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INTRODUCCION

El trabajo es un Plan de Marketing para la consultora INTEGRA S.A., cuyo principal objetivo es
posicionarnos y lograr que la consultora trabaje con soluciones agiles y a la medida de cada
cliente, entendiendo que los tiempos y las formas de trabajo cambian constantemente. Es por
ello que es fundamental estar a la vanguardia de las ultimas tendencias para posicionarnos como

empresa, ganar participacién de mercado, y crecer afio a afio en cantidad de empleados

LA EMPRESA

Integra S.A, se dedica a la consultoria empresarial. Brindamos asesoria organizacional en
ambitos de gestion. Nuestro propdsito es colaborar con las empresas para mejorar
la eficiencia y competitividad de cada compaiiia, por medio de la implementacidon de mejores

practicas y sistemas innovadores de trabajo.

En Integra, ofrecemos una consultoria de estrategia y de operaciones de negocio.

Trabajamos sobre cuatro enfoques:

Enfoque al Negocio

Enfoque a los Procesos

Enfoque a las Personas

Enfoque al Cliente

Analizamos con herramientas propias, la integralidad de la empresa, como asi también su

posicidn relativa con respecto a sus competidores y su propuesta hacia el mercado. Junto con el


https://economipedia.com/definiciones/eficiencia.html
https://economipedia.com/definiciones/competitividad.html

diagndstico, sugerimos las decisiones trascendentes que deberian tomarse sobre las diferentes

areas y tematicas.

Nuestros profesionales, altamente formados y actualizados en cada una de las dreas, dan

soporte al management de cada organizacidon, mejorando habilidades y gestionando la cultura

interna logrando una ordenada transformacién digital.

HISTORIA DE LA ORGANIZACION Y SUS MIEMBROS

La compaiiia inicié su actividad en el afio 2003, impulsado por dos compafieras de trabajo
Cecilia Sarli y Maria Belén Espila que compartian proyectos en comun en su empleo. Ambas
fueron también compafieras de formacion profesional en la carrera de Administracién de

empresas.

Al afio siguiente conocen a Alejandro Sosa, gran profesional, y recién recibido de la carrera
administracién de empresas, quien se encontraba realizando algunos estudios de mercado de
manera independiente y quien pudo detectar que la creacién de la consultora seria un

importante paso para su desarrollo y crecimiento.

En principio los tres realizamos una inversion inicial muy pequefia en una oficina muy
pequefia, que dividimos para un mayor confort en las instalaciones, para recibir a nuestros

primeros clientes.

Comenzamos siendo una sociedad de hecho bajo el nombre de: S E S (Sarli Espila Sosa) S.H.

En ese entonces funcionaba bajo el siguiente nombre comercial: S ES CONSULTORES SH.



Durante un semestre completo trabajamos a través de pasantias en estas grandes empresas
para ganar experiencia y confianza. Realizamos trabajos también en
pequefias empresas de grandes grupos para lograr posicionarnos de a

poco en el mercado.

Siempre tuvimos la conviccion que lograriamos los obijetivos

planteados, pero también sabiamos que no seria facil. La Unica forma
de poder proyectarnos era, alcanzar resultados tangibles, aunque sostenidos a lo largo del

tiempo.

Debido al progresivo crecimiento nuestra empresa, nos encontramos en la necesidad de
incorporar un nuevo socio. Junto al nuevo socio, nos parecid interesante organizarnos de una
forma diferente y crear diferentes areas. Este cambio brindaria solidez a nuestra compainiia y

permitira abarcar mas proyectos.

Sabiamos fehacientemente que habia un mercado importante para abarcar y que nuestros
potenciales clientes iban a requerir mayor dedicacidon a sus proyectos. Por estos motivos
decidimos incorporar un integrante mas que cuente con competencias y habilidades que nos

permitan satisfacer a los potenciales clientes en todos los dmbitos.

Luego de enfrentar varios procesos de reclutamiento, en el afio 2010, incorporamos a 2

Licenciados en Administracién de empresas como socios activos de la compaiiia.

Con la incorporacién de los nuevos socios Ana Sgur y Rodrigo Mera la compafiia muda sus
oficinas a la calle de la actualidad, ya que necesitdbamos organizar la compafia por

departamentos bien diferenciados y para brindarle mayor comodidad a nuestros clientes.

Rodrigo Mera bajo el cargo de Gerente General, liderando las areas de Investigacion y

Desarrollo, Andlisis de Mercado, Administracion y RRHH. Ana Sgur por su parte, llevaria adelante



el drea de comercializacién. Junto al cambio de imagen de la oficina, cambiamos de logo con el

fin de incluir a nuestros flamantes socios, como asi también el nombre de la compaiiia.

Pasamos entonces a ser INTEGRA CONSULTORES S.R.L:

CONSULTORA

INTEGRA

Decidimos registrar nuestra propia marca en el afio 2011 conservandola hasta el dia de hoy
sin mds modificaciones. Luego de muchos afos de esfuerzo, logramos posicionarnos en el
mercado, entendiendo que no existen soluciones magicas para cada empresa, y que, si sabiamos
como lograr los objetivos y hacer crecer a nuestros clientes, este posicionamiento en el mercado

como empresa, vendria solo.

Nos mueve la busqueda incesante de mejorar el valor de nuestros servicios, desarrollando
permanentemente habilidades que brinden resultados efectivos a problematicas cada vez mas

complejas.

ASPECTOS LEGALES

INTEGRA S.A. es una empresa que consta con tres socios, donde Cecilia Sarli y Maria Belén
Espila tienen el 40% de las acciones cada una y Alejandro Sosa tiene el 20 %.
La empresa trabaja bajo el nombre de INTEGRA SOCIEDAD ANONIMA vy ofrece servicios de

consultoria profesional a nivel mundial.



Consta de un estatuto social donde se detalla todo el patrimonio de la empresa, como asi

también con todos los libros correspondientes de Asamblea, Directorio y contables
respectivamente.

Razdn Social: INTEGRA SOCIEDAD ANONIMA

CUIT: 30-3546888785-2

1IBB: 27-3546888785-2

Direccion legal y fiscal:

Av. 25 de mayo 55 — Lanus Este, Buenos Aires Argentina.
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ESTRUCTURA / EMPLEADOS

EVOLUCION DEL ORGANIGRAMA

Inicio - 2003 SES

Presidencia
Maria Belén Espila

Vicepresidencia
Cecilia Sarli

2004 -SES

Presidencia
Maria Belén Espila

Vicepresidencia Vicepresidencia
Alejandro Sosa Cecilia Sarli




2010 - INTEGRA

Direccion Comercial

Maria Belén Espila

Jefe de Administracion

Jefe de Ventas

Rodrigo Mera Cecilia Sarli

Lider RRHH
Lider Experiencia al cliente
Alejandro Sosa
Ana Sgur

Ejecutivos de Venta

Maria Belén Espila — Directora Comercial:
Licenciada en Marketing en la Universidad Fasta. Desde 2003 conforma Integra, Gracias a su
experiencia, ha logrado encontrar el equilibrio entre lo tedrico y la realidad de las PyMES.

