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02/12/2024
Curriculo / Informe 2024-2 Mercadeo y Publicidad

1 Directora X % " [: E !
Yadira Carolina Vaca Gonzalez

2 Coordinadora Virtual X

Sandra Milena Rache Larrota

3 Coordinadora Presencial X
Yara Aillen Roa Aguilera \laﬂ Mb" l’u' 'huh\

1. PIC, PA, RETOS y PICHT Desarrollos durante el semestre 2024-1. Evidencias: grabacion de
presentacion, videos, fotos, productos, etc.
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Se comparte la invitacion a la semana de innovacion por correo a todos los estudiantes del

Programa:

y ol amprendirmanto
Universidad - Empresa
13215
de noviembre de 2024

m.n:'Clrv;fu

’ .nApres: 2 deras do
iTe esperamos!

PA TiTULO DOCENTE A CARGO
Bogota Torneo UCompartir - Futbol German Archila
Bogota Oportunidad Competitiva de Producto/servicio | Juan Andrés Escobar

para el mercado de Mascotas
Virtual Plan de Ventas Empresa Apicola Juan Andrés Escobar
Virtual Perfilamiento del cliente de productos naturales | Leonor Cruz
funcionales
Meta Estudio de perfil y necesidades de mercado Faizully Barbosa
para la empresa Nacar

Evidencias fotogréaficas

Torneo UCompartir — Docente German Archila — estudiantes de la materia Electiva Il — Marketing

Deportivo — jornada noche
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Evidencia de la sede Meta

ocumentos > 6 DOCENTES M&P NACIONAL > 20

i~ MISTERY_SHOPPING.pdf

@] "Plantilla Semana de la Innovacién.pptx_202...

24-2 > 04.PIC_PA_RETOS > PA > Meta &

Nombre Modificado Modificado por

4 Investigacién de mercado para... & - Ayer a las 15:33 Faizully Andrea Barbosa M

“WhatsApp Image 2024-11-13 at 10.06.52 (1...  Ayerals
PIC TiTULO DOCENTE A CARGO

Bogota Propuesta de estrategia de | Claudia Valero
posicionamiento — empresa | Camilo Seba
Somos instantes Javier Colmenares

Meta Plan de Marketing: "Sabor Carlos Orozco
y Estrategia - Papa al Kilo Catalina Arenas
al éxito"

Evidencia fotogréfica

Proyecto Propuesta de estrategia de posicionamiento — empresa Somos instantes — con la docente

Clau

Evidencia de la sede Meta

Documentos > 6 DOCENTES M&P NACIONAL

Nombre

Bl PIEZAS GRAFICAS, VIDEOS PAPA AL KILO

4+ ~PLAN DE MARKETING, PLAN DE MEDIOS, ...

dia Valero

2024-2 > 04.PIC_PA_RETOS > PIC > Meta &

Modificado Modificado por
er a las 15:10 Catalina Arenas cardenas

Catalina Arenas cardenas
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RETO TITULO DOCENTE A CARGO
Bogota PIC Diagndstico y planteamiento de
estrategias para fortalecer la presencia de Yara Aillen Roa Aguilera

“Estudio Dante” en el modelo de negocios B2B | Sandra Milena Rache
y la visibilidad de su portafolio de servicios con | Larrota

IA.
Virtual Propuesta comunicacional para aumentar el Leonor Cruz
trafico de compradores en el punto de venta
fisico Life2Be

Meta Plan de Marketing: "Sabor y Estrategia - Papa | Tatiana Perico
al Kilo al exito" Carlos Orozco

Catalina Arenas
Bogota Investigacién de mercados del servicio de Vivian Aguirre

gafas de seguridad industrial IMEVI

Evidencias fotograficas

RETO
PIC Diagndstico y planteamiento de estrategias para fortalecer la presencia de “Estudio Dante” en el
modelo de negocios B2B y la visibilidad de su portafolio de servicios con IA. Docentes: Sandra Milena
Rache Larrota y Yara Aillen Roa Aguilera
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Docentes de investigacién de mercados — Docente Viviana Aguirre y la empresa Imevi con
la representante Martha Ovalle y Los estudiantes del programa de M&P

Evidencia de la sede Meta

ycumentos > 6 DOCENTES M&P NACIONAL > 2024-2 > 04.PIC_PA_RETOS > Retos > Meta &

-~

) [ Nombre Modificado Modificado por
B “EVIDENCIAS FOCUS GROUP Ayer a las 16:00 Catalina Arenas cardenas

{3} “ANALISIS FACTORES DE INFLUENCIA PSICO...  Ayera las 15:12 Catalina Arenas cardenas

= :!nforme Reto.pdf Hace una hora

COIL - Bogota - Peru

A nivel Bogoté se llevé a cabo el primer COIL entre la Fundaciéon Universitaria Compensar y |
Universidad San Martin de Porres de Pera.

Se adjunta memoria de esta actividad entre octubre y noviembre de 2024-2

]

MEMORIA DE
COOPERACION INTE
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Visitas empresariales

Sede Meta
Visita empresarial al Centro Comercial Primavera Empresa Smatrt Living IA con Robot. Docentes a
cargo: Tatiana Perico, Catalina Arenas.

Visita empresarial Empresa PAPA AL KILO. Docentes a cargo: Tatiana Perico, Catalina Arenas,
Carlos Orozco.

Sede Bogota

Banco de Alimentos — Voluntariado - estudiantes de primer semestre — Fundamentos de mercado y
relacionamiento con clientes — Docentes: Sandra Milena Rache — Yara Aillen Roa Aguilera.

= p—] F I

0
Nex

i T — e =
- \ v »

27
SOFA - Corferias - estudiantes de primer semestre — Gestién de la Publicidad — Docente Leonor
Cruz

Compensar — Estudiantes de Marketing Deportivo — Docente German Archila
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Planta Alpina - estudiantes de primer semestre — Fundamentos de mercado y relacionamiento con
clientes — Docentes: Sandra Milena Rache — Yara Aillen Roa Aguilera.

Sede Virtual

Banco de Alimentos — Voluntariado - estudiantes de primer semestre — Fundamentos de mercado —
Docentes: Sandra Milena Rache

’

— --
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<
>
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Empresarios en el Aula

Empresarios en el aula
Nombres y Apellidos

Tema para
desarrollar

Introduccion de la actividad
(Propésito de la tematica)

Nombre
docente
responsable

Andrés Amin Uribe

De la estrategia a

la accion. Claves

del marketing de
producto

Profundizacion en estrategias de
producto

Priscila Amin

Diagnostico y
planteamiento de
estrategias para

Diagnostico y planteamiento de

Sandra Milena

David estrategias para fortalecer su Rache
fortalecer su .
. presencia en el modelo B2B. Yara Roa
presencia en el
modelo B2B.
. Agencia como ha
Juan Carlos de la agencia La g. ,
. o aplicado las 4 P’s .
Mochila Publicidad . Yara Aillen
. .. . y como se ha Profundizar conceptos de mercadeo. .
lamochilapublicidad@gmail.com enfrentado al Roa Aguilera
Cel 3214531285
mercado
P Identificar la importancia del estudio .
Analisis del . Faizully
Oscar Forero de mercado como insumo para el
mercado Barbosa

disefo de estrategias

Oscar Morales

Plan de Ventas

Conocer el modelo de negocio de la
empresa Mealibejas, identificar las
diferentes lineas de negocio y
establecer una accién de analisis que
le permita al estudiante proponer
nuevas alternativas de
comercializacion y desarrollar un
plan de ventas.

Juan Escobar

Carlos Amin Barajas

Segmentacion de

la base de datos,

Big Data, analisis
de contenido.

Profundizacién en los referentes
conceptuales de la Unidad 4 del
syllabus de la asignatura 'y
aplicabilidad en investigacion de
mercados

Priscila Amin

Diana Oliveros Fortiche

Aplicaciones de la
sociologia en la
investigacion de

mercados

La charla pretende abordar cémo se
aplica la teoria de la investigacidn
cualitativa en contextos reales en el
mercado.

Javier
Colmenares
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Reconocer los formatos publicitarios
Formatos para tener una estructura coherente
Gersson Franco . . Leonor Cruz
publicitarios y que responda a la estrategia de
comunicacion publicitaria.
. Aclarar dudas a los estudiantes sobre German
Juan Manuel Cortes Brief Icetex . u . N I. .
la actividad final, con cliente real Archila
Modelo Canva Identificacion del modelo Canvay su vara Aillen
Estefania Layton Conversacional importancia en la creacion de .
Roa Aguilera

en inglés

empresas

Modelo Canva

Identificacion del modelo Canvay su

Sandra Milena

Estefania Layton Conversacional . .
S importancia Rache
eninglés
Fomentar la creatividad como un
proceso interno que aunque parece . .
. Procesos i . Camilo Andrés
Mario Alvarez Chavarro . dificil todos tenemos capacidad de .
creativos Seba
desarrollarla y depende de nuestra
actitud
. Resaltar la importancia de los . .
. . Branding y . P Camilo Andrés
Santiago Uribe . arquetipos en los procesos de ,
arquetipos . Sebd
branding.

Erika Cubillos

Oportunidades de
los nuevos
medios

Conocer las nuevas plataformas de
pauta y como estas desarrollan
formas de impacto a través de
funciones que involucran la IA

Camilo Andrés
Seba

Visita empresarial
al Centro
Comercial
Primavera

Empresa Smart
Living 1A con
Robot.

Tatiana Perico,
Catalina
Arenas.

Tatiana Perico,

Empresa PAPA AL Catalina
KILO Arenas, Carlos
Orozco.
, o La Mochila Emprender y equivocarse en el Yara Aillen
Dora Lilia Gémez Mufioz . P yeq . .
intento, levantarse y seguir Roa Aguilera

Publicidad SAS
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Clases espejo

Nombre docente

Sede Empresa T

Empresario en el aula

Virtual L
I Meliabejas

Juan Escobar

con Facultad de Ciencias de la Catalina Arenas, Tatiana
Meta Comunicacion UNIMINUTO Perico.
Concepto creativo Paleta Dracula

Talleres con sector externo

En el marco del proyecto de investigacion Estrategias de Captacion de Recursos y Donantes en
Corabastos para Reducir el desperdicio para el Banco de Alimentos 2023-2024, se desarrollaron
tres talleres de formacién para funcionarios del Banco y proveedores sobre servicio al cliente asi:

e Servicio al cliente para conductores

e Servicio al cliente para toma de pedidos, social
e Servicio al cliente telefénico para recepcién, toma de pedido.

Donde se abordaron tematicas acordes a cada publico, como por ejemplo:
e Que es el servicio al cliente
e Habilidades de comunicacién efectiva
e Quejas y resolucién de problemas
e Laimportancia de la mejora continua.

Periodo de ejecucion: octubre y noviembre de 2024

Evidencias fotograficas:
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Taller con conductores Taller con el equipo de social y Taller con recepcién y alistamiento

toma de pedidos

Participacion eventos externos

Jurados de ponencias en el XX Encuentro Regional de Semilleros de Investigacion — Red Colsi -Nodo
Bogota — Cund. 29 de agosto de 2024

bt

.
ST
-

M;M.-’J‘u

Invitacion a la Sede Meta

Charla en el Colegio regional sobre El uso de plataforma digitales en el dia a dia— 18 de septiembre
de 2024
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Socializacion Autoevaluacion Sede Meta — 18 de septiembre de 2024

w—g

‘ ‘ Taller de
Endomarketing 99

S Miovs Sache Lanots
Vs A By A et s
e L e
M ke y P e cdat
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Charla para el gremio de taxista en Villavicencio sobre marca personal — 20 de septiembre de 2024

Conversatorio sistemas alimentarios sustentable y sostenibles para organizaciones sociales de base

— 30 octubre de 2024 (en el marco del convenio de investigacion Estrategias de Captacion de

Recursos y Donantes en Corabastos para Reducir el desperdicio para el Banco de Alimentos 2023-

2024
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Participacién como jurados Feria de recuperacion de alimentos — 30 octubre 2024

Participacién como jurado en clase de Planeacion y Matrices de la ECCI, Docente invitada: Sandra

Milena Rache Larrota - estudiantes de Mercadeo y Publicidad — 12 noviembre de 2024
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Semana de Innovacion — Taller Transformado mi cadena de valor — 13 noviembre de 2024

Semana de Innovacion — Recursos humanos y el uso de la IA — 14 noviembre 2024
| r , ] ‘
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Semana de Innovacién — Charla “El que sabe vender...” 14 de noviembre de 2024

Semana de innovacion_ Universidad — Empresa: Impulsando transformaciones con inteligencia
artificial — 15 noviembre de 2024
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Ponencia en el | coloquio Internacional de Innovacién, Sostenibilidad e Inclusién en Entornos

Empresariales Disruptivos — 21 de noviembre de 2024

Celebracion del Mercaddlogo y Publicista — 27 de noviembre de 2024
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Reconocimiento a la labor docente 2023-1 al 2024-1 — 27 de noviembre de 2024
e ‘ I

Participacion del Programa en el CompanyGame de la Escuela de Negocios — Capitulo Marketing —
Se adjunta informe de competencias de participacidn por parte de la Fundacién Universitaria

Compensar.
.
POF

Informes
competencias(COM

2. Instrumentos de disefio microcurricular. Syllabus, Planeaciones Didacticas e Instrumentos de
evaluacion asegurados en Microcurriculo (presencial / virtual).

