fuente: epesista Maria Alejandra Ramirez Gonzdlez
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Accion: Disefio de pagina web

Objetivo:  Renovar la actual imagen corporativa y credenciales de la agencia B2B, que permita
la percepcién como una agencia integral en el &rea de Comunicacion y Marketing.

Indicadores Cuantitativos Indicadores Cualitativos

La pagina web version "B2B Digital'estara pautada  Por estrategia de alcance el Director de B2B solicita

durante el segundo semestre de este afio. un segundo disefio de pagina web que esté enfocada
La pagian web version "B2B Institucional” se pautara al servicio digital, de esta manera estima fortalecer
en enero del 2020. dicho servicio.

El disefio de pagina web con enfoque institucional, fue
llevada a cobo con los siguientes criterios:
diagramacion sencilla, facil navegacion a través de
submends y contenido concreto.

Tabla 22 Indicadores de evaluacion de accion 4 Plan de Comunicacion. Fuente: epesista Maria Alejandra Ramirez Gonzdlez

Accion: Publicidad en FaceBook Social Ads

Objetivo:  Seleccion de medios idoneos para transmitir a los clientes actuales y potenciales sobre los

nuevos servicios de la agencia B2B de acuerdo al presupuesto disponible.

Indicadores Cuantitativos Indicadores Cualitativos

La publicidad en FaceBook Social Ads, dara inicio Al finalizar la pauta se podra medir alcance, gusto

el 7 de octubre para finalizar el 29 de noviembre. por medio de los siguientes indicadores:

La inversion podra medirse a través de los siguientes  Comunidad: nimero de fans, seguidores

indicadores: Interactividad: nimero de likes, retweets, comentarios.
Leads de ventas Publicaciones: nimero de post, gift, videos, etc.
Exposure

Tiempo de respuesta y resolucion

Tabla 23 Indicadores de evaluacion de accion 5 Plan de Comunicacion. Fuente: epesista Maria Alejandra Ramirez Gonzdlez
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Accion: Herramientas de comunicacion interna, de acuerdo al servicio a prestar.

Objetivo:  Reformar las actuales herramientas de comunicacion interna (brief, status report, reporte de

contacto, hoja de trabajo).

Indicadores Cuantitativos Indicadores Cualitativos

Implementacion inmediata al concluir las capacita- ~ Para aumentar la calidad del producto terminado

ciones. Para ser mas concretos en el mes de (propuestas creativas y econdmicas) hacia los clientes

agosto. se desarrollaron herramientas que fueron adaptadas
a cada uno de los servicios de la agencia, a manera
de poder recolectar y dar tratamiento con informacion
especifica.
La Directora Creativa Lilian Garcia comenta que el
trabajo de su equipo ha sido mas preciso desde que
se implemento el uso de las hojas de trabajo y brief.
Karla Lopez notifica que ha reducido los reclamos de
sus clientes por tareas mal procesadas. Especificamente
con su cliente principal: antes de hacer uso de las
herramientas de 5 solicitudes 4 eras reprocesadas.
En el primer mes de haber implementados las
herramientas, se a bajado los reprocesos de 5
solicitudes, 1 entra a reproceso.

Tabla 24 Indicadores de evaluacion de accion 6 Plan de Comunicacion. Fuente: epesista Maria Alejandra Ramirez Gonzdlez
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Accion: Capacitaicon del uso correcto de herramientas de comunicacion interna y su correcta interpreta

Objetivo:  Reforzar las actuales herramientas de comunicacion interna (brief, status report, reporte de
contacto, hoja de trabajo).

Indicadores Cuantitativos Indicadores Cualitativos

En las dos capacitaciones impartidas, en la primera  La primera capacitacion se expuso los diferentes
se contd con la totalidad de los integrantes del formatos de cada herramienta, se resolvieron dudas.
equipo. En la segunda capacitacion, se ausentaron  Para comprobar que los integrantes hubieran
tres personas que no pudieron cancelar reuniones comprendido su correcto uso e interpretacion, en la
fuera de la agencia. segunda capacitacion los integrantes se agruparon
en pareja y tuvieron que dar solucion al taller practico
con un caso real.
Paso el mes de hacer uso de la herramientas, se
percibe un mejor clima laboral.

Tabla 25 Indicadores de evaluacion de accion 7 Plan de Comunicacion. Fuente: epesista Maria Alejandra Ramirez Gonzdlez
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CONCLUSIONES

El desarrollo e implementacion de los diferentes elementos y materiales que conforman la
imagen corporativa (logotipo renovado, papeleria corporativa, redisefio de credenciales y pagina
web) disminuy0 las disonancias entre la anterior imagen y la actual. Ahora B2B, esta equipada

para competir con propiedad, en el reciente mercado de agencias de Comunicacion y Marketing

El disefio de la campafia de comunicacion digital, proyectara una comunicacion asertiva
entre los actuales clientes de la agencia, asi como en los clientes potenciales. Desplegando
oportunidades de nuevos negocios, aumento de la cartera de clientes y un nuevo canal de

comunicacion entre cliente y agencia.