Diagndsticos efectivos y planificacion es su valor agregado a la consultora.
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Cecilia Sarli — Jefe de Ventas:
Es Licenciada en Administracion de Empresas, egresada de la Facultad de Ciencias Econdmicas
de la UBA y Master en Direccién de Empresas (MBA) en la Universidad del CEMA. Durante 10

afios se desarrollé en empresas multinacionales de primera linea.

Rodrigo Mera - Jefe de Administracion

Es Licenciado en Administracién de Empresas, egresado de la Universidad UADE. Siempre

trabajo en organizaciones en el area de finanzas, en PyMES y grandes empresas.

Ana Sgur - Lider Experiencia al Cliente
Es Licenciada en Administracién de Empresas en la Universidad de Palermo, realizé distintas
especializaciones en el area de Atencidn al cliente y hoy participa activamente como speaker del

madulo Il Customer Experiencia para programas corporativos de la empresa Real CX.

Alejandro Sosa Lider RRHH:

Es Licenciado en Relaciones de trabajo en la UBA, se dedica de lleno en entender, actualizarse
e incorporar regulaciones y disposiciones de manera que las areas de recursos humanos o

recluting puedan tenerlo de referente.

Ejecutivos de Venta:

En Integra Consultora, contamos con un equipo de tres ejecutivos que ofrecen, siguen y

cierran convenios con PyMES.
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OBIJETIVOS DE LA ESTRATEGIA DE MARKETING

OBIJETIVO GENERAL:

Disefiar un plan de Marketing para la consultora INTEGRA que permita posicionar la

consultora, logrando captacién y fidelizacién de clientes a largo plazo.

OBJETIVOS ESPECIFICOS:

Conseguir nuevos clientes, aumentando un 20 % en los préximos dos afios.
Incorporar un 30% mas de colaboradores al equipo, en dos afios.
Activar y potenciar redes sociales y pagina web, logrando un 40% mas de seguidores en los

proximos 3 afios.

MISION

Proporcionar servicios de consultoria estratégica y de gestidn, contribuyendo a la innovacion
y desarrollo de las organizaciones, asi como al conjunto de personas que trabajan en la

organizacion para lograr rentabilidad, liderazgo en el mercado y un alto nivel de resultados.

VISION

Ser una organizacién reconocida en zona sur, por fomentar e implantar sistemas avanzados
en gestidn, por crear valor a sus clientes, desde la experiencia, innovacion y trabajo en equipo,
poniendo a disposicidn nuestra capacidad, adaptandonos a cualquiera de los escenarios que se

presenten.

VALORES

e Trabajo en equipo: representado en el apoyo, consenso, respeto y confianza;

compartiendo conocimientos y experiencias.
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e Mentalidad de servicio al cliente: desarrollando capacidades para captar y satisfacer
sus expectativas; con accesibilidad y atencién personalizada.

e Disposicion al cambio y a la transformaciéon constante: adaptando las propias
conductas y contando con sistemas de trabajo innovadores en cualquier entorno.

e Orientacién al logro de objetivos, teniendo presente la visién, rentabilidad y
objetivos de la organizacion, asumiendo personalmente la responsabilidad en los

resultados.

DIAGNOSTICO ORGANIZACIONAL

MACRO ENTORNO

Anadlisis PESTEL

Variables politicas:

Ao pasado de elecciones (2021). En este contexto, los clientes no definieron sus inversiones,
ya que esperaron a ver que sucedia en las elecciones, y pasado octubre sus replantearon las

mismas.

Variables econdmicas:

Condiciones muy desfavorables para muchas pymes y grandes empresas, producto de la
pandemia.

Movimiento del dodlar, lo que lleva a las empresas a modificar acciones, inversiones vy
planificaciones.

El efecto que tienen los pocos préstamos a pymes y pequeias empresas existentes.

Inflacion, aumento progresivo de precios en el mercado, en el cuadro visualizamos la

comparativa desde el aflo 2015 en nuestro pais.
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Argentina: Desarrollo Economico
2015-2020

Inflacién anual (IPC) y estimacion para 2020

53,6%

47,6%
)
40,0% 36,9%
31,6%
I 25,7%

2015 2016 2017 2018 2019 2020

Fuentes: INDEC y Banco Central de la Republica Argentina.

Variables sociales:

Cambio de pensamiento de la sociedad frente al autocuidado.

Cambios en las modalidades de trabajo, teletrabajo post pandemia: durante el

primer trimestre del afio 2020, el porcentaje de personas ocupadas que realizaban sus tareas
laborales desde su vivienda alcanzd el 6,1% del total, mientras que, en los dos trimestres
posteriores, acompafiado de la suba de casos de COVID-19 y la implementacién del Aislamiento
Social, Preventivo y Obligatorio (ASPO), este indicador escal6 hasta el 22,2%. Durante el cuarto
trimestre de 2020, el porcentaje de personas empleadas que realizé sus tareas laborales desde
su vivienda se mantuvo por arriba del 20% a pesar de la relajacidn en las restricciones de

movilidad derivada por la fuerte caida en la curva de contagios.
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Gréfico 1. Teletrabajo por regién y categoria ocupacional
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Fuente: INDEC y Encuesta Permanente de Hogares (EPH).

Variables tecnoldgicas:

Tecnologias que puedan soportar y contener el teletrabajo.

Oportunidad para expandirse en otros paises y encontrar nuevos mercados.

Variables ecolégicas:

El trabajo para obtener certificaciones ambientales.

Menos contaminacion, ya que no utilizamos el espacio fisico en nuestras oficinas durante la

pandemia.

Variables legales:

La implementacién obligatoria del sistema de gestién en seguridad y salud en el trabajo.

Teletrabajo regulado por el Congreso Nacional.
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MICROENTORNO

Andlisis de las Fuerzas de Porter

Amenaza de nuevos competidores

Constantes competidores ingresan al mercado, uno de los motivos principales son las redes
sociales, sobre todo Instagram y LinkedlIn, o sea, no hay existencia de grandes barreras de

entrada (legales o de otro tipo).

La principal amenaza que facilita la aparicién de nuevos competidores es que no hay costos

altos a la hora de formar una consultora.

Poder negociador de los clientes

El poder negociador de los clientes es bajo, ya bien sean clientes particulares o grandes
anunciantes. Las empresas tienen muchas posibilidades y opciones de facil alcance, por ejemplo,

en Google o RRSS.

Otros factores que influyen en el poder de los compradores son:

Concentracion de compradores. La amenaza de que gran parte de los anuncios se concentren
en cada vez menos anunciantes y estos ganen poder es poco probable que suceda. Es verdad
gue cada vez hay anunciantes que lideran mas volimenes de inversidn, pero no es menos cierto
gue cada vez mas; pequefios anunciantes se incorporan a la economia digital haciendo que la
“tarta” para una empresa como Google sea cada vez mas grande y diluyendo el riesgo de la

concentracién de inversidon en pocos anunciantes.
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Capacidad por parte de los compradores de integrarse hacia atras. Esto consistiria en que los
anunciantes monten una red de anuncios que compita con Google cosa harto improbable por

no decir imposible.

Amenaza de productos sustitutos

Hay un buen nimero de productos sustitutos en el mercado parainvertir de cara a la consultoria,
ya sea comercial, administrativa o de recursos humanos. Los competidores mas importantes en
el presente, pero sobre todo en el futuro son las empresas con un buen manejo de RRSS (En

especial LinkedIn).