Syllabus
Nombre de curso Modalidad: Docente responsable
virtual o
presencial
GESTION DE LA PUBLICIDAD Virtual German Archila
CONSTRUCCION DE CONTENIDOS Virtual Gustavo Rubiano
PUBLICITARIOS
FUNDAMENTOS DE MERCADEO Virtual Pedro Layton
PSICOLOGIA DEL CONSUMIDOR Virtual Sandra Rache
COSTOS Y PRESUPUESTOS Virtual Pedro Layton
INVESTIGACION DE MERCADOS (Técnicas Virtual Priscila Amin
Cualitativas y Cuantitativas)
MARKETING INTERNACIONAL Virtual Priscila Amin
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GERENCIA DE MARKETING (PLANEACION DE Virtual Yara Roa
MARKETING)
TALLER DE COMUNICACION Virtual William Aguilar
COMUNICACION ESTRATEGICA DE MARKETING Virtual German Archila
Gustavo Rubiano
Carolina Vaca

3. Certificaciones digitales. Numero de estudiantes que accedieron a cada certificacion. Actualizar
informacion en documento de Excel -en linea-. Constancias (diploma) aseguradas en carpeta de
mesocurriculo y/o repositorios de programa o area.

Consolidado certificaciones
Bogota 64
Virtual 96

Meta 49
Total 209

A No.
( C?\:::\Dc II\CI;NDE CAM':::{AREA NOMBRE Y CODIGO Estudiantes
NOMBRE CERTIFICACION DEL CURSO DE certificados
HORAS CONOCIMIENTO UCOMPENSAR o
REQUERIDAS) (DISCIPLINA)
soporte)
Tacticas de negociacion efectiva 30 Mercadeo Fundamentos de 16
Mercadeo
Aprende a Desarroll.ar uTi'PIan Digital 30 Mercadeo Plan de Medios 17
de Comunicacion
Growth Hacking 30 Mercadeo Medios y Presupuestos 13
Crea tu Podcast Profesional desde 30 Mercadeo Lenguaje y (.:rea.tlwdad 6
cero Publicitaria
Administracion y Atencion al cliente 20 Mercadeo Mercadeo de Servicios 6
Comunicacion y C?I'aboraclon enla 30 Mercadeo Comu.mca.cmn 6
Era Digital Organizacional
. Fundamentos de
Storytelling 25 Mercadeo Mercadeo 24
Gestion de Proyectos con Tendencias de
Metodologias Agiles y Enfoques Lean & RlSlcadee Consumo y Mercados £
Neuromarketing 30 Mercadeo P5|colog.|a del 18
Consumidor 1
[lastonnacicuiDisftalienlis 30 Mercadeo Marketing Digital 14
Empresas
Introduccion a Power B 30 Mercadeo Invest.lgaf:lon 13
Cualitativa
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Principios Basicos de Big Data 20 Mercadeo Marke1i|ng 9
Internacional
Aprende a Planificar y Gestionar Redaccion Para
Estrategias Exitosas en Redes 30 D Medios Digitales 10
Crea tu Podcast Profesional desde 30 Mercadeo Lenguaje y (_:rea_tnvndad 4
cero Publicitaria
Neuromarketing 30 Mercadeo Psmolog_la del 8
Consumidor 1
. Fundamentos de
Storytelling 25 Mercadeo Mercadeo 7
Construccion de Marca 30 Mercadeo Campaiias Publicitarias 9
AREREBLECEEIEL DD 30 Mercadeo Costos Para Mercadeo 1
Emprendedores
Fundamentos de UX 30 Mercadeo Gerencia de Marketing 6
Growth Hacking 30 Mercadeo Medios y Presupuestos 4
209

Actas Comité Curricular de programa. Evidencia de actas firmada y asegurada en Mesocurriculo:

Agosto, septiembre, octubre y noviemb

re (Pantallazo).

n Mezoourriculo

LA

Al da s WAL
T Ay v presery LA
£ decla o L WS

P w i

e

L. bl

B L

i ]

e

SR i
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5. Apoyo a procesos de acreditacion o registro calificado. Descripcion de actividades y productos.

Validacion perfil, malla y competencias del programa para renovacion de registro calificado con
egresados
— 3 octubre de 2024

Validacion perfil, malla y competencias del programa para renovacion de registro calificado con
empresarios
— 10 octubre de 2024

Se adjunta el documento de validacién de perfiles, competencias y plan de estudios del programa en
renovacion de estudiantes, egresados y empresarios.

Estudio de
validacion perfiles, ¢

Resultados de aprendizaje 2024-2 Malla en oferta
Los siguientes docentes realizaron el levantamiento de informacién

e Catalina Arenas Cardenas
e Juan Andrés Escobar Olaya
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e Sandra Milena Rache Larrota
e Yara Aillen Roa Aguilera

Se adjunta el documento que contiene RA malla en oferta, componente por competencia, plan evaluacion
competencias, instrumentos, niveles de competencia.

RA 2024 2 Malla Oferta.xlsx

Elaboracién de acta Yara Roa 04/12/2024



RA%202024_2%20Malla%20Oferta.xlsx
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RETO Empresarial PAPA AL KILO
Programa de Mercadeo y Publicidad 2024-11
1. RETO: Fortalecimiento empresarial Papa al Kilo.

Necesidad . Fortelecer e Instruir a la empresa en la identificacion del costo para propuesta
de producto nuevo a incluir en el menu, resaltando una estrategia de ventas efectiva segun
los factores de influencia encontrados al target que maneja la empresa.

2. Equipo elegido para asumir el reto en estos roles:
a. Gestor general del RETO: Catalina Arenas (Coordinadora Mercadeo y Publicidad)

b. Gestor de solucidn al RETO: Docente Lizeth Tatiana Perico Rivera, Catalina Arenas, Carlos
Orozco y Oscar Gonzalez (contaduria).

c. Equipo de solucién: Docente Lizeth Tatiana Perico Rivera, Catalina Arenas, Carlos Orozco
y Oscar Gonzalez (contaduria) y estudiantes del curso Ventas, Costos para Mercadeo,
Psicologia del consumidor I y Costos II.

d. Validadores internos de la solucion: Lizeth Tatiana Perico Rivera

e. Evaluadores de la solucion: Empresarios Papa al Kilo

3. ODS a la que aporta: El Objetivo 8. Trabajo decente y crecimiento econémico
4. Plan de trabajo desarrollado con empresa y los estudiantes.

- Analisis de necesidad empresarial y trabajo definicion de RETO con la empresa: 02 — 18
de agosto.

- Asignaciodn del Gestor General del RETO: 20 de agosto

- Seleccidn de Gestor de solucion al RETO: 21 de agosto

- Creacién de equipo de atencién al RETO: 23 de agosto

- Primera reunién con empresa: 28 de agosto

- Sesiones de trabajo con equipo docente y estudiantes: 29 de agosto a 5 de noviembre.
- Segunda reunidn de seguimiento con empresa: 15 de octubre

- tercera reunion de seguimiento con empresa: 24 de septiembre

- Presentacion de solucién a la empresa para validacion: 5 de noviembre

- Presentacion de solucién a la empresa para recibo a satisfaccion: 15 de noviembre.

- Entrega de Certificado de la empresa por contribucidn de la solucién: pendiente
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- Presentacion en Semana de la Innovacion: 15 de noviembre.

4. Soluciones generadas: Documento escrito donde se presente todo lo relacionado al
costeo, ventas y factores de influencia para la empresa, junto con la nueva propuesta para
el menu

Presentacion de la solucion a la empresa: Semana de la Innovacion

Fue una experiencia enriquecedora para los estudiantes por aplicar los conocimientos de clase ya en
la realidad y enfrentar los retos de una preparacion con calidad, en adicion se pusieron en practica
habilidades como el trabajo en equipo y resolucion de conflictos en los procesos productivos.

Evidencias:

&.tﬂ. A

-

,M'sterChef (
\
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ANALISIS COMPARTAMIENTO DEL CONSUMIDOR PAPA AL KILO, TENIENDO EN CUENTA LOS FACTORES

DE INFLUENCIA
Integrantes:

KAROL VALENTINA CORTES GUTIERREZ
CRISTIAN ALEXIS TRIANA GALVIZ

ANYI LISET ROJAS BARBOSA

DANNA VALENTINA MALDONADO MORENO
BRIGITH DAYANA CAMARGO AVILA
GABRIELA VALENTINA MOSQUERA CARVAIJAL
JENNY KATHERINE JIMENEZ CARDENAS

FACTOR DE INFLUENCIA QUE IDENTIFICO DEL FACTOR - EN EL ESTRATEGIA
CLIENTE
Sensaciones: Estimulo: Para los clientes es muy Encuesta
e Estimulos importante la primera impresién y lo Observacion
e organo sensorial gue llama inicialmente la atencién en

e relacién sensorial umbral | cuanto a la parte sensorial es la
presentacién de los platos, el orden 'y
la limpieza del lugar.

PRECEPCION
Organo Sensorial: olfato, vista 'y
gusto.

Relacidn Sensorial: Se espera una
relacién positiva entre los estimulos,
ya que los clientes crean una
experiencia agradable y armoniosa
conectando el olor de los alimentos
con su sabor y la presentacion.

Inputs internos: Necesidad: Satisfacer el hambre, el
e Necesidad antojo de comida rdpida, la necesidad
e Motivacién de socializar con amigos o familia.

e Experiencia
Motivacion: son motivados por el
buen ambiente del lugar, marketing
en redes sociales, buena calidad de las
salchipapas, buena ubicacion,

Encuesta
Entrevista

Sede Educacion Cofrem: Carrera 35 No. 20A-02 Via Catama * PBX: 681 86 40 - www.ucompensar.edu.co
Fundacién Universitaria Compensar P.J. Resolucién 23635 del 23 diciembre 1981 | 12455 del 9 de julio 2020. - VIGILADA MINEDUCACION
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recomendaciones y el deseo de
compartir momentos especiales con
familia y amigos.

Experiencia: afirman llevarse una
excelente experiencia gracias al buen
servicio, la buena calidad y sabor de
los productos y el ambiente agradable
del lugar.

Proceso de percepcién:
e Seleccidn
e Organizacién
e Interpretacién

Seleccidn: Los clientes seleccionan la
informacién mas relevante: precio,
menu, ubicacién, limpieza.

Organizacidn: Constantemente los
clientes organizan la informaciéon que
van recibiendo en cuanto a sabores,
precio y calidad para poder tomar la
decisién de compra, tardan alrededor
de 10-15 minutos dependiendo del
conocimiento que tengan del
restaurante.

Interpretacion: Una vez se concluye el
proceso de compra se puede
interpretar toda la informacion y
formar una opinién sobre el
restaurante, basandose en la calidad y
la rapidez de la atencidn, el sabory
calidad de los productos y el ambiente
gue hayan percibido los clientes.

Observacion

APRENDIZAIJE

Motivacién son motivados por el buen ambiente Entrevista
del lugar, marketing en redes sociales,
buena calidad de las salchipapas,
buena ubicacidn, recomendaciones y
el deseo de compartir momentos
especiales con familia y amigos.
Sefales Marketing en redes sociales Observacion
Entrevista
Respuesta Suelen tener una respuesta positiva Entrevista
ante la experiencia vivida en papa al Encuesta

kilo y afirman recomendar el lugar a
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sus familiares y amigos. (La mayoria
de sus clientes vuelve)

Reforzamiento

Reforzamiento positivo: buena

Focus Group

¢éPositivo o negativo? calidad, buen servicio. Entrevista
Reforzamiento negativo: precio
elevado, servicio de atencion lento.
Motivacidn racional Precio, ubicacion, variedad del mendu. Entrevista
Encuesta
Motivacién emocional Satisfaccidn, placer, comodidad, Entrevista
MOTIVACION compartir. Encuesta
Emisién Compra, recomendacidn, regresa al Entrevista
restaurante. Encuesta
Estimulo Anuncios, recomendaciones, antojos Entrevista
Encuesta
Deseo El deseo de querer compartir con Entrevista
familia y amigos, satisfacer un antojo, | Encuesta

probar nuevos lugares.

Tipo de necesidad (Maslow)

Necesidades fisioldgicas (hambre)

Observacion

sociales (compartir con amigos) Entrevista
estima (satisfaccion personal). Encuesta
Ello Lo que mas valoran los clientes es la Encuesta
calidad y el sabor de los productos Focus Group
Yo Los clientes se describen como Entrevista
PERSONALIDAD personas practicas, que buscan una Observacidn
comida rapida y sabrosa para
satisfacer su hambre.
Superyd Los clientes valoran la calidad de los Encuesta
ingredientes, un precio justo y un Entrevista

servicio amable.

Focus Group

Valores y creencias

Los clientes de Papa al kilo suelen ser
perdonas que aprecian el tiempo en
familia o amigos y priorizan apartar
espacios para poder disfrutar con
aquellas personas a las que aman.

Observacion

Segmentacidén Psicografica
(aventureros, tradicionales,
innovadores o pragmaticos)

Por su buena actitud los clientes de
papa al kilo tienden a ser personas
extrovertidas que disfrutan pasar
tiempo con familia y amigos y probar
nuevos lugares.

Entrevista
Observacion

ACTITUD

Positiva, negativa o neutral

En su totalidad los clientes suelen
tener una actitud muy positiva y

Entrevista
Observacion
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agradable, llevdndose una buena
experiencia.