Las capacitaciones impartidas al equipo de trabajo de B2B, pusieron de manifiesto la
necesidad de seguir una metodologia que les permitiera tener claridad en sus funciones,
responsabilidades, participacién en la toma de decisiones y compromiso. Y fue asi que la
implementacién de las herramientas de comunicacion interna generales (status report y reporte de
contacto) asi como las adaptadas a cada uno de los servicios (brief y érdenes de trabajo),
propiciaron un mejor clima organizacional. Obteniendo efectividad en las propuestas creativas y

economicas para los clientes, por la claridad, orden y seguimiento durante su progreso
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RECOMENDACIONES

Se recomienda las buenas précticas del uso de las herramientas internas, para elevar la

calidad del servicio al cliente, con el proposito de afianzar la relacién comercial.

Se recomienda la implementacion de reuniones de trabajo semanal, con el objeto de revisar
el Status Report y reducir el agotamiento de los colaboradores, a través de una equidad en la fuerza
productiva, seleccion de proyectos foco y adecuada administracion de recursos (en cuenta el

tiempo).

Se recomienda apoyo econémico y seguimiento a la unidad Digital, para concretar la accion
de implementar la campafa digital en la red social FaceBook, con el contenido editorial y

calendarizacion desarrollada en este ejercicio de practicas supervisadas.
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GLOSARIO

B2B acronimo de la frase en inglés Business to Business, su traduccion literal en espafiol
Negocio a Negocio. Hace referencia a las transacciones comerciales entre empresas, es decir, a
aquellas que tipicamente se establecen entre un fabricante y el distribuidor de un producto, o entre

un distribuidor y un comercio minorista.

Blog pagina web, generalmente de caréacter personal, con una estructura cronoldgica que se

actualiza regularmente y que se suele dedicar a tratar un tema concreto.

Branding es un anglicismo empleado en mercadotecnia que hace referencia al proceso de

hacer y construir una marca.

Brief es un documento donde se encuentra por escrito, la mayor cantidad de informacién
necesaria del cliente, como lo son sus objetivos, estrategias de marketing y ventas, sus estadisticas,
target o publico objetivo, etc, con el objetivo de reunir toda la informacion necesaria para
proporcionar a la agencia de publicidad un trabajo con resultados acertados y facilitar el desarrollo

de una exitosa publicidad.

Creating Results traduccion literal al espafiol Creando Resultados.

Credenciales es el documento que se utiliza como tarjeta de presentacion de una compafiia o
agencia de comunicacion. En general incluye informacion relativa a aspectos empresariales,

filosofia y metodologia de trabajo, clientes y otros aspectos relativos a su funcionamiento.
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Dead Line traduccion literal al espafiol Fecha Tope.

Departamento de Cuentas es el enlace de la Agencia de Publicidad con el cliente (cuenta). Su
principal cometido es mantener la relacion con los clientes y coordinar el proceso publicitario. Su
tamafo y complejidad vendra determinado por la cartera de clientes y/o los criterios de desarrollo

y expansion de la Agencia.

Departamento de Trafico area de la agencia de publicidad cuyo cometido es la coordinaciéon y
planificacién de tiempos entre los departamentos de la agencia implicados directamente en la

elaboracion de una campafia.

Display -La publicidad de tipo Display - es un formato publicitario online en el que los
anuncios se muestran en forma de banners en las péginas de destino. En su forma maés basica,

estos banners son una combinacion de imégenes y texto.

Hoja de Trabajo es una herramienta donde se detallan por escrito las instrucciones para realizar

algun tipo de trabajo o encargo de acuerdo a la previa solicitud del cliente.

ID Chat Center es una de las herramientas de servicio de B2B en el area digital, que integra
todo el ecosistemas de mensajeria digital instantanea y comunicacién uno a uno. Se pueden iniciar
conversaciones desde cero con usuarios Yy utiliza sistemas de IA para respuestas especificas y

configuradas.

ID Cupon es una de las herramientas de servicio de B2B en el area digital, que permite crear

cupones en linea y distribuirlos a través de la aplicacion Whatsapp.
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ID FB Subscritptor es una de las herramientas de servicio de B2B en el area digital, que puede
hacer posible el envio de mensajes personalizados y campafias masivas a suscritores en el

messenger de FB.

ID Intelligence es una de las herramientas de servicio de B2B en el area digital, que muestras los

usuarios de paginas de FB y permite la obtencion de ciertos datos y comportamientos de usuarios.

ID WA Massive es una de las herramientas de servicio de B2B en el area digital, es una
herramienta que permite el envio de mensajes masivos a traves de la aplicacion Whatsapp a una

base de datos determinada o a una proporcionada por el usuario.