Analicemos en detalle las amenazas de productos sustitutos:

Precios relativos de los productos sustitutos: Varian entre los productos sustitutos, pero
podemos decir que quizds hoy el precio es una de las ventajas competitivas.
Costo o facilidad de cambio del comprador: Es facil y el coste de cambiar es muy bajo lo que

aumentaria el grado de amenaza de este punto.

Poder de negociacidn de los proveedores. Integra posee una red de proveedores y facilitadores

externos. Disefiadores graficos y multimedia para la creacidn de contenidos.

El poder negociador de los proveedores es alto.

Facilidad de cambiar de proveedor: Es mas bien responsabilidad del cliente y por lo tanto no
suele afectar directamente a Integra.

El grado de diferenciacién de los productos de los proveedores: Es alto.

Concentracion de los proveedores: Hay una relativa concentracion de proveedores en lo que

respecta a consultoria.

17



Amenaza de integracion vertical hacia adelante de los proveedores: Muchas empresas ofrecen

este servicio.

Rivalidad de los competidores.

La competencia es muy alta en competidores del mismo segmento. Hay mucha oferta de este
tipo de servicios, lo que cambia es la trayectoria y el expertise de los equipos. Por ejemplo, en
la red social LinkedIn, hay muchas empresas dedicadas a realizar acompafiamiento de empresas,
o algunos colaboradores que dejan de trabajar en relacion de dependencia, para crear sus

propios equipos de consultoria.

La rivalidad es alta y desde el punto de vista del analisis del Microentorno hay mas amenazas

gue oportunidades.

COMPETENCIA:

Hay tres empresas que presentan una fuerte competencia para Integra S.A.

Grupo
Consultores
de Empresas

1)

Caracteristicas: Mas de 35 afios en el mercado, 55.000 seguidores en LinkedIn y mas de 7.800

en Instagram. El grupo cuenta con presencia fisica en 8 provincias argentinas y en 2 de Chile.

@ rp-consultora
2)

Caracteristicas: Rp consultoria tiene 34 afios en el mercado, un equipo de profesionales con

prestigio en el mercado y cuenta con dos Sucursales en todo el pais.
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J) PMEconsultores

3)

Caracteristicas: Su trayectoria cuenta con nueve afios en el mercado, posee 120 proyectos

realizados en 60 empresas reconocidas, 6000 seguidores en Facebook.

ANALISIS DEL MERCADO DE CLIENTES

El instrumento que se decidié realizar para el estudio de clientes fue el de encuestas; es muy
importante para nosotros la opinidn de los clientes a la hora de poder conocer sobre los servicios

a brindar.

Una encuesta es un procedimiento dentro de los disefios de una investigacidn descriptiva en
el que el investigador recopila datos mediante el cuestionario previamente disefiado, sin
modificar el entorno ni el fendmeno donde se recoge la informacion ya sea para entregarlo en
forma de triptico, grafica o tabla. Con la utilizaciéon de las encuestas, nuestra empresa puede

mejorar en todas las areas al conocer la opinidn de clientes.

Muestreo:

Clientes actuales y Ex clientes.

Personas de entre 35 y 55 afios de ambos sexos.

Colaboradores (relacion de dependencia o socios) pertenecientes a empresas de +250
empleados.

Ocupen posiciones de liderazgo en dichas compaiiias.

Empresas del partido de Lanus.

19



Las encuestas se enviaron a los clientes y ex clientes via mail y WhatsApp, utilizando como

herramienta los formularios de Microsoft Forms.

Dentro de INTEGRA, tenemos licenciada esta funcion, la cual nos arroja los resultados de forma

simple en formato de Excel y podemos crear graficos de forma rapida y agil.

Encuesta 2020 - INTEGRA

Nos desafiamos a mejorar dia a dia
Tu opinién nos potencia

1. Ingresa tu nimero de CUIT *

2 Razén Social:

Nombre y Apellido:

4 {Qué tan probable es que recomiendes
FAMIQ a un colega 0 amigo?

Localizamos 256 industrias, de las cuales, poseen caracteristicas similares (sobre todo en

cantidad de empleados) un total de 193.

El partido de Lanus se divide en 6 localidades: Lanus Oeste, Lanus Este, Remedios de Escalada,

Gerli, Valentin Alsina y Monte Chingolo.
Numero de encuestas realizadas:

Total 193 encuestas enviadas.

Total 116 encuestas respondidas.

Total: 60% de efectividad.

Distribucion por zona:

20



m Lanus Este m Lanus Oeste
® Valentin Alsina u Gerli
® Remedios De Escalada = Monte Chingolo

Distribucion por edad:

m35344 m452a55

21



¢ En cual de estos enfoques crees que tu empresa tiene
mas desvios?

Monte Chingolo -
Remedios De Escalada -
ceri |
Valentin Alsina r
cancs oeste |
0 2 4 6 8 10 12 14 16
PROCESOS ®PERSONAS ®mNEGOCIO m®mCLIENTES
¢,Crees que un proveedor externo pueda ayudar a
mejorar indicadores en tu empresa?
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Lanus Este  Lanus Oeste Valentin Alsina Gerli Remedios De Monte
Escalada Chingolo
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¢, En que plazo consideras que una consultora puede

o5 mejorar dichos enfoques?
20
15
10
, Al | [ | [ | ] J—
Lands Este Lanus Oeste  Valentin Gerli Remedios De Monte
Alsina Escalada Chingolo
mMenosde 6 meses ®mlafio ®Masdelafio mMasde 2 afos
¢ En tu empresa realizan acciones para mejorar y/o
Potenciar la cultura organizacional?
35
30
25
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15
5
. | = B 0. ..
Lanus Este Lanas Oeste  Valentin Gerli Remedios De Monte
Alsina Escalada Chingolo
mS| mNO

Conclusiones y analisis:

El 62% de los encuestados, sostiene que un proveedor externo puede ayudar a mejorar
indicadores dentro de una empresa, claro estd que se interpreta y valora el expertise de un

equipo y de una empresa dedicada a ello.
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Hay un dato de importancia que lo relaciono a las nuevas generaciones, ya que casi el 64% de
las respuestas, las realizaron colaboradores de menos de 44 aios. Es mas facil que las personas
de menor edad tengan mas facilidad a adaptarse, a cambiar o actualizar sus sistemas y/o tareas
de realizacion diaria. Esto solo es una “alarma” a tener en cuenta, ya que no importa la edad,
entendemos y sabemos que los cambios culturales se vienen y los trabajaremos de igual modo,
pero es diferente la adaptacidn a los cambios, en las personas de mayor edad, debido a algunos

conceptos que tienen arraigados hace mayor cantidad de tiempo.

Investigacidn: Las preguntas de la encuesta son la parte mds importante. Seleccionamos de
manera muy cuidadosa las preguntas que realizariamos. Necesitabamos llegar a la empresa, con
preguntas fuerza. Algo también muy importante fue elegir el medio eficaz de distribucién de la
encuesta. Pensamos en preguntas faciles de responder y que los resultados se puedan tabular

de manera sistematica. Y después, realizamos el andlisis de los resultados.