Emociones (satisfaccion, Satisfaccidn por el sabor, la calidad y Encuesta

frustracidn, sorpresa) el precio, Posible frustracién por
esperas largas en ocasiones.

Habitos de compra Son clientes muy constantes y Encuesta
compran con frecuencia, prefieren Entrevista
consumir en el establecimiento.

Reconocimiento de marca (por Los clientes tienen una buena imagen | Encuesta

ejemplo, mediante logos, colores | mental de la marca y recuerdan

0 empaques especificos, gracias a las redes sociales el nombre

mensajes) y los colores del logo.

MEMORIA Retencién de informacién sobre | Lo que mas suelen recordar los Encuesta
el producto o marca (cuanto clientes es la experiencia y los Entrevista
dura, que recuerda con mas sabores, principales motivos por los
importancia) cuales aspiran volver a Papa al Kilo.

Ciclo de vida familiar La mayoria de los clientes son jévenes | Observacion

FAMILIA adultos o familias con nifos.

Iniciadores y tomadores de
decisiones para la compra

Lo que mas influencia la decisién de
compra de los clientes es la
recomendacion de familia o amigos,
seguido del precio y el buen ambiente
del lugar.

Encuesta

Numero de miembros

Las familias que visitan Papa al Kilo
estan conformadas de 3 a 5 personas.

Observacion

ESTILO DE VIDA

ocupacion

Los clientes tienen intereses diversos,
pero muchos disfrutan de actividades
al aire libre y de compartir con
amigos.

Focus Group

Hobbies e Intereses Los clientes tienen intereses diversos, Entrevista
pero muchos disfrutan de actividades
al aire libre y de compartir con
amigos.
Prioridades de Vida Las prioridades de vida varian, perola | Entrevista
mayoria de los clientes priorizan la
familia, el trabajo y el tiempo libre.
Canales de Compra Favoritos La mayoria de los clientes prefieren Entrevista
comprar presencialmente. Observacion
Frecuencia de Compra Los Clientes de Papa al Kilo son muy Encuesta
frecuentes, visitan el lugar varias
veces al mes.
Sensibilidad al Precio Los clientes probablemente Encuesta

compararan precios con otros
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establecimientos similares antes de
tomar una decisidn de compra. Un
aumento de precio, aunque sea
pequeno, podria afectar
significativamente la demanda.

dia

Preferencias de vida en su dia a

Los clientes de Papa al Kilo en
Villavicencio probablemente llevan
una vida practica y dindmica, buscan
opciones de comida rapida con
variedad en productos y sabores,
compartir en espacios agradables,
frescos y limpios, donde ofrezcan un
excelente atencién y precios
razonables.

Focus Group

METODOLOGIA APICADA PARA LA
RECOLECCION DE DATOS

DESCRIBA LOS HALLAZGOS Y LA APLICACION

OBSERVACION

La observacion concluye que Papa al Kilo ofrece una experiencia de cliente bien
estructurada, destacandose por su eficiente atencidn al cliente, un ambiente
temadtico atractivo y un proceso agil de servicio y pago. El tiempo de espera para
la atencidn y entrega de pedidos es 6ptimo, y elementos como la decoracién
temadtica, la musica ambiental y la accesibilidad del parqueadero contribuyen a
una experiencia cdmoda y agradable

ENCUESTA

Durante la aplicacion de la encuesta, se observé que las personas mostraron
resistencia a proporcionar cualquier tipo de informacién. Aunque muchas
escanearon el cédigo QR, fueron muy pocas las que realmente participaron en la
actividad, en el resultado se pudo apreciar muchas personas visitan el lugar una
vez a mes y que lo prefieren por su sabor y calidad. Acepta su precio, aunque
sugieren promociones.

ENTREVISTA

Se analiza que los clientes de papa al kilo son de estrato social medio y alto.
Conocieron el lugar por redes sociales (instagram) o por es un lugar que
transcurren.

A los clientes les agrada la atencion, el ambiente, la presentacion de los
productos.

FOCUS GROUP

Durante el Focus Group, se identificé que el precio de la salchipapa presentada
(55.000 pesos una caja para dos personas) fue considerado elevado por los
participantes. Aunque el sabor del producto recibié comentarios positivos, un
participante expresd que conoce opciones similares en otros lugares con precios
mas competitivos. Sin embargo, algunos participantes mencionaron que estarian
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dispuestos a visitar Papa al Kilo por la experiencia, mas alld del valor monetario,
siempre y cuando sea en grupo, ya que consideran que para una sola persona es
costoso y lejano.

CONCLUSIONES

Tras realizar un andlisis exhaustivo de los factores de influencia en la atraccidn y fidelizacion de clientes,
se ha identificado que el factor primordial es la presencia en redes sociales, la estrategia de contenido de
Papa al kilo en plataformas sociales ha generado un alto nivel de engagement y ha atraido a una gran
cantidad de seguidores, sin embargo, es la calidad y sabor de los productos lo que logra mantener a los
clientes y fomenta su fidelizacion, la presentacion de los platos y el ambiente acogedor, acompafiado de
una buena seleccidn musical, crean una experiencia gratificante para los clientes, quienes perciben el
establecimiento como un espacio ideal para compartir con familiares y amigos, en consecuencia, la
excelente experiencia ofrecida por Papa al kilo en términos de servicio, productos, sabor, calidad y
ambiente genera una fidelizacion efectiva y una disposicién a recomendar el lugar.

A pesar de los logros de Papa al kilo en cuanto a la calidad y sabor de sus productos, asi como la excelencia
en el servicio y la experiencia del cliente, existen dreas de mejora relacionadas con los precios de los
productos y el servicio a domicilio, los clientes han expresado su inconformidad respecto a los precios
elevados de los productos, lo que los lleva a considerar opciones mds econdmicas que ofrecen mayor
cantidad por un menor precio, este factor afecta significativamente a la empresa, ya que, aunque los
clientes tienen la capacidad econdmica para adquirir los productos, prefieren opciones mas accesibles;
ademas, el servicio a domicilio ha recibido criticas por ser lento y demorarse en la preparacion y entrega
de los productos, lo que genera un costo adicional y disminuye la satisfaccidén del cliente, es importante
que Papa al kilo aborde estas preocupaciones e implemente mejoras para aumentar la competitividad y
satisfacer las necesidades y expectativas de sus clientes.

Podemos afirmar que Papa al kilo ha logrado un reconocimiento significativo en la ciudad, posicionandose
como una tendencia en el mercado, a pesar de tener dreas de mejora identificadas, la empresa ha
demostrado una capacidad para innovar y diferenciarse a través de su creatividad y autenticidad, lo que
ha permitido construir una base de clientes leales y constantes, estos clientes valoran la calidad y sabor
de los productos, asi como la experiencia Unica ofrecida por la empresa, lo que los convierte en una opcion
preferente para compartir con familiares y amigos; sin embargo, es importante que la empresa continte
abordando las areas de mejora identificadas, como los precios y el servicio a domicilio, para mantenery
mejorar su competitividad en el mercado, al hacerlo, Papa al kilo estard en una posicion dptima para
continuar creciendo y consoliddndose como un referente en la industria.
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RECOMENDACIONES

Mantener una estrategia de precios competitivos es crucial, considerando la alta sensibilidad al precio de
los clientes, sin embargo, es importante equilibrar esto con la percepcidon de valor, ya que los clientes
estdn dispuestos a pagar mas por productos y servicios que perciben como de alta calidad y exclusividad,
se recomienda explorar laimplementacidon de promociones estratégicas, ofertas combinadas y programas
de fidelizacion para incentivar las compras y aumentar la rentabilidad sin sacrificar la percepcién de valor.

Ademas, es importante destacar que el servicio a domicilio no es tan popular como el consumo en el local
o para llevar, pero aun asi hay una demanda existente y potencial que puede ser atendida, se recomienda
optimizar este canal para atender esta demanda, lo que podria incluir la mejora de la plataforma de
pedidos online, la eficiencia en la entrega y la promocidn de este servicio a través de campafias de
marketing especificas, esto podria incluir la oferta de descuentos o promociones exclusivas para los
clientes que utilizan el servicio a domicilio, o la implementacidon de un programa de fidelizacién que
recompense a los clientes que repiten pedidos a domicilio.

Al implementar estas estrategias, Papa al kilo podra mantener una posicidon competitiva en el mercado,
atraer y retener a los clientes, y aumentar la rentabilidad sin sacrificar la percepcidén de valor.

ANEXOS

METODOLOGIA APICADA PARA LA
RECOLECCION DE DATOS EVIDENCIAS (FOTOS, URL DE FORMULARIOS, GRABACIONES ETC)

OBSERVACION
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ENCUESTA Encuesta de Satisfaccion y Percepc
ion de Marca: PAPAALKILO en Vil
lavicencio, Meta

ENTREVISTA

FOCUS GROUP
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Observacion en Papa al Kilo

Fecha: Lunes Festivo 11 de noviembre de 2024
Hora: 6:30 p.m. - 10:30 p.m.
Ubicacion: Villavicencio - Meta Barrio La Coralina

Investigadores: Karol Cortes - Cristian Triana

Los investigadores se ubican a unos 12 metros frente al establecimiento,
posteriormente proceden a evaluar respuestas dentro del establecimiento.

Objetivo

Evaluar la calidad del servicio, el ambiente del lugar y la satisfaccién del cliente en
Papa al Kilo.

Observar el comportamiento de los consumidores durante un periodo determinado.
Registrar sus patrones de movimiento, interacciones y tiempo que pasan en cada area.

KEY DRIVERS:

1. Atencion al Cliente:

Eltiempo de espera para ser atendido fue de exactamente 25 segundos, desde la
llegada al lugar hasta que un mesero se acercé a la mesa.

El personal fue amable y atento, explicando el menu y resolviendo dudas sobre los
platillos.

El servicio fue rapido y el tiempo entre el pedido y la entrega fue de alrededor de 20
minutos. El producto fue consumido en 13 minutos aproximadamente y los clientes
abandonan el establecimiento a los 10 minutos.



Cuenta con tres meseros atentos en el establecimiento, dos en la parte exteriory uno
en la parte interior.

2. Ambiente y Decoracion:

Cuenta con buena iluminacidn en la parte interior y exterior.

Se percibe una innovadora decoracidon y orientada a resaltar la tematica de su producto
"La Salchipapa".

La musica de fondo del género urbano tiene un volumen adecuado que no interfiere en
las conversaciones.

3. Observaciones generales:

Se observo unavariedad de clientes, tanto familias como parejasy grupos de amigos.

Algunos clientes compartieron fotos de los platillos en redes sociales, lo que indica
una percepcién favorable de la presentacion de la comida.

La mayoria de los clientes prefieren ubicarse en la parte exterior del negocio, aunque
también hay clientes en la parte interior.

La zona de parqueo es accesible, cuenta con una persona encargada de parqueary
despachar los vehiculos que viene siendo el mismo de seguridad.

4. Proceso de pago



El proceso de facturaciény pago inicia cuando el cliente solicita al personal el valor de
su cuenta. El tiempo de respuesta para la entrega de la factura es de aproximadamente
2 a 3 minutos. Una vez que el cliente recibe su factura en la mesa, procede a realizar el
pago en la caja, donde se estima un tiempo adicional de 3 a 6 minutos. Cabe destacar
que el proceso de pago no requiere que los clientes hagan fila, lo cual agiliza la
experiencia.

En cuanto a los métodos de pago, la mayoria de los clientes opta por realizar el pago en
efectivo. Sin embargo, el sistema de caja esta habilitado para aceptar pagos mediante
codigo QR, compatible con todas las entidades bancarias.

5. Satisfaccion de los clientes entrevistados

Observacion del Cliente 1:

El grupo de clientes consistié en tres amigos, uno de los cuales la entrevistada
principal ha visitado previamente el establecimiento en multiples ocasiones y muestra
una alta frecuencia de consumo debido a su satisfaccién con el sabory la experiencia
en Papa al Kilo. Durante la entrevista, el grupo manifesté una actitud relajaday
positiva, aprovechando la ocasién para conversary compartir en un ambiente ameno.
La entrevistada mostré altos niveles de satisfacciéon y expresé sentirse comoday en
confianza tanto en el entorno del establecimiento como en la interacciéon con el equipo
de investigacion. Ademas, se observo una actitud distendida y receptiva, con sefiales
no verbales de cercaniay buen humor, lo cual refleja una relacidn positiva con la
marca.

Observacion Cliente 2:

El segundo grupo de clientes observados consiste en una pareja que visita el
establecimiento por primera vez, habiendo conocido la marca a través de plataformas
sociales, especificamente Instagram y TikTok. Durante la visita, la pareja demostré una
actitud de expectativa y cierto nerviosismo, lo que se evidencio en su comportamiento
durante las entrevistas, en las que se mostraron tensos e incémodos. Se observaron
interacciones limitadas entre ellos, enfocandose principalmente en observar el
entorno sin manifestar mucha comunicacion verbal.

Observacion cliente 3:



Dos personas que muestran satisfacciéon y relajacion mientras disfrutan de sus
bebidas, demostrando actitudes positivas y una conexién con el ambiente. La
interaccion es amenay se refleja en sus expresiones faciales y disposiciéon hacia el
personal durante la entrevista. Su entusiasmo al cantar junto a la musica del local
indica una experiencia positiva y refuerza la percepcién de un ambiente acogedory
agradable en Papa al Kilo.