Influencer es una persona con credibilidad sobre un tema concreto y en una comunidad

determinada.

Layout para anglosajona suele utilizarse para nombrar al esquema de distribucion de los

elementos dentro un disefio.

Post texto escrito que se publica en Internet, en espacios como foros, blogs o redes sociales.

Productos in & Out Con este término, en el ambito comercial se refiere a la entrada y salida de
un mercado con una referencia. Ya sea porque el producto pertenece a un estacionalidad especifica

0 bien como un test de prueba en el mercado.

Publicidad ATL Above the Line, conocida simplemente como ATL, es la que utiliza medios
masivos como principales canales de difusion. Debido a ello, implica grandes costos, pero al

mismo tiempo, mayor llegada y alcance.
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Publicidad BTL Below the Line, conocida por su sigla BTL, consiste en el empleo de formas

no masivas de comunicacion para mercadeo dirigidas a segmentos de mercado especificos.

Reproceso Accion tomada sobre un producto no conforme para que cumpla con los requisitos.

Services Tools traduccion literal al espafiol Herramientas de Servicios.

Slogan es un término inglés que se utiliza en el medio de la publicidad para referirse a una

consigna que generalmente es de caracter comercial.

Social Ads son las plataformas existentes en las propias redes sociales a través de las cuales las
marcas publican anuncios para promocionar sus productos de forma segmentada a cambio de un

importe en funcion del tipo de anuncio que se realiza.

Target ambito del marketing se refiere al publico objetivo de nuestras acciones.
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ANEXOS

Guia de Observacién

Universidad de San Carlos de Guatemala M.....,,‘1
Escuela de Ciencias de la Comunicacién ""'& E P S
Vod

Ejercicio Profesional Supervisado e LICENCIATURA

GUIA DE OBERVACION

FECHA Guatemala, 24 de enero de 2019

EMPRESA/INSTITUCION

Agencia B2B
TIEMPO 2 horas, en cada uno de los acercamientos
PERIODO 24 al 28de enero de 2019

PR ll Para conocer la dinamica general de laagencia, los acercamientos

fueron llevados a cabo en cada uno de los departamentos de
manera planificada, en el periodo mencionado.

la agencia B2B tiene 3 puntos fiscos de trabajo, esto responde a

las recientes alianzas estratégicas que recientemente contrajo.

La cede se encuentra en zona 10 a inmediaciones de la Diagonal 6

el piso es compartido por otras dos empresas que no pertenecen

al medio de lacomunicacion y publicidad. Gerencia, Administracion,
Cuentas ATL/BTL y Disefio Gréafico ocupan esta oficina.

Los departamentos de Mediosy Publicidad Digital se ubican en el
complejo Las 1001 noche. Y por ultimo, Outsoursing de personal esta
ubicada en zona 14.
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Universidad de San Carlos de Guatemala d...,,,
Escuela de Ciencias de la Comunicacion ;E PS

Ejercicio Profesional Supervisado o LICENCIATURA

GUIA DE OBERVACION

RESULTADOS Sobre las credenciales, imagen corporativa, medios de comunicacidn:
Se pudo comprobar que el logotipo de |la empresa, posee como slogan
los primeros servicios con que inicié la empresa "Marketing, Displays,
In store Management". La presentacién con la credenciales no ha sido
actualizada con los servicios de Publicidad Digital ni Outsourcing.

Entre la papeleria corporativa solo cuentan con una hoja membretaday
tarjetas de presentaciéon. El dominio para la pagina web esta inactivo.
La ultima publicacion en su pagina de FaceBook fue el 16 de noviembre
de 2017.

Sobre el equipo humano de trabajo:

Estd integrado en su gran mayoria por colaboradores expermiementados
que cuentan con una gran trayectoria en el medio y gozan de buena
reputacién. Estos colaboradores se encuentra en los departamentos de
Creatividad, Direccién BTL, Direccién Publicidad Digital, Medios y Out-
sourcing. El departamento de Cuenta ATL, Diseio Trafico alberga a los mas
jovenes inexpertos. El ambiente laboral es muy jovial y de colaboracion.
Sin embargo, el trabajo dia dia se vuelve un tanto cadtico poque no cuentan
con procesos internos: que por un lado les facilite la canalizacién y tratamiento
de las solicitudes de los clientes. Y por otro lado, que vincule una orden de
trabajo, con su respectivo presupuesto y su facturacion.

Sobre la cartera de clientes:

3 de sus clientes actuales estan en la modalidad de "Cuentas Fijas" esto es
debido que se negocia los servicios anuales a través de un "Fee de agencia".
Entre 7y 10 son los clientes recurrentes que aplican los servicios de BTL.
Como un esfuerzo reciente, estan trabajando sobre una base de datos de
clientes potenciales externos.