Algunas acciones a corto plazo a raiz del andlisis:

Trabajaremos fuerte en una campafia de marketing de “Mejora de procesos”, ese fue el punto
mas significativo en la pregunta: ¢En cudl de estos enfoques crees que tu empresa tiene mds
desvios?, ya que el 34% de los encuestados, manifiesta que las empresas tienen los desvios en

SUS procesos.

Entendemos que hay muchas empresas en las que hay que mejorar algunos temas y flujos de
trabajo, reforzar la agilidad y evitar los procesos manuales y tediosos. Para ello, luego de
entender las respuestas, reforzaremos las ventajas de las metodologias agiles aplicadas a las

empresas:

Mayor compromiso: Genera conciencia de equipo y mejora la satisfaccion del empleado

encargado de dicha tarea.
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https://www.questionpro.com/blog/es/preguntas-para-una-encuesta/

Rapidez: Acorta tiempos de produccién. Minimiza los tiempos de reaccion y toma de decisiones.

Aumento de la productividad: Al asignar mejor y de forma mas dindmica los recursos, mejora la

produccién segun las prioridades que tenga cada empresa.

Reforzaremos también, el mensaje y el ofrecimiento de metodologias dgiles, realizando

campanas de email marketing y redes sociales:

TRABAJAMOS CON

METODOLOGIAS
AGILES

NO DUDES EN INCORPORARLAS
EN TU NEGOCIO

CONOCE MAS, CONTACTANOS

— -
/e \\
! 1
( |

. INTEGRA |
\ Y,

—

Integra, ademas, ofrecerd un descuento en su plan, a las empresas que respondan la encuesta,

enviando un email marketing posterior a la respuesta de la misma:
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PROMO BIENVENIDA

15% OFF

DURANTE TODO AGOSTO

VALIDO PARA NUEVOS CLIENTES
PYMES Y GRANDES EMPRESAS DE LANUS

NO LO DUDES MAS, CONTACTANOS
Y HACE CRECER TU EMPRESA JUNTO A INTEGRA
CONSULTORA

o~ .
MELILTORA \\
II

INTEGRA |

S

Luego del andlisis de las encuestas, nos proponemos como estrategia ampliar a la zona de

Burzaco, donde se encuentra el Parque Industrial Burzaco. El mismo, dentro de los 405 Parques

industriales que hay en Argentina, es uno de los mas reconocidos, cuenta con 262 empresas

activas. Posee una superficie total de 560 hectdreas, y consideramos que es un excelente foco

para desarrollar y dar a conocer alin mas nuestra empresa.

Los rubros que encontramos en el Parque Industrial son variados, tales como: Bancos (al

momento hay 3), Materiales de contruccion, Alquiler y venta de maquinarias viales, empresas

alimencias, Metalurgicas, Empresas de fundicion y quimicas.

Ficha técnica:

Superficie: 560 hectareas

Empresas: 262

Ubicacién: Luis Maria Drago N2 2001, esq. Carlos Viel y Thomas, Burzaco, Almirante

Brown Provincia de Buenos Aires.

Teléfonos: (011) 4238-7283 y 4299-7002

Email: info@parqueindustrialburzaco.com
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e Sitio Web: www.parqueindustrialburzaco.com

ANALISIS DE LA EMPRESA

Integra S.A, es una empresa dedicada a la consultoria empresarial. Brindamos asesoria
organizacional en ambitos de gestidn. Buscando y promoviendo nuevos procesos, trabajando
con los equipos y la cultura empresarial. Nuestro propdsito es colaborar con grandes, medianas
y pequeias empresas, mejorar la eficiencia y competitividad de cada compaiiia, incorporando

mejores practicas y sistemas innovadores de trabajo.

DIAGNOSTICO F.0.D.A

Diferenciacion en nuestros servicios.

Innovacion en tecnologias y nuevos servicios

Calidad total del servicio: es el conjunto de actividades y personas de la organizacidn, no sélo a
la realizacidn del producto o servicio que se entrega al cliente.

La calidad total es el concepto sobre el que se desarrollan los modelos de excelencia.
Economias de escala

El Gerente delega correctamente su autoridad.

Facilidades de pago.

Excelente calidad de servicio avalado por nuestro portafolio de clientes (ver seccion clientes).
El servicio se adapta a las necesidades del cliente.

Planeamiento efectivo a la hora de evaluar resultados.

Buen ambiente laboral entre todas las areas.
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Personal capacitado en areas de Administraciéon, Marketing, RRHH que permiten la creacién de
un plan de negocios y servicios ajustados a la inquietud de las empresas que nos eligen.
Contamos con una excelente ubicacién geografica, que permite el cémodo acceso a nuestras
oficinas.

Disponibilidad para movilizarnos tanto en el exterior como en el interior del pais.
Adaptabilidad a cualquier tipo de mercado.

Respaldo econdmico confiable para la seguridad de nuestros clientes.

Software a medida.

OPORTUNIDADES

Aumento en la tendencia y la modalidad de contratacién de servicios externos.

Plazos cortos de implementacién.

Virtualidad hace que se puedan desarrollar clientes potenciales en el exterior.

Avances tecnoldgicos que permiten incluir el analisis de datos e indicadores y el uso de
herramientas agiles.

Capacitacién profesional constante nacional e internacional.

Aumento de demanda de servicios de Marketing especializado

Mercado mal atendido.

Nuestro mercado no esta especificamente segmentado.
No contamos con un contador interno.

Empresa centralizada en su Unica direccion.

AMENAZAS
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Competencias muy agresivas, en cuanto a costos de servicios, llegada a clientes, redes sociales.
Cambios en la Legislacion.

Acuerdos internacionales negativos.

Tendencias desfavorables del mercado.

Cambios politicos.

Crisis econdmica.

MARKETING ESTRATEGICO

MERCADO META:

Luego del analisis de las encuestas realizadas, los esfuerzos de mercado estaran destinados a
empresas de un determinado segmento geografico. Seran del partido de Lanus, en lo ideal
Nacionales o LATAM, con menos de 300 empleados. Apuntamos la estrategia a empresas u
organizaciones con tendencia a la transformacién digital y cultural, con posibilidades de
adaptarse al entorno cambiante en el vivimos. Idealmente buscamos que posean un

management, (o sea su estructura principal, o alta gerencia) de menos de 45 afios de edad.

Geografico Partido de Lanus. Bs As.

Demografico Empresas medianas y PyMes. = 0 > a 300 empleados.

Transformacion Cultural y Digital, interés por nuevas tendencias.
Comportamiento
Entender nuevas formas de trabajo. Home Office. Flexibilidad.

Estrategia de cobertura de mercado:

Como el mercado es cada vez mas competitivo, es interesante analizar el tipo de

posicionamiento que conviene, en funcidon de los objetivos empresariales. Integra tratara de
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conectar con su publico objetivo para reforzar su valor diferencial, sus caracteristicas y
particularidades. La estrategia de cobertura de mercado a utilizar serd la concentrada. La
consultora divide el mercado en grupos especificos realizando una segmentacién de nicho, de

esta manera se da respuesta a los requerimientos de cada mercado/industria.