Observacion cliente 4:

Se observa una pareja en actitud reflexiva, con expresiones faciales que denotan cierta
falta de satisfacciéon o desconexién emocional, aunque sin signos de tensién. A pesar
de su aparente falta de entusiasmo, se encuentran en una postura relajaday
mantienen un dialogo continuo. Su lenguaje corporaly el hecho de observar
detenidamente el entorno sugieren que esta es su primera visita al establecimiento.

Observacion cliente 5:

Se identifica un grupo numeroso que parece buscar un espacio de interaccion socialy
disfrute de tiempo de calidad. Su lenguaje corporaly tono de voz indican satisfaccion
con el servicio, manteniendo un nivel alto de comunicacion entre los integrantes.
Aunque no exhiben expresiones faciales muy efusivas (como sonrisas amplias),
presentan sefales claras de comodidad y confianza, lo cual sugiere una experiencia
positiva y de bienestar dentro del entorno.



1. ;Como te enteraste de PAPA AL KILO?

Mas detalles
@ Redes sociales (Facebook, Instagram, etc.) 7
® Recomendacion de amigos/familia 1
@ Pasando por la zona 1
@® Otras 1

10%
C

10%,
10%'

70%

Scanned with
CamScanner’|


https://v3.camscanner.com/user/download

2. ;Qué te atrae mas de nuestra marcay
productos?

Mas detalles
@ Elsabor de nuestras salchipapas 7
® La variedad del menu 1
@ Elprecio 0
@ El ambiente del lugar 0
@ La atencidn al cliente 2
20%

10%'

70%

Scanned with
CamScanner’|


https://v3.camscanner.com/user/download

3. ;Como describirias la calidad de nuestras
salchipapas?

Mas detalles

@ Excelente 5
® Buena 5
® Aceptable 0
@ Necesita mejorar 0

50% 50%

Scanned with
CamScanner’|


https://v3.camscanner.com/user/download

4. ;Qué opinas del precio de las salchipapas

en PAPA AL KILO?

Mas detalles

@ Muy bueno, relacion calidad-precio excelente
@® Bueno, pero podria ser mas barato
@ Aceptable, pero podria mejorar

@ Me parece caro

0%

1
30%

20%

40%

3

Scanned d with
CamScanner


https://v3.camscanner.com/user/download

5. ¢Que es lo que mas valoras cuando visitas
PAPA AL KILO?

Mas detalles
@ Sabory calidad del producto 8
@ Precio accesible 0
@ Atencion al cliente 1
@ Rapidez del servicio 0
@ El ambiente (comodidad, limpieza, etc.) 1

10%
o=

10%,

Scanned d with
CamScanner


https://v3.camscanner.com/user/download

6. ;Qué te motiva a elegir PAPA AL KILO en
lugar de otros lugares de salchipapas?

Mas detalles
@® El sabor Unico 4
® Laatenciony el trato 3
@® La ubicacion conveniente 1
@ Otras 2

20%

l 40%
o

\_

30%

Scanned with
CamScanner’|


https://v3.camscanner.com/user/download

7. ;Con qué frecuencia compras en PAPA AL

KILO?

Mas detalles

Una vez por semana
Varias veces al mes

Una vez al mes

Solo cuando tengo antojo

Es mi primera vez

20%

Ve

20% 60%

Scanned with
CamScanner’|


https://v3.camscanner.com/user/download

8. ;En qué ocasiones compras salchipapas en

PAPA AL KILO?

Mas detalles

@® Como cena
@® Para compartir con amigos/familia
@® Solo cuando tengo antojo

@ Durante el fin de semana

@® Otras

Scanned with
CamScanner’|


https://v3.camscanner.com/user/download

9. ;Qué te gustaria que mejoraramos o
anadiéramos en PAPA AL KILO?

Mas detalles
@ Mas opciones en el menu 0
® Ofrecer mas bebidas 0
@® Mas promociones o descuentos 7
@ Mejorar la rapidez del servicio 2
® Otras 1
10%

20%

70%

Scanned with
CamScanner’|


https://v3.camscanner.com/user/download

10. ;Qué te hace sentir satisfecho al comprar
en PAPA AL KILO?

Mas detalles
@ La calidad y sabor de las salchipapas 6
@ El buen servicio y trato al cliente 1
@ Larelacion calidad-precio 2
@ El ambiente agradable del lugar 0
® Otras 1
10%

20%

\ 60%
10%

Scanned d with
CamScanner


https://v3.camscanner.com/user/download

11. ;Qué tan probable es que recomiendes
PAPA AL KILO a tus amigos o familiares?

Mas detalles

@ Muy probable 8

® Algo probable 2

@ Poco probable 0

@ No lo recomendaria 0
20%

"

80%

Scanned d with
CamScanner


https://v3.camscanner.com/user/download

12. ;Qué opinas sobre la imagen de PAPA AL
KILO en tu mente?

Mas detalles
@ Muy positiva 8
® Buena, pero podria mejorar 1
@® Neutral 1
@ No me ha impactado 0
10%

10%,

80%

Scanned with
CamScanner’|


https://v3.camscanner.com/user/download

13. ;Qué otros factores influencian tu decision
de compra cuando vienes a PAPA AL KILO?

Mas detalles
@ Recomendaciones de amigos/familia 4
® La apariencia del local 3
@ La rapidez del servicio 0
@ El precio 3
® Otras 0

30%
40%

30%

Scanned d with
CamScanner


https://v3.camscanner.com/user/download

14. ;Qué experiencias o servicios adicionales
te gustaria que PAPA AL KILO ofreciera?

Mas detalles
@ Actividades o eventos especiales 1
@ Servicio a domicilio 3
@ Ofrecer productos exclusivos o limitados 2
@ Ofrecer menus para grupos/familias 3
® Otras 1

10% 10%

P

30% 30%

20%

Scanned d with
CamScanner


https://v3.camscanner.com/user/download

15. ;Como describirias tu estilo de compra?

Mas detalles

Soy impulsivo/a, compro por antojo

Prefiero buscar promociones y descuentos

Compro con frecuencia, pero con presupuesto
controlado

Compro cuando realmente me apetece

20% 20%

50%

Scanned with
& CamScanner |


https://v3.camscanner.com/user/download

16. ;Qué tipo de actividades te gustaria que se
realizaran en PAPA AL KILO?

Mas detalles
@ Mudsica en vivo o entretenimiento 1
® Actividades para ninos 4
@ Juegos o concursos 2
@ No me interesa 3
@® Otras 0
10%
30% Y,
‘ 40%
20%

Scanned with
CamScanner’|


https://v3.camscanner.com/user/download

17. ;Qué cambios crees que podriamos hacer
para mejorar tu experiencia en PAPA AL KILO?

Mas detalles

10 respuestas enviada
"Poner la ubicacion y el menu en el WhatsApp, |..."
"Nada"
"Mas sucursales”

2 encuestados (20%) respondieron precio
para esta pregunt-

WhatsApp Africa

menu , 7
subia ubicacion

tipo

cambios p recC i O servicio

Nada musica Mas sucursales
volumen  productos

Scanned with
@ CamScanner


https://v3.camscanner.com/user/download

18. ;Tienes algun otro comentario o
sugerencia?

Mas detalles

7 respuestas enviada
"Por favor no cambien”

1 encuestados (14%) respondieron variedad
para esta pregunt-

Ninguno favor

variedad

obleas sabores

Scanned with
@ CamScanner


https://v3.camscanner.com/user/download
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ANALISIS DE LA SITUACION

ENTORNO

Villavicencio presenta un entorno econdmico dindmico, caracterizado por una
combinacién de actividades comerciales y un mercado local que aprecia tanto
los productos tradicionales como las opciones rdpidas. En este contexto, Papa
al Kilo se beneficia de una demanda constante por comidas informales,
especialmente durante horarios nocturnos, cuando platos como las
salchipapas se convierten en una eleccion popular para cenas casuales.

El clima cdlido y la vida acelerada de la ciudad fomentan un consumo prdctico,
donde los consumidores buscan alternativas répidas sin comprometer el sabor.
Este nicho ha sido aprovechado eficazmente por Papa al Kilo, posiciondndose
como una opcién preferida en este segmento.

Ademds, como destino turistico y comercial, Villavicencio recibe un flujo
constante de visitantes, lo que representa una oportunidad significativa para
captar tanto clientes regulares como pasajeros ocasionales. La cercania de la
ciudad a entornos naturales y su ambiente relajado, combinado con el ritmo
dindmico de sus zonas comerciales, crea un contexto ideal para negocios
como Papa al Kilo, que ofrecen experiencias rapidas pero satisfactorias.

Imagen de marca y posicionamiento:

El ambiente en Papa al Kilo estd disefado para ser informal y acogedor, ideal
para atraer a grupos de amigos, estudiantes y familias que buscan compartir
un plato generoso en un entorno relajado. La disposicion funcional y cdlida del
espacio, aungque sencilla, promueve la convivencia y fomenta la fidelidad de los
clientes, quienes encuentran en Papa al Kilo un lugar al que siempre quieren
regresar.

En términos de branding, Papa al Kilo ha desarrollado una presencia sélida en
redes sociales, utilizando estratégicamente plataformas como Instagram vy
Facebook para mantener una imagen fresca y atractiva. Las publicaciones
destacan la variedad de sus salchipapas, presentadas con fotografias y videos
que despiertan el apetito y refuerzan su promesa de abundancia y sabor.



ANALISIS DE LA SITUACION

El tono comunicativo en redes es cercano y coloquial, lo que permite
conectar directamente con su publico objetivo. Ofertas y promociones se
presentan de manera sencilla, apelando al dia a dia de sus seguidores y
consolidando la percepcién de Papa al Kilo como una marca auténtica y
accesible. Esta estrategia no solo atrae nuevos clientes, sino que también
mantiene el interés y la fidelidad de los habituales, asegurando una
interaccidn constante y positiva con la marca.

Papa al Kilo ha construido una imagen frescaq, juvenil y accesible que
conecta eficazmente con su publico objetivo. Mas alld de ser un lugar
para disfrutar comida rdpida, se ha convertido en un espacio donde las
experiencias sociales y el sabor se entrelazan. Este enfoque en lo casual y
compartido no solo le permite destacar en un mercado competitivo, sino
que también refuerza su identidad como un lugar para crear momentos
memorables. Su identidad visual y tono comunicativo han sido clave para
consolidar un reconocimiento sélido en Villavicencio.

Cualificacion y desempeno del equipo:

El equipo de trabajo de Papa al Kilo estd compuesto por personas que
entienden profundamente el mercado local y los gustos de los clientes de
la regidn. Aunque no todos los empleados cuentan con formacién
profesional en gastronomia, su experiencia prdctica y conocimiento del
producto les permiten ofrecer una calidad constante en cada plato.

Una de las dreas de mejora identificadas es la gestion de picos de alta
demanda. Si bien esta situacién puede representar un desafio, Papa al
Kilo ha implementado estrategias operativas que minimizan su impacto,
priorizando tiempos de entrega eficientes sin comprometer el sabor ni la
presentacion de los productos. Este compromiso con la calidad y la
experiencia del cliente refuerza la confianza de su clientela.
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Gestion y liderazgo:

La gerenciq, liderada por dos emprendedores locales, ha demostrado
habilidades sélidas en la administracidon integral del negocio. Desde la
adquisicion eficiente de insumos hasta la gestidon del personal, su enfoque
estratégico ha sido determinante para el éxito de Papa al Kilo. Su
capacidad de adaptacién también se refleja en la integraciéon de
tendencias clave, como el servicio a domicilio a través de plataformas
digitales, lo que expande su alcance y mejora la experiencia del cliente.

Fortalezas y oportunidades:

El enfoque prdactico del equipo, combinado con su compromiso con la
satisfaccién del cliente, ha sido una ventaja competitiva para Papa al Kilo.
Aspectos como la atencidn al detalle en la presentacion de los platos, el
manejo eficiente de tiempos de espera y la personalizacidon segdn las
preferencias de los clientes, han contribuido a fidelizar a su publico en
Villavicencio.

Sin embargo, mejorar las capacidades del equipo durante las horas pico
y explorar oportunidades para una formaciéon mds especializada podrian
fortalecer ain mds su desempeno y consolidar su liderazgo en el
mercado.

Segmento objetivo:

Papa al Kilo ha identificado y captado con éxito a un publico joven,
dindmico y diverso en Villavicencio. Su mercado principal incluye
estudiantes, trabajadores y familias que buscan una alternativa rapida,
asequible y deliciosa para satisfacer su apetito. Estos consumidores
comparten un estilo de vida acelerado y aprecian la conveniencia de
Papa al Kilo, valorando no solo la rapidez del servicio, sino también el
equilibrio entre sabor, calidad y porciones generosas.
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e Jovenesy estudiantes:

Estudiantes de colegios y universidades cercanas encuentran en Papa al
Kilo una opcién atractiva debido a su excelente relaciéon calidad-precio.
Las salchipapas destacan como una eleccion ideal por sus grandes
porciones, perfectas para compartir entre amigos. Ademads, el ambiente
informal del local lo convierte en un punto de encuentro social frecuente.
Graciaos a sus precios accesibles, este segmento tiende a repetir sus
visitas, consoliddndose como un grupo clave en la clientela habitual.

e Familias locales:

Las familias representan otro segmento importante, especialmente
durante los fines de semana o en las tardes. Para este publico, Papa al
Kilo es una opcidén cémoda y accesible para disfrutar de una comida
fuera de casa sin comprometer el presupuesto. Los platos generosos,
como las salchipapas, son ideales para compartir y adaptarse a los
gustos de todos los integrantes, lo que refuerza la percepcidon del local
como un lugar acogedor y familiar.