Se pudo constatar que no se ha comunicado a los clientes de la integracion
de los nuevos servicios de la agencia. Una de las razones, es la falta de
planificacién y determinacion vias en que lo haran posible.
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Modelo de encuesta para clientes actuales de la Agencia B2B

Universidad de San Carlos de Guatemala o
Escuela de Ciencias de la Comunicacion i’%)E P S

Ejercicio Profesional Supervisado LIGENCIATURA

Conocer las opiniones e intereses de los clientes actuales de la agencia B2B
enrelacion a sus servicios.

Instrucciones:  Lea vresponda detenidamente las preguntas planteadas. Sus respuestas sonde

gran imporiancda. La informacion proporcionada a esta encuesia serd

confidencial Gradias por =u colaboracion.

Mascino [} Fanerine [ ]

Edad: 20a30afis [ | 0a40afos ||
40a50afis [ | S0afioomis [ |

1 La empresa en la que usted labora se dedica a:
Comercialzacion de productos masivos I:I

Comercializacion de productos no masivos I:I

C omercialzacion de servicios |:|

Mercadeo |:| Trade Mkg
Comercid [ ] oo

0-1 afio |:| 1-2 afios
2-3afios [ | 3 - o mis

Estrategia v Creatividad

Disefio Grafico & Indusfrial

Disefio, fabricacion v distribucion de provectos de
exhibicion v organizacion.

ATL

[ ]
[ ]
[ ]
[ ]
4 ;Qué servicios ha contratado de la Agencia B2B?
[ ]
[ ]
[ ]
[ ]

BTL
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Universidad de San Carlos de Guatemala P
Escuela de Ciencias de la Communicacion i@)E S

Ejercicio Profesional Supervisado HIGENEIATURA

1 wvez al afio 1 -3 veces I:I
soves ] Feeama [

;S5abe que la agencia B2B incorpord recientemente los servicios de
Publicidad Digital y Outsourcing de personal ?

6

7 De acuerdo a la previa experiencia con la agencia B2B, ;Estaria dispuesto
en brindar una oportunidad de contratacion de los mevos servicios?

§ ;Por qué medio le gustaria que se le comunicara sobre los nuevos servicios
de la agencia B2B?

Redes sociales

Medio digital (correo directo, pdgina web)
Rewmion de rabajo
Ewvento de lanzamiento

% ;Considera que la agencia de B2B deberia de acreditarse como agencia de
servicios integrales de marketing v communicacion?

10 ; Considera que la actual imagen corporativa de la agencia B2B la hace ver

como una agencia de servicios integrales de marketing y comunicaciéon?
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Escuela de Ciencias de la Comunicacion

Universidad de San Carlos de Guatemala % E P
{o0)
Ejercicio Profsional Supervisado et LICENCIATURA

Conocer las opiniones e intereses de los clientes actuales de la agencia B2B
en relacién a sus servicios.

Lea y responda detenidamente las prequntas planteadas. Sus respuestas son de
gran importancia La infinmacién proporcionada a esta encuesta serd
confidencial. Gracias por su colaboracion

3 Dle acuerdo a la previa experiencia con la agencia B2B, ;Fstaria dispuesto
en brindar una oportunidad de contratacion de los mevos servicios?

% Si supiera que una sola agencia le puede bridar los servicios de conmmicacion
¥ marke ting de manera integrada, cambiaria la periodicidad de conftratacion.
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Matriz o vaciado de encuestas

Vaciado de cuesta, version Cliente Actuales de la Agencia B2B

Género:

Femenino Masculino
1 0 1
2 0 1
3 0 1
4 0 1
5 1 0
______
20 a 30 afios 30 a 40 afios 40 a 50 afios 50 afio o mas
1 0 1 0 0
2 0 1 0 0
3 0 0 1 0
4 0 1 0 0
5 0 1 0 0

1 La empresa en la que usted labora se dedica a:

Comercializacion de  :Comercializacion de
productos masivos productos no masivos Comercializacion de servicios
1 0 1 0
2 1 0 0
3 0 0 1
< 0 1 0
5 0 1 0

2i;Cual es el departamento que usted integra dentro de su empresa?

Mercadeo Trade Mkg Comercial Otro
1 1 0 0 0
2 0 0 1 0
3 1 0 0 0
< 0 0 0 1
5 1 0 0 0
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3¢, Cuantos afios lleva trabajando con B2B? :

Estrategia y . Disefio Grafico e Disefio, fabricacion y distribucion :
Creatividad | Industrial . de proyectos de exhibiciény ATL BTL
| ’ organizacion. : ’
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7 De acuerdo a la previa experiencia con la agencia B2B, ;Estaria dispuesto en brindar una oportunidad de contratacion de los nuevos servicios

ik iwinie
e
00000

8 ;Por qué medio le gustaria que se le comunicara sobre los nuevos servicios de la agencia B2B?