Matriz de posicionamiento:

+ PRECIO

X

- CALIDAD + CALIDAD

- PRECIO

En Integra apuntamos a la excelencia de la calidad, en cubrir y mejorar los frentes mas débiles
de las organizaciones y dar altos resultados en el menor plazo posible, es importante el resultado

por sobre el valor.

Elementos de posicionamiento:

Logotipo:

El logotipo, también llamado logo, es definido como el disefio tipografico, o sea, el disefio del
nombre de la marca en si. El logotipo tiene dimensiones, colores, formas y disposiciones

especificas y reguladas del nombre de una empresa o institucion.
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CONSULTORA

INTEGRA

® ®

Username Username Username Username Username

> Username E

CONSULTORA

INTEGRA

® Q< ]

856 Like

Lorem Ipsum dolor sit amet, consectetuer adipiscing elit, sed diam
nonummy nibh euismod tincidunt ut laoreet dolore magna aliquam erat
volutpat... more

e all 98 comments

Username Lorem ipsum dolor sit amet, consectetuer adipiscing.

(A © @
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Isotipo:

CONSULTORA

INTEGRA

Slogan:

Nos inspiramos en una frase corta, que busca representar nuestra marca y promover la rapida

identificacion y memorizacién de los servicios que prestamos a nuestros clientes.

“Dando soluciones a tu negocio”

CONSULTORA

INTEGRA

DANDO SOLUCIONES A TU NEGOCIO
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CONTACTANQOS.

ARMAMOS UN PLAN A LA
MEDIDA DE LAS NECESIDADES
DE TU NEGOCIO.

COMSULTORA

INTEGRA

m www.linkedin.com/integracsa
& (171) 15598 0011

Imagen visual:

Integra, con el objetivo de despertar y reforzar ciertos valores y transmitir una imagen bien
diferenciada de la competencia, contiene en su identidad corporativa, los colores: azul, rojo,

negroy gris.
Cadigo de color:

El color en la identidad corporativa genera importantes declaraciones visuales que permiten
comunicar un determinado mensaje a los consumidores. El uso de cada tonalidad transmite un
significado y provoca una reaccién emocional o actitudinal que no es para nada ocasional,

desinteresada e involuntaria.

33



El AZUL es uno de los colores mds populares y poderosos. Es el color de la frescura, la
espiritualidad, la libertad, la paciencia, la lealtad, la paz y la honradez. El azul se asocia

fuertemente con la tranquilidad y la calma y puede implicar tristeza o depresion.

A diferencia de colores cdlidos como el rojo, el naranja y el amarillo, el azul estd ligado a la

conciencia y al intelecto y algunos estudios sugieren que es mas aceptado entre los hombres.

Ejemplos del uso del AZUL:

-Para promocionar productos y servicios relacionados con la limpieza (filtros de purificacién de

agua, liquidos de limpieza, etc.)

-Promocionar productos o actividades relacionadas con el aire y el cielo (lineas aéreas,

aeropuertos, purificadores y acondicionadores de aire, etc.

- Promocionar productos o actividades relacionadas con el agua y el mar (cruceros, agua mineral,

filtros de agua, etc.)

-El azul es el color favorito de muchas empresas porque sugiere responsabilidad e inspira
confianza. Los azules mas oscuros implican autenticidad, confianza, seguridad, fidelidad y
dignidad. Los azules mas palidos pueden implicar frescura y limpieza, aunque pueden implicar

debilidad.

Como se ha comprobado que el azul suprime el apetito, debe evitarse su uso cuando se

promocionan alimentos o recetas de cocina.

Cuando se usa en conjunto con los colores calidos como el amarillo o el rojo, el azul puede crear

gran impacto, por ejemplo, la combinacion azul-amarillo-rojo es perfecta para un superhéroe.
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El ROJO esta asociado con diferentes sentimientos como coraje y valentia, y fuertemente ligado

a la pasién y el amor. También esta relacionado con advertencias o peligros.

Reconocido como un estimulante, la cantidad de rojo esta directamente relacionado con el nivel

de energia percibido.

Se ha comprobado que el rojo mejora el metabolismo humano, aumenta el ritmo respiratorio y

eleva la presién sanguinea.

Ejemplos del uso del ROJO:

-Por su capacidad de sobresalir en la gama de colores (pregnancia) el rojo es usado

frecuentemente por los disefadores para llamar la atencion sobre un elemento en particular.

-Por aumenta el ritmo cardiaco y crear una necesidad de urgencia a menudo es utilizado en

grafica para destacar ofertas o descuentos especiales.

-Tiene una visibilidad muy alta, por lo que es muy usado en sefales de advertencia, semaforos

y equipo para combatir el fuego.

El NEGRO denota autoridad, fortaleza, intransigencia. También se asocia al prestigio y la

seriedad. -

El color negro estd asociado con el poder, la elegancia, el secreto y el misterio. Es autoritario y

puede evocar emociones fuertes, su exceso puede ser abrumador.

Ejemplos del uso del NEGRO:

- El color negro es util para transmitir elegancia, sofisticacién, o tal vez un toque de misterio

(Clubes nocturnos, limosinas, etc.)
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- El negro funciona bien con joyas como diamantes y brillantes.

-Las fotografias con frecuencia se ven mas brillantes contra un fondo negro.

- El Gris Implica seguridad, madurez y fiabilidad, es el color del intelecto, el conocimiento y la

sabiduria.

- Se percibe como clasico y de larga duracién y a menudo elegante y refinado.

- El gris es considerado un color de compromiso, tal vez porque se encuentra entre los extremos

de blanco y negro.

- Implica una perfecta neutralidad, razén por la cual los disefiadores a menudo lo utilizan como

color de fondo.

- El gris también puede ser asociado con la melancolia, la tristeza, los fantasmas, las cenizas, las

telaranas y las casas embrujadas.

Ejemplos del uso del GRIS:

-Como color de fondo el gris es considerado un color de gran conversidon porque genera

confianza en el comprador.

Colores en el ProcesoCM Y K:

El CMYK (siglas de Cyan, Magenta, Yellow y Key) es un modelo de color sustractivo muy
importante en el terreno de la impresién. Se trata de una evolucion de otro modelo mas antiguo
y tradicional, que es el RYB, que se ha convertido en el nuevo estandar dentro del campo de la

magquetacion y el disefio.
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Cyan 58
Magenta 255
Amarillo 69
Negro 0
Cyan 73
Magenta 96
Amarillo 140
Negro 0
Cyan 102
Magenta 102
Amarillo 102
Negro 0
Cyan 0
Magenta 0
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Amarillo 0

Negro 255

MARKETING OPERATIVO

PRODUCTO

En este segmento se definira al producto como tal, INTEGRA brinda servicios. Estos tienen

caracteristicas como ser: intangible, indivisible, heterogéneo y no se puede conservar.

Es de suma importancia trabajar desde la dptica del cliente, escuchar al consumidor y trabajar
con él, ya que de eso dependera que INTEGRA, pueda darle el servicio integral que el merece, y

poder mantener relaciones a largo plazo.