Propuesta de valor:

Papa al Kilo ofrece un men disenado para adaptarse al ritmo acelerado
de sus clientes, quienes buscan rapidez sin sacrificar calidad. Esto ha sido
posible gracias a la optimizacion del servicio y una ubicacion estratégica
cerca de zonas comerciales y residenciales. Este posicionamiento permite
captar consumidores que buscan opciones convenientes para cenas
rdpidas y efectivas.

Retos y oportunidades:

Aunque Papa al Kilo adn no cuenta con presencia en plataformas
digitales de entrega a domicilio, su fuerte enfoque en la experiencia
dentro del local ha permitido mantener una base de clientes leales. Sin
embargo, este contexto también presenta una oportunidad futura para
explorar opciones de servicio a domicilio propio o alianzas estratégicas
que amplien su alcance sin comprometer su identidad y calidad.
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RED DE DISTRIBUCION: La red de distribucion de Papa al Kilo es un pilar
clave de su éxito, disenada para maximizar la eficiencia, la accesibilidad y
la satisfaccion del cliente. Ubicada estratégicamente en una zona de alto
trafico en Villavicencio, la salchipaperia aprovecha su entorno para atraer
un flujo constante de clientes, asegurando gran visibilidad y facil acceso.
Sin embargo, su estrategia va mas alld de la ubicacién fisica, integrando
elementos innovadores que refuerzan su conexiéon con el mercado.

Abastecimiento local: compromiso con la frescura y la sostenibilidad

Papa al Kilo mantiene una relacidn sélida con proveedores locales,
asegurando ingredientes frescos y de alta calidad como papas,
embutidos y salsas. Al abastecerse directamente de productores
regionales, no solo garantiza la frescura de sus productos, sino que
también contribuye al desarrollo econédmico de la zona y refuerza valores
de sostenibilidad y consumo responsable. Esta prdactica resuena
especialmente con un publico que valora el impacto positivo de sus
decisiones de compra en la comunidad.
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Un factor diferenciador en la red de distribucion de Papa al Kilo es su
enfoque en la comunicacién digital. A través de sus redes sociales, no solo
promocionan productos y ofertas, sino que cultivan una interaccion
constante con su audiencia. Este didlogo les permite conocer de cerca las
preferencias y necesidades de su publico objetivo, ajustando su oferta en
tiempo real. Ademds, esta conexidn directa fomenta un sentido de
pertenencia entre los clientes, fortaleciendo la lealtad hacia la marca y
consolidando su comunidad online.

Una red disefnada para el éxito

La combinacién de una ubicacidon privilegiada, alianzas con proveedores
locales y un modelo de distribuciéon dagil y adaptado a las tendencias
digitales ha permitido a Papa al Kilo destacarse en el competitivo mercado
de Villavicencio. Este enfoque integral no solo asegura la calidad vy
accesibilidad de sus productos, sino que también fortalece su reputacién
como una empresa innovadora y comprometida con sus clientes y su
comunidad.

COMPETENCIA:

En el vibrante panorama gastrondmico de Villavicencio, PapaAlKilo se
enfrenta a una competencia considerable que incluye tanto otras
salchipaperias como establecimientos de comida rapida mads establecidos.
Este entorno competitivo es un desafio, pero también una oportunidad para
que PapaAlKilo destaque con una propuesta Unica de valor.

La competencia mads directa proviene de otras salchipaperias locales que
ofrecen productos similares a precios accesibles. Estos negocios, muchos
de ellos familiares y con una fuerte conexidn con la comunidad, han
construido una clientela leal que valora la tradicién y el sabor. Cada una de
estas salchipaperias tiene su propia receta especial o estilo de preparacion,
lo que genera una variedad de opciones para los clientes.



En el dindmico panorama gastrondmico de Villavicencio, PapaAlKilo
enfrenta una competencia intensa, no solo de otras salchipaperias, sino
también de cadenas de comida rdpida ya consolidadas. Este entorno
desafiante ofrece a PapaAlKilo una gran oportunidad para diferenciarse
mediante una propuesta de valor Unica.

Las salchipaperias locales representan la competencia mds directq,
destacdndose por ofrecer productos similares a precios accesibles. La
mayoria de estos negocios, gestionados por familias con una conexidn
arraigada en la comunidad, han cultivado una clientela leal que aprecia
tanto la tradicion como el sabor auténtico de sus recetas. Cada
salchipaperia local tiene su propio estilo y recetas distintivas, o que
diversifica las opciones para los consumidores y establece un estandar
de calidad al que PapaAlKilo debe responder y, en lo posible, superar.

PapaAlKilo se distingue al centrarse en porciones generosas y und
presentacion atractiva, asi como en la variedad de salsas que permiten
personalizar cada plato, creando una experiencia mds interactiva para el
consumidor.

Por otro lado, la competencia también incluye cadenas de comida rdpida
como KFC, Burger King y El Corral, que, aunque operan en un rango de
precios mds alto, atraen a un perfil de cliente similar que busca rapidez y
conveniencia. Estas cadenas tienen el respaldo de marcas fuertes y un
reconocimiento instantdneo, lo que puede atraer a consumidores que
prefieren opciones mas familiares. Sin embargo, PapaAlKilo tiene la
ventaja de su enfoque en lo local y auténtico, ofreciendo un ambiente
mdas acogedor y un mend que celebra la cultura gastronédmica
colombiana.

La clave para que PapaAlKilo se mantenga competitivo radica en su
capacidad de adaptacién y en la atencidn que presta a las necesidades
de su clientela. A través de su fuerte presencia en redes sociales, ha
logrado conectar con un publico joven, que aprecia la inmediatez y la
calidad del servicio.
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La interacciébn constante con sus seguidores les permite recibir
retroalimentacion y hacer ajustes segln lo que sus clientes desean, lo que
crea un sentido de comunidad y pertenencia.

Ademds, el enfoque de PapaAlKilo en la frescura de sus ingredientes y en
la experiencia del cliente le da un valor agregado que no siempre se
encuentra en las cadenas de comida rdpida. La atencién personalizada y
el ambiente informal hacen que cada visita sea especial, lo que
contribuye a la lealtad del cliente y a la reputacion positiva del negocio en
la comunidad.

PRODUCTO: En el corazén de PapaAlKilo se encuentra su menu, que refleja
no solo una oferta gastronédmica, sino también una experiencia cultural.
La salchipaperia se especializa en salchipapas, un plato tipico
colombiano que combina papas fritas crujientes con salchichas, pero lo
que realmente distingue a PapaAlKilo es la manera en que han elevado
este clasico.

Las salchipapas se sirven en porciones generosas, perfectas para
compartir o para satisfacer un gran apetito. Cada plato es una explosiéon
de sabores, gracias a la variedad de presentaciones que ofrecen, desde
las tradicionales hasta opciones mds gourmet. Este enfoque permite que
cada cliente, pueda disfrutar de una experiencia deliciosa.

Una de las caracteristicas mas llamativas de PapaAlKilo es su extensa
gama de salsas, que son un verdadero deleite para los amantes de la
comida. Desde la cldsica salsa de tomate y mayonesa hasta opciones
mas atrevidas como la salsa de ajo, picante y varias combinaciones que
invitan a la creatividad en la personalizacion del plato.

_— | —,,




ANALISIS DE LA SITUACION

Este aspecto interactivo del producto permite a los clientes experimentar
y adaptar su comida a su propio gusto, convirtiendo cada visita en una
experiencia unica.

La calidad de los ingredientes es fundamental en la propuesta de
PapaAlKilo. Se esfuerzan por utilizar papas frescas y salchichas de
proveedores locales, asegurando que cada bocado no solo sea sabroso,
sino también nutritivo. Esta atencidon a la frescura se traduce en un sabor
que resuena con los clientes, quienes valoran el compromiso del negocio
con la calidad y la autenticidad.

POLITICA DE COMUNICACION:

La politica de comunicacién de PapaAlKilo se fundamenta en la cercania
y la autenticidad, aspectos que son esenciales pdra conectar con su
clientela en Villavicencio. Desde el primer contacto, ya sea a través de
redes sociales, o directamente en el local, la salchipaperia busca crear un
ambiente amigable y accesible donde los clientes se sientan escuchados
y valorados.

En el dmbito digital, PapaAlKilo ha hecho de las redes sociales su principal
herramienta de comunicacion. Utilizan plataformas como Instagram,
Facebook y TikTok no solo para promocionar sus productos, sino también
para interactuar con su audiencia. Publican fotos coloridas y atractivas de
sus salchipapas y otros platos, acompanadas de descripciones que
reflejan su estilo de vida desenfadado y alegre. Estas publicaciones no
solo son informativas, sino que también cuentan historias sobre el
negocio, la cultura local y la experiencia de disfrutar una buena comida, lo
ue genera una conexiéon emocional con sus seguidores.
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Ademds, la salchipaperia fomenta un didlogo constante con sus clientes
a través de comentarios y mensajes directos. Responder rdpidamente a
preguntas o comentarios refuerza la imagen de un negocio cercano,
donde los clientes son mds que simples consumidores; son parte de una
comunidad. Este enfoque permite a PapaAlKilo captar opiniones y
sugerencias, lo que contribuye a mejorar su oferta y adaptar su menu a
las preferencias de la clientela.

La comunicacién en el punto de venta también es clave para PapaAlKilo.
Los empleados estdn en disposicion de ofrecer un servicio amable y
personalizado, saludando a los clientes al entrar y recomendando
combinaciones de productos. Esta interaccion directa ayuda a crear un
ambiente acogedor y amigable, lo que puede influir positivamente en la
experiencia del cliente y fomentar su retorno.

Ademds, la salchipaperia utiliza estrategias de marketing local, como
promociones y obsequios en dias especificos, que se comunican a través
de sus redes sociales. Estas iniciativas no solo atraen a nuevos clientes,
sino que también recompensan la lealtad de aquellos que visitan con
frecuencia. La idea es que cada cliente se sienta parte de la familia
PapaAlKilo, invitdndolos a regresar y disfrutar de una comida deliciosa en
un entorno que celebra la cultura y la comunidad.

Por Gltimo, PapaAlKilo ha comenzado a involucrarse en eventos locales.
Esta participacion no solo amplia su visibilidad, sino que también refuerza
su compromiso con Villavicencio y sus habitantes, creando un vinculo
mas fuerte con la comunidad.

G




DIAGNOSTICO

Se identifica que:
Fortalezas:

o Uso estratégico de redes sociales, especialmente Instagram, con
mas de 45,000 seguidores.

o Servicio eficiente de entrega a domicilio y relaciones sélidas con
proveedores locales.

o Imagen juvenil y ambiente informal, atractivo para grupos de
amigos y familias.

Oportunidades de Mejora:

o Optimizar tiempos de entrega durante picos de demanda
mediante herramientas de gestidn logistica.

o Incrementar la capacitacion del equipo para garantizar calidad
consistente en los productos.

o Ampliar el mercado objetivo hacia segmentos corporativos y
eventos.

Amenazas:

o Competencia fuerte de cadenas internacionales vy otras
salchipaperias locales.

o Dependencia de horarios especificos para captacién de clientes
(nocturnos y fines de semana).
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DIAGNOSTICO

Entorno Competitivo y Oportunidades: Papa al Kilo se beneficia de un mercado
dindmico, con alta demanda de comidas rdpidas, especialmente salchipapas.
Sin embargo, su diferenciacion frente a la competencia, tanto salchipaperias
locales como cadenas internacionales, radica en porciones generosas y un
enfoque local que valoriza la autenticidad y frescura. El aprovechamiento del
turismo local es una oportunidad clave que adn puede ser optimizada.

Imagen y Branding: La empresa ha logrado crear una imagen cercand y
juvenil, apoyada por un uso eficaz de redes sociales. Este enfoque permite
mantener un contacto constante con su audiencia, generando fidelizacién. Sin
embargo, seria Gtil explorar una identidad visual mdas sélida que refuerce aln
mas su posicionamiento en el mercado frente a competidores mds grandes.

Red de Distribucion: El uso de proveedores locales y la integracién de servicios
de entrega a domicilio son puntos fuertes. Papa al Kilo ha sabido expandir su
alcance con el delivery, pero podria mejorar la gestion de tiempos durante los
picos de demanda para asegurar una experiencia mas eficiente.

Calidad y Producto: Las salchipapas, como producto central, estdn bien
posicionadas por su tamafo y variedad. La experiencia personalizada que
brindan las salsas y la frescura de los ingredientes son ventajas claras, pero
una mayor capacitacién profesional del equipo podria asegurar consistencia
en la calidad.

Mercado y Clientes: La empresa tiene un claro enfoque en jévenes y familias
que buscan conveniencia a buen precio. Sin embargo, podria desarrollar
estrategias para captar otros segmentos, como el corporativo, aprovechando
la entrega a oficinas o eventos locales.
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A partir del andlisis realizado, se identifica que Papa al Kilo ha consolidado una
posicion competitiva sélida en el mercado de comidas rapidas en Villavicencio.
Sus principales fortalezas radican en un enfoque local que prioriza la
autenticidad y la frescurag, respaldado por una estrategia digital efectiva a
través de redes sociales como Instagram. Esto ha permitido a la empresa
generar un alto nivel de fidelizacidon e interaccidén con su publico obijetivo,
compuesto principalmente por jévenes y familias.