Medio digital (correo
Redes sociales drrecto, pagma web) Rewnion de trabajo Evento de lanzamiento

1 0 0 1 0
2 0 1 0 0
3 0 0 1 0
4 1 1 1 0
5 1 0 1 0

0 0 0 0

; Considera que gencia de B2B deberia de acreditarse como agencia de servicios integrales de marketing y comunicacion?

ik iwinie
il i i
o000 0:0

Ui Wik =
000 0:0
= e e e
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Cotizacion de impresos:

LAST
¥ MINUTE'

24 HORAS

COTIZACION No: 15,268 FECHA: 2/04/2019
CLIEMNTE: BZE CONTACTO: KARLA LOPEZ
DIRECCION: CIUDAD NIT: S —
EMAIL: TEL:
COTIZACION VALIDA: _POR 15 Dias HABILES TIEMPO DE ENTREGA: 3 DiAS HABILES
FORMA DE PAGO: contado / Efectivo PREPARA POR: Silvia Chan
PRECIO
CANT. DESCRIPCION T TOTAL
SO0 Tarjetas de presentacidn, impresion digital full color
solo tiro, con barniz UV brillante. Q 0.75 | @ 375.00
100 Hejas Membretadas, impresion digital full coler, solo tire
en papel bond. ) 335 | Q@ 325.00
100 Sobres, blancos impresién digital full color en papel bond
Tamafio carta. Q 1050 | @ 1,050.00
2 Sellos base madera. Medida: 3.5 x 2" Q 20,00 | Q 160.00
10 Gafetes, impresidn full coler solo tire, sobre carné de pyc
Con porta gafete y cinta Q 2700 | @ 270.00
TOTAL EN LETRAS:
Das mil ciento ochenta con 00/100. TOTAL Q 2,180.00

La variacion del color del trabajo puede ser +/- 5% Forma de pago: 50°% de anticipo y 50% contra entregs

Una vez firmada la cotizacicn, esta puede ser tomads como orden de compra
y &l cliente acrpta los disefios como artes finales.

NOTA: si al momento de recibir el material hay cambios de las especificaciones cotizadas,
el valor de esta cotizacion esta sujeta a revision.

Firma de Aceptado Fecha

Cotizacion de sellos
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ONOVA

Sellos De Hule Cotizacion No. 00124

Fecha: 02 de abril de 2019

Atencion
Alejandra Ramirez
B28

Estimada Srita. Ramirez:

De acuerde a su amable solicitud de enviamos la siguiente cotizacion:

CANTIDAD PRODUCTO PRECIO
2 Sellos con aparate automatico. Incluye Q115.00 ¢/u*
almohadilla.
GRAN TOTAL Q230.00

*Precio especial por ser 2 unidades.

Requerimiento:
Disefio de sellc en JPG. Indicar tamafio.

Tiempos de entrega:
2 dias habiles posterior de aprobacion del arte y cancelacion total.

Innova
Selios de Hule

www. sellosinnova.com Cel. 5195976
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Cotizacion de servicio de catering para capacitaciones (esta cotizacion esta por un servicio)

Cotizacion Restaurante
Pimientos

Refaccion para 9 personas

Opciones de
menu:

HUEVOS CON CHORIZO, '@.’
PLATANOS, FRIJOL Y UNA f“}""vlwfiil’.i

DONA DE POSTRE.
' P

PIERNA HORNEADA, ARROZY
ENSALADA.

FAJITAS DE CARNE, O POLLO,
PLATANOS Y FRIJOL

QUESADILLAS DE HUEVO CON
JAMON DE PAVO
PFRIJOL Y PLATANOS

QUESADILLAS DE POLLO O
RES PAPAS FRITAS Y
REFRESCO

m ﬁ | costo total:

RESTAURANTE 225
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Cotizacion por servicio de creacion de website (1/3)

Fecha de Cotizacion
Guatemala 04 de Abril del 2019

Encargado

Condiciones de Pago

« 35% de anticipo y el resto quedara
pactado en la calendarizacion.

« Emitir cheque a nombre de 3 Chamz

Observaciones

La aprobacién de la cotizacion se debe

realizar por orden de compra o un correo

electrénico indicando el inicio de la

relacion comercial.

Desarrollo de website responsive — con
catalogo de servicios

Q6,800.00 | Q6,800.00

La calendarizacion de desarrollo se

implementa al aprobar el prototipo de
disefio junto al 35% de anticipo.

www.3chamz.com
Walter Herera
walter h@B3chamz.com
Tel: 4151,7813 / 2508.0690
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Cotizacion por servicio de creacion de website (2/3)

3CHAMZ

development

Desarrollo de Website

Desarrcllo de Websile responsive — visualizacion del sitic en dispositivos (Escritorio, Tablet
¥ miviles)

Disefic perscnalizado — Se realiza 2l diserio de forma perscnalizada de acusrdo a los
reguerirmientos del ciente.

Modulo para gestor de contenidos:{imagenes, productos, videos, etc.