El concepto de producto aumentado se engloba dentro de la clasificacidn o los niveles de un
producto. Existen tres niveles: producto basico, se refiere de la necesidad primaria del
consumidor, producto real, este tiene que ver con la forma cdmo se presenta el producto a la
audiencia y qué caracteristicas lo diferencian de la competencia. Por ultimo, el producto
aumentado, el cual se caracteriza por darle prioridad a la atencion al cliente o el servicio que se

le ofrece al publico al momento de adquirir el producto.
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PRODUCTO AUMENTADO

Postventa PRODUCTO REAL Garantia

Marca
PRODUCTO
BASICO Calidad
Disefio Beneficio bascio

Packaging

https://dircomfidencial.com/diccionario/producto-aumentado-20161011-1638

Producto Basico: Servicio de consultoria.

Producto Real: Servicio de consultoria adaptado a las necesidades del cliente, principalmente

en zona sur.

Producto Aumentado: Acompafiamiento a empresas punta a punta, adaptandonos a las
necesidades, ofreciendo cambios y resultados rapidos y agiles, desde el inicio de contratacién
del servicio hasta luego de la finalizacién del mismo, entendiendo todos los momentos de

contacto y servicios post venta.

Producto: sistema de calidad

Integra brinda servicios de calidad con certificacion 1SO 9001:2015. El objetivo es que las
organizaciones puedan asegurar el cumplimiento de los requisitos de sus clientes en sus
actividades y productos, demostrando el compromiso con la satisfaccion de las partes

interesadas mediante una certificacion ISO 9001:2015.
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Nuestro servicio en Gestién de la Calidad 1SO 9001:2015 permite adaptar los requisitos y
pautas de la norma, a las particulares caracteristicas de cada organizacion, considerando que no
hay dos empresas iguales y que cada organizacidn necesita una solucién personalizada, a su
medida.

Ofrecemos diagndsticos, alternativas, planes y soluciones adaptadas a su caso en concreto para
una implementacion integral, simple y eficaz de un Sistema de Gestién de la Calidad conforme

a la Norma ISO 9001:2015.

PRECIO

Los precios varian en funcion de los planes y de los recursos a asignar en cada proyecto.

El valor hora por cada consultor, oscila entre 4.000 y 4800 pesos la hora. Cabe destacar que
los valores no son lineales, con esto quiero decir que no siempre el valor va a ser el mismo,

porque tal vez no sea la misma tarea a realizar.

Por ejemplo: si tengo que realizar un diagndstico en el lugar, evaluar el management de la
empresa, cual es el plan, cuantos recursos voy a destinar y cual es el plazo, la hora es mas costosa

III

gue una hora “normal” de consultoria o seguimiento.

Lo mismo que si una de las acciones se trata de por ejemplo un curso o espacio de formacion
online o presencial, no es lo mismo el valor porque varia segin modalidad, ni tampoco la

cantidad de horas diarias que se dedicaran ni las personas que accederdn a ese curso.

INTEGRA cuenta con una red de consultores certificados, y si el cliente acepta que uno de
estos consultores participe de alguna actividad en particular, el precio cambia, debido a que son
mas altos los valores en funcidn a la reputacién del consultor, las empresas en las que participa,

los seguidores en redes sociales, etc.

40



COMPETENCIA

Valor por curso de 5 horas presenciales para 25 personas en CABA:

INTEGRA $ 45.000 | COMPETENCIA: $ 49.000

Valor por curso de 5 horas presenciales para 25 personas en MENDOZA:

INTEGRA $ 55.000 + aéreos y vidticos | COMPETENCIA: $ 59.000 + aéreos y vidticos

Hora de disefio de taller/curso de 5 horas de duracién:

INTEGRA $ 4.500 | COMPETENCIA: $ 4.500

Hora de seguimiento y alineacion con recursos humanos:

INTEGRA $ 4.100 | COMPETENCIA: $ 4.300

Precio: costos (detallados item por item en cuadro mas adelante).

En muchas ocasiones, y adaptandonos al cliente y al contexto, se presupuesta por

entregables, esto se explica como un paquete de horas con determinados objetivos, fijados en

conjunto con el cliente.

Ejemplo de presupuesto realizado por Entregable:

Etapa1 feb-mar Etapa 2 abr - jun Etapa 4 oct - dic
Disefio Programa Anual - Aprendlzajef '_I'ransfermma - Aprmdizaie‘+ '_I'rmsferenma + Performance + Desarmmollo
Practica Practica

32hs x 2 meses x $4000 32hs x 3 meses x $4000 32hs x 3 meses x $4600 32hs x 3 meses x $4600

*Ajustable a Fecha de inicio. _ *Vfalor hora segundo

*Valor Hora $4000. semestre 15%+ (54600).

1) Costos de funcionamiento de la oficina:
- Alquiler.

- Expensas.

41



- Servicios mensuales (Luz, Gas, Agua, ABL, Telefonia e Internet).

- Insumos (materiales graficos, mantenimiento de tecnologia (Impresoras y Pcs),

2) Costos indirectos de prestacién del servicio.
- Servicios técnicos varios.
- Software: Microsoft/Wormhole (Campus).
3) Costo de proveedores:
Consultor Senior.
Consultor Junior.

4) Costos de sueldos y propuesta de valor de los recursos.

Refrigerios empleados

- Sueldos Analistas Junior

- Sueldos Analistas Semi Senior
- Sueldos Analistas Senior

- Sueldos Lideres / Gerentes de area

PLAN DE COMUNICACION

Andlisis inicial

Es muy importante, al momento del lanzamiento de las campafias publicitarias, aclarar bien
de que se trata el servicio y a quien esta dedicado, con lo que se debera informar detalladamente
del servicio a cada potencial cliente. Siempre con el objetivo de captar su atencion para
posicionarnos en el mercado. Si duda las principales protagonistas de esta tarea, son las redes

sociales como principal medio de comunicacién.
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Objetivos

Nos proponemos posicionar la marca, a través de los diferentes medios de comunicacién con
el fin de aumentar aproximadamente un 35% los seguidores por trimestre, se debera captar al
cliente potencial, utilizar etiquetados para ir de manera escalonada incrementando la demanda
a partir de las visualizaciones de reels, stories y posteos en las diferentes redes sociales que

manejamos.

Comunicacion interna

La comunicacidn interna persigue objetivos como: Organizar y mejorar el intercambio de
informacidn entre dreas. Impide asi que los departamentos o gerencias operen como burbujas

aisladas del resto de la organizacidon. Genera también una identidad corporativa.

Las comunicaciones internas deben fomentar la idea de pertenencia entre los colaboradores
e impulsar el trabajo en equipo, para tener un ambiente laboral mds calido y comprometido.
Otro de los objetivos, es promover la participacidn interna, estableciendo espacios para el
intercambio de ideas, para el contacto social, para el didlogo y el debate, para compartir éxitos,

reconocimientos y metas y sobre todo para brindar informacién importante de la compaiiia.

Algunas de las herramientas que se utilizaran son:

Red Social Interna: Es una herramienta de workplace similar a Facebook pero empresarial, en

este caso utilizaremos la que provee la empresa Golntegro.

Intranet: A diferencia de la red social, la Intranet es una pagina de comunicacion solo OUT, no
permite posteos de colaboradores. Se realiza para actualizar informacion, archivos, links de

interés, etc.
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Manual del empleado: se le entrega a cada colaborador con toda la informacidn de base que
este necesita para comunicarse con otros departamentos, asi como los reglamentos de
identidad corporativa: la historia de la organizacién, su organigrama empresarial,

su misién, vision y valores, etc.