Se puede mejorar la gestiébn de la experiencia del cliente, especialmente en
momentos de alta demanda, mediante la optimizacién de procesos logisticos y
una capacitacion mds especializada del personal. Asimismo, se identifica una
oportunidad importante en el desarrollo de una identidad visual mas sélida, lo
que podria impactar positivamente su diferenciacion frente a competidores
locales e internacionales.

Ademds, se destaca la posibilidad de expandir el mercado objetivo hacia
segmentos corporativos mediante la oferta de paquetes adaptados para
oficinas y eventos. Esto no solo diversificaria la base de clientes, sino que
también podria impactar significativamente los ingresos a mediano plazo.

Por Ultimo, se considera clave optimizar las estrategias de distribucion,
asegurando tiempos de entrega consistentes y eficientes. Esto no solo
mejoraria la percepcién del servicio, sino que también fortaleceria su propuesta
de valor en un mercado donde la conveniencia y la calidad son factores
determinantes.

En resumen, Papa al Kilo tiene el potencial de seguir escalando en el mercado
mediante el fortalecimiento de sus operaciones internas, la diversificacion de su
oferta y una mayor solidez en su estrategia de branding. Implementar estas
mejoras puede garantizar un crecimiento sostenible y una ventaja competitiva
duradera.
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OBJETIVO DEL PLAN DE MARKETING

Objetivo General.

Consolidar a Papa al Kilo como la salchipaperia lider en Villavicencio,
fortaleciendo su diferenciacion a través de la autenticidad local, el uso
estratégico de redes sociales y la optimizacion de la experiencia del cliente
para aumentar su participacion en el mercado.

Objetivos Especificos y Estrategias
1. Fortalecer la identidad visual y el posicionamiento en redes sociales.
e Estrategias:

o Crear un manual de identidad visual para mantener coherencia en
publicaciones.

o Disenar contenido con storytelling local, destacando historias de
clientes y colaboradores.

o Colaborar con micro influenciadores locales para expandir el
alcance.

2. Mejorar la experiencia del cliente en puntos de venta y servicio a
domicilio.

e Estrategias:

o Implementar un software de gestiébn para optimizar tiempos de
entrega.

o Desarrollar un sistema de recompensas para clientes frecuentes.

o Readlizar capacitaciones trimestrales al equipo en atencidén al
cliente y calidad.
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3. Diversificar el mercado objetivo y captar nuevos segmentos.

e Estrategias:

o Disefiar un menu exclusivo para eventos corporativos y familiares.

o Lanzar promociones dirigidas a empresas mediante paquetes de
entrega a oficinas.

o Participar en ferias y eventos locales para aumentar visibilidad.




PLAN DE ACCION

Accion

Responsable

Duracion

Creacién de : Completar
Community
manual de et 1 mes manual para
identidad visual 9 febrero.
Colaboracion con . Generar b
: - Community :
influenciadores 2 meses colaboraciones
Manager
locales nuevas.
; = Aumentar
Capacitacion al Gerente - s =
= ) Trimestral satisfaccién del

personal

consultores

cliente en 20%.




PRESUPUESTO

ITEM COSTO

Creacion de contenido digital

$800,000 mensuales

Colaboraciones con influenciadores
(micro-influenciadores locales)

$800,000 por campana

Software de gestién logistica (gratuito
y opciones pagas mencionadas)

$0 - $500,000 anual

Capacitaciones al personal (internas,
lideradas por expertos locales)

$300,000 trimestral

Promociones para eventos
(descuentos, bonos o premios)

Total mensual estimado:

$450,000 por evento

$2,050,000




MEDICION Y CONTROL

Indicadores Clave (KPIs):

* Incremento del 20% en seguidores y engagement en Instagram.
e Reduccidén del tiempo promedio de entrega a menos de 30
minutos.

e Aumento del 15% en ventas mensuales.

Herramientas:

o Andlisis mensual de meétricas de redes sociales (Meta
Business Suite).

o Encuestas de satisfaccion para clientes recurrentes y nuevos.
o Reportes trimestrales de ventas y volumen de pedidos.

Frecuencia de Control:
o Revisidn de redes sociales y encuestas: Mensual.
o Evaluacidon de desempeno logistico y ventas: Trimestral.




Nicolas Chavez
Jhon Cifuentes
Sergio Mejia

.
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ANALISIS DEL MERCADO Y LA AUDIENCIA

e MERCADO:
Villavicencio, orientado a comidas rdpidas con fuerte
demanda nocturna.

e DEMOGRAFIA:
Jovenes (18-35 arfos) y familias locales de nivel
socioecondmico medio.

 PSICOGRAFIA:
Buscan conveniencia, sabor, porciones generosas y unad
experiencia informal.

e COMPORTAMIENTO:
Consumo frecuente de contenido visual atractivo en redes
sociales y preferencia por promociones.

e COMPETENCIA:

»

s tradicionales con clientela fiel.
]

ocal: Salchip

Inteknacional:
W et

o = . . . . .
naento: Papa al Kilo se diferencia por autenticidad
iones generosas Yy precios accesibles.

s como KFC y Burger King, con enfoque
neia.




DESARROLLO DE LA PLANEACION DE MEDIOS

FASE 1: SELECCION DE MEDIOS

e MEDIOS SELECCIONADOS:

INSTAGRAM:

Plataforma principal con alta afinidad hacia jévenes y familias.
FACEBOOK:
Complementa a Instagram y abarca familias y adultos mayores.
TIKTOK
Ideal para captar la atencidon de un publico joven mediante contenido
viral y creativo.

Cada plataforma esta optimizada para maximizar alcance,
frecuencia e interaccion.

ESTRATEGIA DE CONTENIDOS Y MENSAJES

MENSAJE CLAVE:
iEL SABOR QUE LLENA CORAZONES Y ESTOMAGOS, AHORA EN

TENDENCIA!

Tono: Alegre, auténtico y orientado a la conexién emocional.
Instagram: Reels dindmicos mostrando porciones generosas

Yy promociones.
FACEBOOK: Publicaciones estdticas y videos cortos de eventos

locales.
TIKTOK: Videos en tendencias, retos creativos y contenido viral.




AFINIDAD Y RATING

CRITERIO INSTAGRAM FACEBOOK TIKTOK
. Alta: Jovenes y Moderada: Familiasy | Muy alta: Jc’)venes‘g/
Afinidad .
familias adultos adolescentes
Alto: Buen . ,
) Estable: Popular en Alto: Contenido viral
Rating engagement con UDOS din4mico
Reels grup y
Amplio entre jovenes Audiencia local Viral entre publico
Alcance .
urbanos adulta joven
Moderada, .
. . . . Alta, publicaciones
Frecuencia Alta, contenido diario | publicaciones
frecuentes
semanales
.. Alta: Contenido Moderada: Muy alta:Potencial de
Exposicion

dindmico

Publicaciones locales

viralizacion

Preferencia

Alta entre digitales

Alta en comunidades
familiares

Alta entre usuarios
creativos




CALENDARIO DE PUBLICACION

DIA INSTAGRAM FACEBOOK TIKTOK
LUNES HIStO,”O Publicacion estandar Video en tendencia
promocional
. ) Reto o colaboracién
MIERCOLES Video en tendencia Grupo local local
Reel dinamico ) ) Video mostrando
VIERNES . Video promocional .
promocionado platillo
. L . Video divertido
DOMINGO Historias interactivas Resumen semana
(bloopers)
PRESUPUESTO

INSTAGRAM: 50% (PRODUCCION Y PAUTA).

TIKTOK: 30% (PRODUCCION CREATIVA, TENDENCIAS Y PAUTA).

FACEBOOK: 20% (GRUPOS LOCALES Y ANUNCIOS).

Justificacion: TikTok e Instagram son los canales mds efectivos para
captar la audiencia principal.

—




EVALUACION DE RESULTADOS

KPIs:

e Engagement total en TikTok e Instagram (likes, shares,
comentarios).

e Incremento del 15% en visitas provenientes de redes
sociales.

e Viralizaciéon de al menos un video mensual en TikTok.

Seguimiento: Informes quincenales y encuestas a clientes
para medir impacto.

OBJETIVOS DE LA CAMPANA DE MEDIOS (SMART)

1. Aumentar un 15% las ventas en un periodo de 3 meses utilizando
redes sociales y estrategias promocionales.

2. Incrementar un 25% el engagement en Instagram mediante
contenido optimizado, concursos y promociones.

3. Captar al menos 2 clientes corporativos por mes, enfocGndose
en eventos y pedidos grupales.




ESTRATEGIAS DE
MARKETING DIGITAL

PAPA AL KILO |
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Historias del Barrio

Publica historias cortas de clientes frecuentes o
colaboradores de Papa Kilo que cuenten por qué les gusta
el local y qué plato es su favorito. Puedes usar imagenes y

testimonios en formato de historias y carrusel en
Instagram. Esta estrategia le dara un toque humano a la
marca y fomentara una conexion emocional con los
clientes.

fundacion
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El kilo del Dia

Publicaciones diarias en redes sociales presentando una
de las especialidades de Papa Kilo ,con imagenes
llamativas del plato y una breve historia o curiosidad
detras de cada combinacion. Para fomentar la
participacion, los seguidores podrian sugerir nuevas
combinaciones o nombrar el "Kilo del Dia", logrando que
se sientan parte de la marca.



@®

Kilo en casa

Publicaciones e historias que muestren como es la
experiencia de pedir a domicilio, con una serie de
testimonios y videos donde los clientes disfrutan las
salchipapas en casa. Se podrian incluir consejos para
mantener los alimentos frescos, ademas de un "Unboxing
Kilo", mostrando los empaques y el cuidado en la entrega
para resaltar el servicio a domicilio.

fundacion
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Articulo de Blog
El blog de Papa al Kilo propone un articulo sobre la
historia de la Salchipapa, resaltando su origeny
evolucion, junto con el toque unico que le brinda el
restaurante con ingredientes frescos. Invita a los lectores
a visitar el local en Villavicencio, incentivando la

Interaccion en redes sociales y optimizando el contenido
con palabras clave para mejorar el SEO.



EMAIL MARKETING

ATRACCION; Captacion anuevos clientes
Asunto:; Bienvenido a la familia'papaal kilo!

Cuerpo del email:

* Presentacion breve de la marca, destacando lo que hace unica a Papa.
» Oferta especial para la primera compra: “20% de descuento en tu primer pedido”

"Compra ahora y disfruta de lo mejor de Papa Kilo."

AsUnto; jAprovecha un descuento

e

exclusivo solo para ti!

Cuerpo del email:

» Oferta limitada: “Obten un 10% de descuento en tu proxima compra si realizas un pedido en
las proximas 24 horas.”

“Usa el codigo: BIENVENIDO10 y ahorra en tu proxima compra.”

fundacion
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Cofrem

Caja de Compensacion Familiar

ogcompcnscr fundacion

Contenido: Recetas, articulos sobre los beneficios de las papas para la
salud, recomendaciones de productos frescos, y promociones

especiales.

“ Descubre nuestra receta de la Semana”

cupre p JJJ;& estan
\m k!_,LJ Ll Ndo de Pe :_j 50 K Jlo!

Cuerpo del email:

» Mostrar los productos mas populares y sus beneficios.

» Incluir un testimonio o caso de exito para generar credibilidad.

“Haz tu pedido y prueba lo que todos estan comentando.”

universitaria
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Cofrem

Caja de Compensacion Familiar

MOVIL MARKETING

. . . ) WELCOME ¢
Bienvenida al Nuevo Usuario X o 7

 Mensaje: Bienvenido a PapaKilo! jGracias
por unirte! Disfruta de 10% de descuento en tu
primer pedido con el codigo BIENVENIDO10.

FRECUENCIA: Unica

Promociones de Primer Pedido

 Mensaje: El primer pedido se disfruta mas
con un descuento! Usa PRIMERAORDEN1S5 para
un 15% de descuento en tu primer kilo de papas.

FRECUENCIA: Una Vez

fundacion
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MOVIL MARKETING

Descuentos Flash / Ofertas Limitadas

- Mensaje: jUltimas horas para obtener un
25% de descuento en tu pedido! Solo hasta
medianoche. jAprovecha ahora!

FRECUENCIA:1vez x semana

Felicitar en Fechas Especiales

T “ " ?PY  Mensaje: iFelizcumpleainos de parte de Papa
B i R}.’ ¢ D p Y | Kilo! Disfruta un 25% de descuento en tu pedido
ilda hoy. jCelebra con nosotros!

Cofrem

Caja de Compensacion Familiar

FRECUENCIA: 1vez al Ano

fundacion
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MARKETING DE APLICACIONES

DEFINICION DEL PUBLICO OBJETIVO

e Jovenes y estudiantes (14-25 anos)
e Familias con ninos (25-40 anos)

e Trabajadores y Oficinistas (25-40
anos)

Publico nocturno y jovenes en
planes sociales (18-35 anos)
Amantes de la comida rapiday
“antojados” (todas las edades).