Los contenidos a crear se definiran junto con el clients

Modulo de bidsgueda - Permite al usuario realizar busquedas deniro de su dominic.

Enlazar 2l website con Google Analylics

Galeria — Permite al usuario visualizar los diferentes productos o semvicios de la empresa
Modulo de suscripcidn - Parmite al uswario final suscribirse a las noficias del website.

Se hace |a integracion de un formulario de contactencs dentro del Website,

Mapa del siio - Permite 3l usuario final apreciar una vista completa del sitio web.

Enlaces hacia los perfiles de las disfintas redes sociales.

Animaciones — Se integraran animaciones al Websile para que generar atencion del

LUsUanio.

Requerimientos generales

Aprobacian de disefic del website 2n versidn escritonio y mdvil.

Mapa de navepgacian para saber los espacios que s ufilizaran dentro del Websits.

3chamz ingresa contenido de prusba. el contenide del sitio debe de ser ingresado por <l
cliznte por lo gue se dara una capacitacion. (Si desea que se ingrese el contenido, debera
solicitar una cofizacion)

Una o dos personas para realizar la capacitacion para gesficnar los contenidos del sifio.
{La fecha =& pactara, despues de la enfrega del sitio).

waaL3chamez.com
& info@Echamz.com
Cal: 4181, 7813



Cotizacion por servicio de creacion de website (3/3)

3CHAMZ

developrment

Observaciones:

# Después de aprobada la propuesta economica, se firma un convenio de referencia laboral
entre ambas partes para dar inicio a la relacion comergial,

# El tempo de implementacion del sitic informative serd de & — 8 semanas de
implementacion, despugs de la aprobacidn del disefic.  Se hard enfrega de una
calendarizacion por fases para agendar las fechas de enfrega y las reuniones necesanas
con el cliente.

+ Una vez eniregado el proyecto, se le dara una capacitacion a la persona asignada para la
gestion de los contenidos,

® La implementacion del sitc web se realizard con HTMLE y CSS3 [zstas son tecnologias
recomendadas por www.wiicorg) las cuales no son 100% soportadas por navegadores web
antiguos.

® Eltiempo de respuesta inmediate que podemas dar @ errores o problemas de actualizacionss
dentro Website s de 24 a 48 horas, 50 el problema s mayor se notificara per medic de una
llamada ¢ un cormeo para indicar &l tempo en 2l gue se resolvera el problema.

Los datos de contacio para la parte de soporte son:

- Walter Herrera

- Cellar 4151-7813 - 4151-2050

- Comeo: Walterhi@3chamz com o Mariaose.

Wl 3chamz.com
' info@3chamz.com
Cal 4151.7813




Cotizacion de hosting anual por website

detalie

Servicio de Hosting Anual (Plan Basico)

e 5GB espacio en HDD
e 3GB Ancho de Banda

e 1 Cuentas FTP

e 10 Cuentas de correo
electrénico personalizadas

e 1 Listas de correos

o 1 Base de Datos

1 dominio (.com)

Si se requiere un dominio .com.gt se
deben de pagar $45.00 o .gt $85.00,
adicionales a la UVG por gastos
administrativos.
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Fecha de Cotizacion
Guatemala 04 de Abril del 2019

Encargado
Mariajose Ramirez Chapas

Condiciones de Pago

« 100% contra-entrega.
o Emitir cheque a nombre de 3 Chamz

Tiempo de Entrega

5 dias habiles

Observaciones

La aprobacion de la cotizacién se debe
realizar por orden de compra o un correo
electronico indicando el inicio de la
relacion comercial.

El servicio de Hosting y dominio se
debe de pagar de forma anual.

www.3chamz.com
Walter Herrera
walter.h@3chamz.com
Tel: 4151.7813 / 2339.3085




Cotizacion de paquete administrativo de FaceBook Social Ad (1/2)

cotizacion; MMK1904-034

Cliente: B2B

cantidad

detalle

unidad

subtotal

Paquete de administracion de red social,
facebook.

e Disefio de linea gréafica para
facebook {voz de la marca).

o Planificacion mensual de los post
que se publicardn en la red.
{Imagenes, textos o© blogs
informativos)

e 20 Publicaciones mensuales de
texto, imagenes con identidad de
la empresa. (exclusivamente para
facebook), los artes  son
entregados en JPG y no son
acumulables.

e Reply a los comentarios de lunes
a viemnes en horario hébil de (8:00
a 18:00)

Q1,850.00

total

Q1,850.00

Fecha de Cotizacion
Guatemala 02 de Abril del 2019

Encargado
Mariajose Ramirez Chapas
Condiciones de Pago

e Se pacta un contrato por 6 meses y el
pago se realiza de forma mensual. El
primer pago se da por anticipado.

* Emitir cheque a nombre de 3Chamz

Tiempo de Entrega

15 dias habiles, después de aprobada la
cotizacién para desarrollar linea gréfica.