Carteleras digitales: estas se desarrollaran en los espacios de mayor transito, que son los
comunes de la organizacién, (por lo general en los coffee) se incluird informacidn formal de la
compafia e informal (social) de los colaboradores: nacimientos, casamientos y todo tipo de

fecha importante, etc.

Correo electrénico: se enviaran correos electrénicos institucionales donde se fomentard la

pertenencia entre los miembros de la organizacion.

Comunicacion externa

Cuando hablamos de comunicacidn externa, nos referimos a aquella que se establece con
clientes, proveedores o incluso otras empresas. La comunicacion externa es algo fundamental
para nosotros. Hay que tener en cuenta que una compaiiia tiene diferentes relaciones a nivel

empresarial, y las mismas las debe cuidar.

La comunicacién externa sirve para conectarse con el mundo que rodea a nuestra empresa.

Hay que destacar lo siguiente en cuanto a su utilidad:

e Mejora laimagen de marca de la empresa.

e Conoce cdmo funcionan el resto de empresas para después utilizar esos datos en su
propio beneficio.

e Sirve para relacionarse de forma eficaz con los distintos grupos de interés. Por ejemplo,

proveedores, clientes, empresas, instituciones, entre otros.
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e Dar a conocer sus productos y servicios.

e Potenciar relaciones externas para crear colaboraciones empresariales.

Algunas de las herramientas que se utilizaran son:

Pagina web, redes sociales, medios de comunicacion o distintas plataformas de Internet. Tras
la puesta en practica de estas acciones valoraremos y analizaremos los resultados obtenidos
gracias al feedback y el estudio de monitorizacion (por ejemplo, con la herramienta de Google

Analytics).

2 DE ABRIL

RECORDAMOS EL DIA
DE LOS VETERANOS

Y CAIDOS EN LA GUERRA DE
MALVINAS

INTEGRA |

...,\\x--_ Yy

Ejemplo de Posteo en Instagram del dia del Veterano y de los Caidos en la Guerra de Malvinas y

planificacién mensual de posteos en redes sociales.
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Abril 2022

LUNES MARTES MIERCOLES JUEVES VIERNES SABADO DOMINGO
1 2 3
Posteo Instagram y
Linkedin
Diadel Yeterano ude
laz Caidas enla Guerra
de Malvinas.
4 5 6 T 8 9 10
Posteo Instagram y Posteo Linkedin
Linkedin Bulsqueda de Analista
Descuenta del 1224 hasta Adminizstrativola Jr.
2l 30 de Abril de 2022,
11 12 13 14 15 16 17
Posteo Instagram y Posteo Instagram
Posteo Instagram Linkedin Linkedl 9 ¥
[Starie] Encuesta. Descuerta del 1554 hasta U.m i Sn :
&1 30 de Abril de 2022. femes 2ania
18 19 20 21 22 23 24
Posteo Linkedin Posten Inst
Recordatorio Buisqueda de [S?:ri;DEr::zeztg;am
Analista Administrativoda Jr. )
25 26 27 28 29 30

Posteo Instagram
[Storie] Mostrando locacion
w oficinas.

Posteo Instagram y
Linkedin

Ultima recaordatorio
descuenta del 157 hasta el
30 de Abril de 2022,

Distribucion

La estrategia a utilizar serd pull o «de atraccion» ya que nos dirigiremos al consumidor con la

finalidad de atraerlo hacia la marca. Las acciones pull suelen ser muy atractivas y se anuncian

con una comunicacién poco discreta.

Se trata de acciones que no estan orientadas a presionar o insistir al cliente, sino atraerles,

ofreciendo contenido de calidad. Hay que tener en cuenta que a diferencia del marketing de

tipo push (que son invisibles hacia el consumidor), en el marketing pull el consumidor suele ser

consciente de los estimulos a los que esta siendo expuesto (como la publicidad, por ejemplo).

ESTRATEGIA DE COMERCIO ELECTRONICO

El Inbound marketing y el marketing de contenidos son los principales ejemplos de tacticas

o estrategia pull que utilizaremos en INTEGRA.
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Algunas de las acciones que implementaremos, teniendo en cuenta que no contaremos con
puntos de venta fisicos, son: Marketing en las redes sociales con las que trabajaremos,
optimizacion de motores de busqueda (SEO), Omnicanalidad (cuyo objetivo es integrar una
variedad de canales en linea y fuera de linea para brindar un mejor servicio y una experiencia de

compra mas completa).

PRESUPUESTO

Detallo a continuacion, el presupuesto mensual de gastos para la consultora INTEGRA en el caso

de alquilar oficina fija:

- Costos de alquiler: $120.000
- Servicios mensuales (Luz, Gas, Agua, ABL, Telefonia e Internet): $160.000
- Insumos (materiales graficos, mantenimiento de tecnologia (Impresoras y Pcs):

$120.000

5) Costos indirectos de prestacién del servicio.

- Servicios técnicos varios: $45.000

6) Costo de proveedores:
Consultor Senior: $5.000 Valor Hora ($80.000 mensual — Base 16 Hs).

Consultor Junior: $3.500 Valor Hora ($56.000 mensual — Base 16 Hs).

7) Costos de sueldos y propuesta de valor de los recursos.
- Refrigerios empleados: $4.200 por colaborador al mes.
- Sueldos Analistas Junior: $68.000
- Sueldos Analistas Semi Senior: $88.000

- Sueldos Analistas Senior: $108.000
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- Sueldos Lideres / Gerentes de area: $150.000 — 250.000.

PRESUPUESTO
Concepto MENSUAL TOTALANO
Costos
Gestionable 25 Costos de alquiler S 120.000 S 1.440.000
Gestionable 25 Expensas S 35.741 S 428.893
Gestionable 33 Servicios mensuales: LUZ S 25.000 $ 300.000
Gestionable 3 Servicios mensuales: GAS = S 15.000 $ 180.000
Gestionable 33 ZeGrl’Ji;i“ mensuales: $ 9.000 $ 108.000
Gestionable 33 Servicios mensuales: ABL = S 4500 S 54.000
Gestionable 33 Telefonia / Internet S 12.000 S 144.000
Gestionable 33 Insumos Libreria S 12.000 $ 144.000
Gestionable 20 Insumos Tecnologia S 15.000 $ 180.000
Gestionable 20 Ssr::;r;‘(’jz - $ 79.800 957.600

*Base de 19 colaboradores activos en INTEGRA al 31/02/2022.

Detallo a continuacion, el presupuesto mensual de gastos para la consultora INTEGRA en el caso

de optar por espacios Co-Working (modalidad post pandemia por COVID-19):

Los espacios de Co-working son espacios de trabajo compartidos, disefiados para tener el
confort y los servicios de una oficina habitual, pero sin las restricciones de la misma. Buscan
generar una comunidad entre los miembros donde reine la colaboracién, la creatividad, el

bienestar y el crecimiento de todos.