EEmess 8 * e 6 e s s & e s o e 88 & e o s e o o
compensar : . ;
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MARKETING DE APLICACIONES

Tipo de Anuncios en Facebook e Instagram
Anuncios de "Primer Pedido" con Descuento Especial

 Formato: Anuncio de imagen, con un llamado claro a la accion. ***
» Texto: “iBienvenido a Papa Kilo!  Disfruta 20% de descuento &
en tu primer pedido con el codigo BIENVENIDOZ20. ¢{Te animas a

probar nuestras papas gourmet? jHaz tu pedido ahora! ”

» Ubicacion de Anuncio: Feed y Stories de Instagram y e
Facebook. o

* Segmentacion:Personas de 18-45 anos.

 Ubicacién: Areas cercanas a la tienda o zona de entrega. .
* Intereses: Comida rapida, delivery, papas, comida gourmet,

restaurantes, comida local.
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MARKETING DE APLICACIONES

Testimonios de clientes

 Formato: Anuncios con contenido generado por los usuarios.
» Texto:“;No nos crees? Mira lo que nuestros clientes estan
diciendo... "Las mejores papas fritas que he probado, y la
entrega fue super rapida!" iOrdena ahoray disfruta una
experiencia deliciosal!”

* Imagen/Video: Usar fotos de clientes reales disfrutando las
papas, mostrando la frescura y la calidad del producto.

» Ubicacion de Anuncio: Feed de Facebook e Instagram,
Stories.

Segmentacion:

» Personas que han interactuado con tu pagina o publicado
contenido relacionado con comida.
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MARKETING DE APLICACIONES

Anuncio de oferta ilimitada/ descuentos flash

 Formato: Anuncio de imagen con una oferta especial de descuento
O promocion.

* Texto: "iSolo por 24 horas! 30% de descuento en tu pedido de 300/0
papas. Usa el codigo FLASH30 y disfruta hoy mismo. jDate prisa, OFF
solo hasta medianoche! "

* Imagen/Video: Un fondo vibrante que resalte el descuento, con
imagenes de papas frescas y crujientes.

» Ubicacién de Anuncio: Facebook e Instagram Feed, Stories, Reels.
Segmentacion:

* Personas entre 18-40 anos.

* Intereses: Comida rapida, ofertas, descuentos, delivery, etc. %
Anuncio de Oferta Limitada/Descuento Flash

ﬁ COfrem .*:COITIPGHSC" LL:.!TS ;g:?g,l a ° ° ° ° ° ° ° ° ° ° ° ° ° ° ° ° ° ° ° °
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MARKETING DE APLICACIONES

Crear una aplicacioén

Una aplicacion donde genere un codigo unico
que al compartir con amigos y conocidos y ellos
hagan una compra nos genere una medalla por
compartiry al completar cierta cantidad de
medallas se le obsequia un adicional a su
proxima compra.

Y al estar cerca de la meta envié recordatorio de
Incitando a compartir a sus amigos.
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MARKETING DE APLICACIONES

Implementar el uso de plataforma RAPPI

Diseno del menu en Rappi:

« Usa nombres creativos para los platos, como “El Kilo
Supremo” o “Salchipapas Mix de Toppings”.

« Acompana cada plato con una descripcion que
destaque sus sabores y combinaciones.

 Mensajes en redes sociales:

 Promueve tu disponibilidad en Rappi en tus redes:
iAhora Papa al Kilo esta mas cerca de ti! Pide nuestras
deliciosas salchipapas desde Rappi y disfruta en casa

® ® ® ®
fundacion
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Para llevar Papa al Kilo al siguiente nivel, implementamos estrategias clave:

. Marketing de contenidos: Atraemos clientes con fotos irresistibles y tips
. deliciosos en redes.
Mail marketing: Fidelizamos con promociones exclusivas directamente en tu
. buzon.
y Movil marketing: Llevamos nuestras ofertas directo a tu celular.
Marketing de aplicaciones: Ahora en Rappi, disfruta nuestras salchipapas
. desde donde estés. jEl sabor mas cerca de ti!

fundacion
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REALIZADO POR:
Mercadeo y publicidad / Administracion

MARKETING MOBILE

Envio de ofertas y
descuentos directos

ESTRATEGIAS DE

MARRETING al celular de los
DIGITAL clientes. Para
obtener una
MARKETING DE comunicacion v
CONTENIDOS directa.

Publicaciones
diarias con
fotos
lamativas,
nistorias del
nlato y
dinamicas
Interactivas.

EMAIL MARKETING

Promociones
exclusivas por
correo, como

MARKETING DE APLICACIONES

descuentos
en primeras Integracion con Rappi para pedidos
compras O faciles y rapidos desde casa.
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familia papa alikilo!

iLlevamos el sabor y la experiencia de )
Papa al Kilo al alcance de todos! %% Cofrem | o8 compensar | [MAeSCr,




FUNDACION UNIVERSITARIA COMPENSAR

fundacion | Invitado al Aula — Empresa Papa al Kilo -
Cofrem | o8 compensar | | 00 COD.173039C, 173008C, 173009C, 173036C,

173035C

Fecha: 15 octubre 2024

Horario: 6:00am — 9:00pm

FACULTAD Escuela de Negocios
PROGRAMA Mercadeo y Publicidad
DOCENTES: Tatiana Perico, Carlos Orozco, Catalina Arenas, Oscar Gonzalez

IES PARTICIPANTES: N/A

Desarrollo

Visita presencial de los empresarios Papa al Kilo a las instalaciones de
la universidad, para impartir una charla con sus experiencias a los
estudiantes en el aula, con el objetivo de dar a conocer el poder del
marketing para las empresas.

ACTIVIDAD

TEMA El poder del marketing y la buena comida: caso Papa al Kilo

Aspectos positivos de la actividad: Los estudiantes escucharon la experiencia y experticia de
emprender y del poder del marketing en un negocio, donde evidencian la importancia del manejo en
redes para las empresas al dia de hoy.

Link de Teams (si aplica): N/A

Evidencias (fotos, poster, pieza gréfica, etc):
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INFORME PARA EL BOLETIN

Objetivo: Empresario en el aula - Papa al Kilo

Se realiza una charla en el aula, con los empresarios de Papa al Kilo, con el tema “El poder del
marketing y la buena comida: caso Papa al Kilo”. Ganadores como los mejores emprendedores del
afo por Fenalco Meta, cuentan el éxito de su negocio a la actualidad con el buen manejo de redes
sociales y generacion de contenido, que les ha dado un crecimiento organico, para el posicionamiento

de su negocio y establecimiento de relaciones sociales que se convirtieron en alianzas benéficas para
la marca.




LOSAQUIS

SOCIOLOGIA Y NARRATIVA
PUBLICITARIA

DANIELA ROJAS MANCERA



1.NARRATIVA

Narrativa Lineal.

Inicio: LOSAQUIS son un grupo poco convencional se forman en una azotea con instrumentos prestados,
explorando sonidos sensoriales sin saber que eso era un concepto innovador.

Desarrollo: sus amigos los apoyan de forma emocional, econémica, uno de sus primos es un influencer
ciego los descubre accidentalmente y viraliza su experiencia sensorial.

Final: Son reconocidos como pioneros de la milsica multisensorial e inclusiva, llevando sus shows a

lugares nuevos y poco conocidos, lo cual fue uno de los aspectos que mas atrajo a su publico.

Narrativa No Lineal.

Inicio: LOSAQUIS se presenta en un teatro poco conocido en un pueblo rural. El piiblico no solo escucha,
sino que huele, siente y vibra con cada tema. Una voz en off dice: “Nunca imaginamos llegar tan lejos.”
Desarrollo: Flashback a una azotea con luces navideias, sonidos improvisados y aromas caseros. Los
amigos ayudan con comida, equipo, ¥y animos. Luego, vemos a un joven ciego (su primo) emocionarse
en una presentacion callejera y subir un video que se vuelve viral.

Final: Mientras se cierra el show multisensorial, los integrantes regresan al lugar donde todo comenzo:
la azotea. Uno de ellos dice: “No sabiamos que esto se llamaba arte... solo queriamos que nos

Narrativa transmedia.
Inicio: En un reel de Instagram, LOSAQUIS en medio de un ensayo con efectos sensoriales. Texto sobre

el video: “Todo empez6 en una azotea con olores de café y luces rotas.”

/‘\

A=)

LD P
S ——



DESARROLLO:

EN UN EPISODIO DE SU PODCAST EN SPOTIFY, EL PRIMO CIEGO CUENTA COMO SE ENCONTRO CON EL GRUPO
EN LA CALLE, Y COMO ESO LO HIZO “SENTIR” LA MUSICA POR PRIMERA VEZ. EN TIKTOK, SKETCHES MUESTRAN
ESCENAS DE ENSAYO, ERRORES COMICOS, Y EL APOYO DE SUS AMIGOS. EN LA WEB INTERACTIVA, EL PUBLICO
PUEDE EXPLORAR UNA LINEA DEL TIEMPO CON SENSACIONES QUE REPRESENTAN CADA ETAPA DEL GRUPO.
FINAL:

EN UN MINI DOCUMENTAL DE YOUTUBE, SE NARRA SU PRIMER SHOW FUERA DEL PAIS EN UN ESPACIO
ALTERNATIVO, RODEADOS DE PERSONAS CON DISCAPACIDADES SENSORIALES. LA ULTIMA FRASE: “LOSAQUIS
NO SE ESCUCHAN. SE VIVEN.”

2. NARRATIVA EMOTIVA

TITULO DE LA CAMPANA: “ESCUCHA CON EL CORAZON”

CONCEPTO: MOSTRAR COMO LOSAQUIS CONECTAN CON PERSONAS QUE NUNCA PUDIERON DISFRUTAR LA
MUSICA DE FORMA TRADICIONAL (PERSONAS CIEGAS, SORDAS, NEURODIVERGENTES), ENFOCANDOSE EN LA
INCLUSION Y LA EMOCION DE “SENTIR” LA MUSICA DE NUEVAS FORMAS.

CANAL SUGERIDO: YOUTUBE (VIDEOS DOCUMENTALES + REELS) FACEBOOK ADS SEGMENTADOS A GRUPOS DE
INTERES INCLUSIVO Y ARTISTICO.

NARRATIVA HUMORISTICA

TITULO DE LA CAMPANA: “DEL RUIDO AL RITMO”

CONCEPTO: MINI SKETCHS COMICOS MOSTRANDO LOS INICIOS DE LOSAQUIS EN LA AZOTEA: DESAFINADOS,
USANDO UTENSILIOS DE COCINA, VECINOS GRITANDOLES QUE SE CALLEN... Y COMO ESO, SIN QUERER, SE
CONVIRTIO EN SU PRIMER ENSAYO SENSORIAL. CIERRE CON: “NO SABIAN QUE ESTABAN CREANDO ARTE. SOLO
HACIAN RUIDO.”

CANAL SUGERIDO: TIKTOK Y INSTAGRAM REELS CON FORMATO VERTICAL Y RITMO RAPIDO PARA
VIRALIZACION.



NARRATIVA DE SUSPENSO/MISTERIO ,

TITULO DE LA CAMPANA: “iY SI NO NECESITAS OIR PARA ESCUCHAR?”

CONCEPTO: TEASERS CRIPTICOS MOSTRANDO A PERSONAS EN LUGARES 0SCUROS, REACCIO‘H\NDO A
VIBRACIONES, LUCES Y AROMAS. UNA VOZ EN OFF DICE: “ELLOS SINTIERON ALGO QUE NADIE MAS PUDO
DESCRIBIR... {TE ATREVES A SENTIRLO TU?”

CANAL SUGERIDO: CAMPANA TEASER EN STORIES DE INSTAGRAM Y TRAILERS CORTOS EN YOUTUBE ANTES DE
VIDEOS MUSICALES 0 DE TECNOLOGIA.

STORYBOARD

“Cuando vi a LOSAQUIS por primera vez,
no entendi qué pasaba... pero lo senti.
Como si Ia milsica me abrazara.”

“ESE VIDEO SE PARECIA A LO
QUE YO VIVIA... HACER
MUSICA CON LO QUE SE

PODIA, SIN ESPERAR QUE
GUSTARA.”




“NO TENIAN ESTUDIO, NI
DINERO... SOLO UNA IDEA LOCA.
Y AUN ASI, LO LOGRARON.”

“PENSE: SI ELLOS PUEDEN... YO
TAMBIEN PUEDO CREAR ALGO
Mio.”

“NO ES PERFECTO, PERO ES Mi0. Y
ESO YA ES TODO.”



“LOSAQUIS NO SOLO CAMBIARON LA
MUSICA. CAMBIARON COMO LA
SENTIMOS. Y A Ml, ME CAMBIARON.”
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Storyboard

Antes me sentio diferente, como
si N0 encajara en ningun grupo...

L
Me di cuento de que no estaba
sola... jhabia mds raritos como yo!

.
A
[

Gracias a LOSAQUIS, encontré
mi tribu... y mi voz.

o2

Un dio encontré a LOSAQUIS
y fue como si hgblaran directa-
mente de mi

Ser diferente ya no me pesaba.
Ahora me hacia brillar.

LOSAQUIS
' No eres raro, eres
de otro planeta.

iUnete!

LOSAQUIS

encontré mi tribu... y mi voz.




EL DESPERTAR DE LOSAQUIS

KISEE AREOEIES  (ngrid Martinez




HISTORIA

LOSAQUIS reciben un mensaje de los dioses Anunnaki que
les revela una frecuencia secreta que solo puede ser
activada si se reunen 333 humanos en una ceremonia ritual
en un concierto especial.