Observaciones

La aprobacién de la cotizacion se debe
realizar por orden de compra © un cofreo
electrénico indicando el inicio de la relacion
comercial.

Cotizacion valida por 15 dias.

www.3chamz.com
Marajose Ramirez Chapas
manajose.r@3chamz.com
Tel: 4151.3850 / 2508.0690
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Cotizacion de paquete administrativo de FaceBook Social Ad (2/2)

cotizacion: mmk1904-034

Cliente: B2B

cantidad | detalle unidad subtotal

e Desarrolo de foto de portada vy
recuadro de portada mensual.

e Reporte mensual del alcance
organico de los post diarios.

e (1) reunion mensual para toma de

requerimientos.
Nota: Esta cotizacion no incluye
presupuesto  para  anuncios  en
Facebook.

www.3chamz.com
Mariajosé Ramirez Chapas
total Q 1,850.00 marigjose.r@3chamz.cocm
Cel: 54942120

112



Actual logo y slogan de B2B

Marketing  Displays  In store Management

llustracion 1 Logo y slogan actual de la agencia B2B. Fuente: Archivos B2B
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Visualizacion de presentacién de credenciales de B2B

2Quienes somos? iOl;'é
hacemos?
) X ER'Fm«
SOMOS UNA M)
AGENCIA Z
EREATIV& \‘Q::

3 4
(_Qué - Marcas . Marcas para las que trabajamos
hacemos? que han gc;nfsgdo
?
% waz © & e nunwer ) o e -
y = ambev e Kouidhord A/ ot COMEX

ﬁ A Bs ) Gilife  tommcomex Erq(_;xiive

p S=E @ P T e ——

7% Sl

ThiRS =

MEDIOS . g e e
EXPERIENCIA Ei :R‘;r&i Qephd = mmm - .v..;m:luns.m
» X k‘u@ [NYEuJme - or st Lt FRlA o e P ER
LR ] EAIOTT o LA S A L o
i ) J @u0ﬂ® )%@: a2

. HH %agen “'”Oc/s Qo) B, v
7/ R ey e WD BRAND | -

13 14 15 16

Estrategia & Crestividad Estrategia & Cre. Estrategia & Crestivids

4

Santa Teresita

HOTEL A SPA TERMAL

17 18 19 20

S Huawel

BB
21 2 23 24

llustracion 3 Presentacion con credenciales de la agencia B2B. Pdgina 13 al 24. Fuente: Archivos B2B.

114



Publicaciones

Retailers / Huawei

BB
29
* { 7. Heineken
Heineken 3 v INSERT
BB
33
llustracion 4 Presentacion con credenciales de la agencia B2B. Pdgina 25 al 36. Fuente: Archivos B2B
covezano ] Al
A 3 CLINICAS DENTALES
;- ool SONRIE \./
37 38 39
Rt
e e Wit
BB
41
N Lo 1e QuERE COSTE
AN ks oA e
it e
&7 £ Gallo ‘i""
:“7 mEas gallo 9 3 y
(& —;i g
BB BB BB BB
45 46 47 48

llustracion 5 Presentacion con credenciales de la agencia B2B. Pdgina 37 al 48. Fuente: Archivos B2B
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BTL BTL

Proyectos

Exhibicion

60

llustracion 6 Presentacion con credenciales de la agencia B2B. Pdgina 49 al 60 Fuente: Archivos B2B

_1’ Planta de 7= én Proyectos de Proyectos de =

S ¥ 2 e P ex Joading...

68

llustracion 7Presentacion con credenciales de la agencia B2B. Pdgina 61 al 68 Fuente: Archivos B2B
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Visualizacion de la actual pagina de FaceBook de agencia B2B

&« Cc & https;//www.facebook.com/B2BGuatemala/ ¥ a

£ || 525 Guatemaia #% Alejandra  Inicio  Crear

B2B Guatemala
@B2BGuatemala

JUEGOS INSTANTANEOS MAS

JUEGOS A LOS QUE JUEGA... MAS

Marketing Displays In store Management < 'ﬁé’@%’

a Eloina MarroquinDe .. e
‘ Erika Martinez .

Inicio G Cristina Ramirez .
M IrEEETD - @ Cinthia Heroz. .

s Jairo Vasquez .
Opiniones

Crear publicacién Faby Rivera Lopez .

Publicaciones

Comunidad @v Escribe una publicacion.
@ Comunidad Ver todo

Informacion y anuncios

@ 5de 5 - Basada en 2 opinion de 1 persona

Iris Coronado .