Servicios que ofrece un Coworking:

e Acceso a zonas de trabajo perfectamente equipadas.
e Salas de reuniones con equipamiento audiovisual (Pantallas, webcam, proyector, etc)
e Zonas comunes (cocina, salas de reunidn, terraza)
e Talleres, charlas, eventos, aperitivos, desayunos.
e Domicilio Social, fiscal, administrativo.
Esta opcidn es ideal para personas que trabajan solas o grupos pequefios.
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INDICADORES DE SEGUIMIENTO

La consultora INTEGRA llevara el seguimiento por medio de una plataforma de gestion

(detallo sus caracteristicas mas adelante) de los siguientes indicadores:

1. Indicadores de rentabilidad mensual /semestral.

2. Indicadores de efectividad de cierre (entrevistas y propuestas a clientes).
3. Indicadores de rendimiento de gestién de proyectos.

4. Indicadores de rendimiento de los procesos.

5. Satisfaccidon de los clientes: NPS.

EI NPS es una encuesta rapida desarrollada por Bain & Company, en la cual se realiza la
siguiente pregunta: “iCudl es la probabilidad de que recomiende INTEGRA a un
amigo/conocido?” La respuesta se da en una escala de 0 a 10. El NPS es adecuado para saber si

los clientes estan satisfechos con la empresa.
Se mide a través de una escala del 0 a 10 en la cual:

* 0-6: No recomendarian tu trabajo, muy probablemente sean detractores.
» 7-8: Estdn satisfechos, pero tampoco le dan mucha importancia a tu trabajo.

e 9-10: Estan tan satisfechos con tu trabajo que se convertiran en promotores de él.
La formula del NPS es: % de promotores - % de detractores = NPS

Trabajaremos con los formularios de FORMS. m.
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https://www.qualtrics.com/es/gestion-de-la-experciencia/cliente/net-promoter-score/

Microsoft Forms es una aplicacion incluida en Office 365 que permite crear cuestionarios,
encuestas y registros personalizados. Los formularios creados se pueden compartir con otros
usuarios para que respondan en linea, utilizando cualquier navegador o dispositivos mdviles.

Esta desarrollada por Microsoft. = Microsoft

6. Cantidad de clientes activos al mes / evolucién anual.

Indicadores / Estadistica de Redes Sociales:

Insights

db

Recent Highlights

Overview

3,085

151

Your Audience

13.8K

Content You Shared

3 Posts

SR~ |

21 Stories >

=HddEN

® . - .,

IO] Instagram: Q de seguidores, grafico anual de evoluciéon mensual.

Estadisticas de las stories activas: Desde tu perfil o desde el muro toca tu foto y te apareceran
las stories activas. Ahora desliza hacia arriba y veras el nimero de espectadores hasta el

momento y deslizando a la derecha te apareceran las estadisticas.
n Facebook: Q de seguidores, grafico anual de evolucién mensual.

m LinkedIn: Q de seguidores, grafico anual de evolucién mensual.
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Resumen:

Cantidad de Seguidores.
Cantidad de Me gusta al mes.
Media de Me gusta.
Comentarios al mes.

Media de Comentarios.
Alcance al mes.

Media de Alcance.

Engagement por mes.

OCTUBRE | NOVIEMBRE DICIEMBRE

1000 1426 426 1620 194

ME GUSTA MES 2037 3090 1053 1750  -1340

291 441 150 250  -191
143 244 101 133 -111
20 35 14 19 -6
5268 7334 2066 4759  -2575
753 1048 295 680  -368
41,38% 45,46% 4,08% 39,57% -5,89%

*Ejemplo ultimos 3 meses del afio 2021.

El software que utilizaremos para darle seguimiento a los indicadores de redes sociales tales

como Instagram y Facebook, es Social Blade: https://socialblade.com/ el cual nos permite

rastrear todas las estadisticas de usuarios, y obtener graficos claros con evolucién semana vy

mensual, como asi también interacciones.

.1l SOCIALBLADE

Una vez obtenida la informacidn, nuestro equipo de ventas evaluara las estrategias a corto
plazo, producto del analisis de los datos obtenidos.

PLAN OPERATIVO
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https://socialblade.com/

Area

Objetivo Tarea/Proyecto Enero | Febrero | Marzo | Abril | Mayo [Junio | Julio | Agosto [ Septiembre | Octubre | Noviembre | Diciembre
Responsable
|dentificar potenciales
Obietivo clientes 1° Semestre L
Estratégico 1 Ventas 2022
Contactary cerrar
entrevistas
Objetivo Recursos Entrevistar posml_es
. partners para realizar [ 1
Estratégico 2 | Humanos .
acomparnamientos
Objetivo Experiencia EuaIL_lar Satifaccion por
P ) medio de encuestas a I |
Estratégico 3 al cliente :
clientes
Presentar resultados
INTEGRA primer y
Objetivo . segundo semestre.
P Gerencia —
Estrategico 4 Destacar a Vendedores —
CON mayor cierre y
facturacidn

Para realizar el seguimiento del plan operativo y de todos los proyectos planteados durante

el afio, utilizaremos ALLY, un software de gestién y seguimiento de objetivos que emplea el

marco OKR (objetivos y resultados clave, por sus siglas en inglés) se especializa en este enfoque

llamado objetivos y resultados clave, que implica identificar metas y evaluar el progreso

mediante mediciones. Es una herramienta muy sdlida, que permitird a todos los miembros de

INTEGRA alinear, rastrear, medir sus objetivos y resultados y sobre todo estar al tanto y conocer

al 100% los objetivos de sus pares, lideres o administrativos que forman parte.

La plataforma también se integra con Microsoft Teams (nuestro comunicador interno) para

que los usuarios supervisen y gestionen su rendimiento desde su flujo de trabajo diario.

Los paneles y las herramientas personalizables de Ally.io se convertiran en parte del trabajo

diario de la consultora. Se adquirié la licencia hasta enero 2023, lo que permite que el afio en

curso se utilice al 100%.

B Microsoft + T Ally

https://ally.io/featured-post/microsoft-acquires-ally-okrs/
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RECOMENDACIONES

Este, es sin duda un proyecto con gran impacto y muy ambicioso. Es notable la cantidad de
empresas en la actualidad que tercerizan sus servicios y se apoyan en empresas calificadas, con
amplia trayectoria y con personal experto y entrenado. Punto muy importante para INTEGRA,
ya que la formacion y capacitacién de sus miembros es constante y primordial. Estar a la
vanguardia de las nuevas tendencias en términos de Experiencia al Cliente, Modelos de
Atencidn, Transformacion, es fundamental si lo que se busca es rentabilidad, pero sobre todo
fidelidad, ya que lo fundamental en estos tiempos, es cdmo se relaciona una empresa con
sus clientes en todos los momentos del recorrido de compra de un servicio, desde el marketing

hasta las ventas y el servicio al cliente.

Medir, disefiar y transformamos, habla de |la experiencia para impactar en los resultados del

negocio y la diferencia que debemos hacer frente a la competencia.

Ill

Algo no menor es entender el “para adentro de las organizaciones”, ya que el engagement
de los colaboradores, construyendo una cultura y filosofia centrada en la experiencia y la
excelencia, es lo que va a hacer que nuestros clientes lo vivan desde su lugar también. Es clave

que los empleados estén motivados y construyan cada dia la empatia entre areas, de manera

que el trabajo en equipo sea moneda corriente.
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