Narrativa Lineal

N

LOSAQUIS, en su estudio, L,
reciben un mensaje visual

extraio en sus pantallas

(lamado de los Anunnaki).




Empiezan a crear una nueva
cancion con vibraciones rituales. En la presentacion, al llegar el publico a
333, la energia se libera y se muestra una
animaciéon en el escenario.

I ! f;? ¥

Se preparan para el concierto.




Narrativa No Lineal

Se mezclan flashbacks del
origen cosmico de LOSAQUIS
con imagenes del concierto
actual.

Clips de la creacion del beat
ritual se alternan con visiones
de los dioses y con videos de
fans grabados desde distintos
angulos.

Termina con el mensaje:

“La frecuencia se ha activado. f'f* “‘ﬁ
i , . i "“I:a—j cuencia se ha
Tu tamblen estuviste ahl." actlvado Tii también

e gstg@hl’.”




Narrativa Transmedia
LOSAQUIS: EL VIAJE DE LA MUSICA

* |[nstagram: Reels con fragmentos

del mensaje Anunnaki (codigos ALIENIGENA HAGIA LOS
. MISTERIOSOS INSTINTOS HUMANOS
visuales). N e
cortometraje, un dio de mum
msicos villavicenses L 005 AlsEELEE
e TikTok: Retos con sonidos epiie s o B3 1 ©
. . . letras experimentales : = ‘“'
rituales que activan filtros prcan diems. b I p A
condicién humana,
alienigenas. #f)ufﬁfﬂf .
. . . JEDAEELE
e Evento fisico: Concierto-ritual con - b
VOLATIL

entrega de objetos (amuletos, ST e 6 vaeaains
merchandising).

e Sitio web: Pagina secreta
desbloqueable solo con QR del
evento.




Narrativas segun el enfoque emocional

Emotiva

e Titulo: “Somos Frecuencia”

FILEAVITERGINSRRENMATA

e Concepto: Mostrar testimonios de

personas que encontraron conexion L ,‘>"
espiritual en los conciertos de | E N K I F E B T
LOSAQUIS, acompafiados de visuales ¢ i

1] | N -

emotivos y frases sobre unidad |
cosmica.

e Canal: Instagram Reels + YouTube



Humoristica

e Titulo: ;Y si LOSAQUIS fueran HUMANS ARE ANIMALS

tus vecinos? L O S ARG IS

e Concepto: Mini sketches donde B,
los integrantes de la banda son
vistos haciendo rituales en la @
vida cotidiana (comprando en ,
la tienda con tunicas, hablando
en lenguas extrafnas).

e Canal: TikTok + Stories




Suspenso

e Titulo: “El Despertar
Anunnaki”

e Concepto: Campana de
expectativa con simbolos,
voces alteradas, codigos
secretos en publicacionesy
un contador regresivo para
el evento.

e Canal: Instagram Feed +
Historias + Landing Page




STORYBOARD

1 T 2
1." - "‘r ’
S
.".I'. III':

3 4
_ DESDE ENTONCES,
Y NUNCA HE VUELTO
W A SER EL MISMO.

5 6

1.Fan maquillandose y poniendose
una tunica de ritual.

2. Flashback de como descubrid a
LOSAQUIS en Youtube. TESTIMONIAL

3. Escena de él en un concierto
nostalgico al escuhcar una cancion
por primera vez en vivo. EMOCIONAL

4. Texto en la pantalla de “Desde
entonces, nunca he vuelto a ser el
mismo”. SUPERACION

5. Plano general

6. Simbolo que identifica que
LOSAQUIS no son solo musica, en un
despertar.




Todo comenzo con una

HHumansAreAnimals



Queriamos algo que
con

H#HumansAreAnimals



Las redes

H#HumansAreAnimals



tY asi nacio un

H#HumansAreAnimals



i

IDENTIFICACION | Comienzo del cambio |

o .
A \hﬂ"ﬂ

Todo era ruido en mi cabeza. No sabia qué era, pero senti Desde que empezd, mi cuerpo
Nada me conectaba con nada. que tenia que ir... vibrdé. Era como si algo hablara
directo a mi mente.

Por fin, dejé de sentirme solo.
Senti que pertenecia a algo
gue no entendia, pero me
completaba.

Si no lo vives, no lo entiendes. LOSAQUIS: sonidos que
conectan tu mente con otra
dimension.




\ \
5 R e
W b b
4 g ' e Fﬂfi{

"l b
e i o
- Iy

No puedo lo que Todo e_mpgz@c'mﬁ"

VIVI.. una
[

ENKIL +EXT

.Y si algo o
G 5 1Ahora esta cancion

Va no Nos



TIPCLLCG

AS INAR

LICITARI

RATIVAS
AS =




Historia: "La Odisea Espacial de LOSAQUIS"

Estructura Lineal:

La historia comienza con los DJs electrénicos que se rednen en un estudio secreto para crear
una nueva produccion musical. Mientras trabajan, descubren un dispositivo extrafio que los
transporta a un mundo paralelo donde se encuentran con seres extraterrestres que les
ensefian sobre la musica cdésmica y los viajes multiversales. Los DJs Césmicos aprenden a
controlar el dispositivo y comienzan a viajar por diferentes universos, creando musica que
refleja sus experiencias. Al final, regresan a su mundo y lanzan su nuevo album, que se
convierte en un éxito.

Estructura No Lineal:

La historia comienza con los DJs en el escenario, tocando su musica electrénica en un festival
de musica futurista. De repente, uno de los DJs se desvanece en el aire y reaparece en un
mundo paralelo, donde se encuentra con un ser extraterrestre que le ensefia sobre la musica
cosmica. Mientras tanto, en un estudio secreto, el otro D) descubren sonidos extrafios y
comienzan a experimentar con él. A medida que avanzan en su produccion musical, los DJs
comienzan a tener visiones y experiencias de sus viajes multiversales.

Estructura Trasmedia:

La historia se desarrolla a través de diferentes plataformas y medios. En Instagram, los DJs
publican imagenes y videos de sus viajes multiversales, mostrando como exploran diferentes
mundos y se encuentran con seres extraterrestres. En YouTube, publican videos de sus
sesiones de musica en vivo, donde muestran como crean su musica multisensorial. En su sitio
web, publican un diario de sus experiencias, donde describen cdmo descubrieron los sonidos
extrafios y como han estado viajando por diferentes universos. A medida que avanza la
historia, los fans pueden participar en la narrativa, enviando sus propias experiencias y teorias
sobre la musica multisensorial y los viajes multiversales.




Narrativa Emocional:

Titulo: La Sinfonia del Universo

Concepto: Los dos DJs, crean una musica que conecta a los oyentes con el cosmos y sus emociones
mas profundas.

Canal sugerido: YouTube, con videos que muestren visualizaciones impresionantes del universo y
oyentes que han experimentado una conexion emocional profunda con su musica.

Narrativa: La musica es el lenguaje del universo, y nosotros somos los traductores. Nuestras notas y
ritmos son como estrellas que brillan en la oscuridad, guiando a los oyentes en un viaje emocional.
Con cada golpe de beat, sentimos que estamos tocando el corazon, y que nuestra musica es la llave
gue abre las puertas de la conexién ancestral y universal.

Narrativa Humoristica:

Titulo: La Fiesta Intergalactica

Concepto: Los dos DJs, con mascaras extraterrestres, son como dos alienigenas que vienen a la Tierra
a ensefiar a los humanos coémo bailar y divertirse con su musica electronica.

Canal sugerido: Instagram, con videos cortos y divertidos que muestren a los DJs producioendo su
musica y haciendo bromas en el estudio de grabacion.

Narrativa: Somos LOSAQUIS, y venimos a secuestrar tus sentidos con nuestra musica electronica. No
te preocupes, no te llevaremos en una nave espacial, pero si te llevaremos a un viaje de sonidos y
ritmos que te haran sentir una nueva experiencia.

Narrativa de Suspenso:

Titulo: La Frecuencia Oculta

Concepto: Los dos DJs, con mascaras extraterrestres, descubren una sefial misteriosa en el cosmos
que les permite crear musica que despierta a los oyentes a una realidad desconocida.

Canal sugerido: Spotify, con playlists que incluyan musica electrénica con elementos de suspenso y
misterio.

Narrativa: La sefial del cosmos es un misterio que hemos descubierto, y que nos permite crear nuestra
musica que despierta a los oyentes a una realidad desconocida. ¢Descubrirdas un nuevo mundo, o
simplemente sentiras que algo no esta bien? La frecuencia oculta es un viaje a lo desconocido, y
nosotros somos los guias. v

T a—— >




Escena 1: El Descubrimiento

La musica electrénica es mi pasion, dice Juan, un joven que siempre busca nuevas experiencias
sonoras. Un dia, descubre a los DJs experimentales en una fiesta intergalactica y se siente atraida por
su musica unica.

Escena 2: La Conexién

Juan se siente identificada con la musica de los DJs, que combina sonidos electronicos con ritmos
ancestrales y multisensoriales. Siento que estoy conectado con el universo, dice. La musica la
transporta a un estado de diferente y lo hace sentir vivo.

Escena 3: La Experimentacion

Los DJs invitan a Juan a unirse a su estudio de grabacion y experimentar con nuevos sonidos y ritmos.
Juan se siente emocionado de poder crear musica con ellos y descubrir nuevos sonidos que la llevan a
un viaje multisensorial.

Escena 4: La Superacién

Juan se siente desafiado a superar sus limites y crear algo nuevo y emocionante. Con la ayuda de los
DJs, logra crear un sonido Unico que lo lleva a un estado de flujo y la hace sentir orgulloso de su
creatividad.

Escena 5: La Compartir

Juan y los DJs deciden compartir su musica con el mundo. La fiesta intergalactica se convierte en un
éxito y la musica de Juan y los DJs se convierte en un himno para aquellos que buscan experimentar
nuevas sensaciones y conexiones con el universo.

Escena 6: La Reflexion

La musica es un viaje, dice Juan. Con los DJs experimentales, he descubierto un nuevo mundo de
sonidos y sensaciones. Me siento conectado con el universo y conmigo mismo. La experiencia de Juan
con los DJs lo ha llevado a un nuevo nivel de creatividad y conexién con la musica.
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PA — empresarial grupo musical LOSAQUIS
Programa de Mercadeo y Publicidad 2025-1

1. PA: PLAN DE MARKETING MUSICAL LOSAQUIS

El proposito es aportar la elaboracién de un plan de marketing para la marca y grupo musical
que les genere estrategias para su posicionamiento, crecimiento de mercado u nuevas
fuentes de ingreso (todo esto seguin necesidad de la marca) para ello se realiza un analisis
de la situacién actual, que dara un diagndstico clave con el cual nos permitira fijar un
objetivo para el plan y asi mismo el planteamiento de estrategias, con un plan de ejecucion
y accion para el desarrollo de las estrategias, que seran medidas con la fijacién de
indicadores de control y seguimiento. Lo cual permitira a la empresa tener una guia como
instrumento.

2. Equipo elegido para asumir el reto en estos roles:

a. Gestor general del PA: Catalina Arenas (Docente Mercadeo y Publicidad)

b. Gestor de solucidn al PA: Docente Catalina Arenas.

c. Equipo de solucion: Catalina Arenas, estudiantes Plan de Marketing 7mo semestre.
d. Validadores internos de la solucion: Catalina Arenas

e. Evaluadores de la solucion: Empresarios Losaquis

3. ODS a la que aporta: El Objetivo 8. Trabajo decente y crecimiento econémico
4. Plan de trabajo desarrollado con empresa y los estudiantes.

- Analisis de necesidad empresarial y trabajo definicidn de PA con la empresa: 5 de febrero.
- Asignacidn del Gestor General del PA: 13 de febrero

- Seleccidn de Gestor de solucién al PA: 13 de febrero

- Creacién de equipo de atencién al PA: 7 de marzo

- Primera reunién con empresa: 13 febrero

- Sesiones de trabajo con equipo docente y estudiantes: 7 de marzo a 23 de mayo

- Segunda reunidn de seguimiento con empresa: 13 de marzo

- tercera reunién de seguimiento con empresa: 14 de abril
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- Presentacion de solucién a la empresa para validacion: 16 de mayo

- Presentacion de solucién a la empresa para recibo a satisfaccion: 26 de mayo.
- Entrega de Certificado de la empresa por contribucidn de la solucién: pendiente
- Presentacion en Semana de la Innovacion: 8 de mayo.

4. Soluciones generadas: Documento escrito donde se presente todo lo relacionado al plan
de marketing (analisis de la situacion, diagnostico, objetivos, estrategias, plan de accion,
presupuesto, métodos de seguimiento y control.)

Presentacion de la solucion a la empresa: 26 de mayo

Fue una experiencia enriquecedora para los estudiantes por aplicar los conocimientos de clase ya en
la realidad y enfrentar los retos de una preparacion con calidad, en adicién se pusieron en practica
habilidades como el trabajo en equipo y resolucion de conflictos en los procesos productivos.

Evidencias:




fundacior
ogcarnpensur LN

universitaria

B oy i ¥a
> vy Wi
e % e 0, S A
s‘. E ‘7--'«(-:-_. -~‘-: ;.\;‘n’fl\,
: : - o)
PR ST 1 ey
.-‘t__-t";v'\._’ ES s §
s e 'd : S,
‘,‘ ..