ﬁ Mishell Matias .
2L Invita a tus amigos a indicar que les gusta

B3 Fotorideo 2 Etiquetar a a... ° Registrar visita wee coin paging

Nancy Gabriela Chavez «

s A 419 personas les gusta esto
Fotos 2 410 personas siguen esto W Jorge Ramos o
AL AJose Roberto Ramirez Gonzalez y 2 @ (TR .
amigos mas les gusia esto o han registrado
B una visita
) Sonfc Teres"‘(] &$69 CONVERSACIONES DE GRUPO
HOTEL & SPA TERMAL -~
- Busca

LA BN/ LICTONN] ML informacién ver todo — Z

llustracion 8 Referencia de la actual Pdgina de Facebook de la agencia de B2B.
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Visualizacién del actual sitio web

C @ Noesseguro | www.b2bgrupo.com/?fbclid=IwAR39X3L_nfOcIDbp7glInSUbcO)YBQIPBGKKAWXnyS7HjhiO4xyyFz703U w @

Home

e Etiquetado ¢ Ofertas ¢ Empaque Secundario y Promocional

Guatemala C.A.
® (502) 2367 0483 ¢ 5708 9338 * 5203 2606
Email jcpineda@b2bgrupo.com

Comentarios G Traducir

llustracion 9 Referencia de actual sitio de la agencia de B2B.
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Fotos de evidencia de reuniones

P

Fotografia 1 Haciendo ejercicios de nueva propuesta de logo para B2B. Disefiadora Mariandré Urrea y epesista Maria Alejandra
Ramirez Gonzdlez.

Fotografia 2 Revisando dindmica de proceso de solicitud del cliente. Ejecutiva Karla Ldpez y epesista Maria Alejandra Ramirez
Gonzdlez.
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Fotografia 3 Revisando propuesta de disefio de portada del web site. Directora Creativa Lilian Garcia y epesista Maria Alejandra
Ramirez Gonzdlez
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Fotos de evidencia de capacitacion 20 de mayo.

Fotografia 4 Primera capacitacion herramientas de procesos internos a equipo de B2B y epesista Maria Alejandra
Ramirez Gonzdlez

Fotografia 5 Primera capacitacion herramientas de procesos internos a equipo de B2B y epesista Maria Alejandra
Ramirez Gonzdlez
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Fotografia 5 Primera capacitacion herramientas de procesos internos a equipo de B2B y epesista Maria
Alejandra Ramirez Gonzdlez

Fotografia 6 Primera capacitacion herramientas de procesos internos a equipo de B2B y epesista Maria
Alejandra Ramirez Gonzdlez
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Fotografia 7 Segunda capacitacion herramientas de procesos internos a equipo de B2B y epesista Maria Alejandra
Ramirez Gonzdlez

Fotografia 8 Sequnda capacitacion herramientas de procesos internos a equipo de B2B y epesista Maria Alejandra
Ramirez Gonzdlez
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Fotografia 9 Segunda capacitacion herramientas de procesos internos a equipo de B2B, invitado Holger Kolbien.

Fotografia 10 Segunda capacitacion herramientas de procesos internos a equipo de B2B, invitado Holger Kolbien.
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Fotografia 11 Refrigerio de segunda capacitacion a equipo B2B.
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Universidad de San Carlos de Guatemala
Escuela de Ciencias de la Comunicacién @)E P s

Ejercicio Profesional Supervisado de Licenciatura 2019 RIS e

Ficha de Registro de horas de Practica Profesional Supervisada

Nombre del Alumno (a): Maria Alejandra Ramirez Gonzdlez
No. Carné y DPI: 195813447

Jefe o Encargado (a): Sr. Juan Carlos Pineda Contreras
Institucion o Empresa:  B2B

Supervisor de EPSL: Lic, Josué Andrade De La Cruz
[ e e e TOTAL DE
’ i FECHAS MES HORAS PRACTICADAS HORAS EN LA
B | sEmANA
[ Lun. |Mar. |Miér. |jue. |Vie. |Sab. |
|
| 1 |Del:13/ A:17 Mayo a 5 8 8 8 | 0 33 Hrs.
| | ——
2 |Del:20 / AL24 Mayo 8 8 8 8 5 0 37 Hrs.
| 3 |Dek:27/ A:31 | Mayo [ 8 |8 |8 |8 |5 |0 | 37Hs
!
4 |Del:03 / ALO7 Junio | 8 8 6 6 6 o | 34 Hrs.
5 |Del:10 / Al: 14 Junio 0 5 5 5 5 0 20 Hrs.
6 |Del:24 / AL 28 Junio 8 8 8 6 b 0 335 Hrs.
7 |Del:01 / Al:05 Julio 7 6 2 | S 6 | 0 | 31Hrs. |
8 |Del:08 / Al:12 Julio 6 8 8 8 7 0 37 Hrs,
9 |Del:15/ Al:19 Julio 7 5 4 3 0 0 _ 19Hrs.
10 |Del:29 / Al: 31 Julio 6 |5 6 0 | 0 0 17 Hrs.
TOTAL DE HORAS DE PRACTICA REGISTRADAS

| e B ()
/Sr. Juan Carlos Piﬂeﬁa ing, s Lic.
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