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Resumen

El marketing digital en las organizaciones corporativas es un elemento de suma importancia para
poder construir el concepto de marca, conllevandola a tener una identidad que le permita
sobresalir y ser diferentes a las deméas marcas del sector establecido. Es aqui donde la
comunicacion social como ciencia multidisciplinaria establece parametros de lenguaje
corporativo que influirdn directamente a la estrategia comercial que se este trabajando en la
organizacion. Es aqui donde la relacion entre comunicacion organizacional y el marketing digital
aplican los aspectos de direccionamiento y segmentacion del publico objetivo. Estos parametros
mencionados anteriormente se basan en los métodos de comunicacion efectiva que a su vez
permiten complementar y mejorar los avances comerciales de las demas éreas de una

organizacion.

Palabras clave: Marketing digital, comunicacion organizacional, métodos de

comunicacion efectiva.
Abstract

The Digital marketing in corporate organizations is a very important element to be able to build
the brand concept, leading it to have an identity that allows it to stand out and be different from
other brands in the established sector. It is here where social communication as a
multidisciplinary science establishes parameters of corporate language that will directly
influence the commercial strategy that is being worked on in the organization. It is here where
the relationship between organizational communication and digital marketing apply the aspects

of targeting and segmentation of the target audience. These parameters mentioned above are



based on effective communication methods that in turn allow to complement and improve the

business advances of the other areas of an organization.

Keywords: Digital marketing. organizational communication. effective communication

methods.



TABLA DE CONTENIDO

I a1 o [N ox o ST PRPRPR 7
2. Presentacion de 18 BMPIESA ........couiiiiieieiesieiiee ettt sttt n s 8
2.1 NOMDIE de 18 BMPIESA ... bbbt bbb e e eneas 8
2.2 Nombre de 1a gerente geNEIal ...........ccvoiiii i et rs 8
2.3 Nombre del jefe del departamento de marketing y COMUNICACIONES ..........ccoveieirininierienienieieeeieas 8
2.4 Lugar de desempefio de 18S PASANTIAS .......cveriiririiiirieiieeieiee e 8
2.5 Area de servicios a [0S que se dedica |8 EMPIESA............ccvvieevrvieeeieeeeeee et 8
2.6 DUIaCION 0€ 18 PASANTIA. ... .cuieeteieetiieiieeeie ettt 8
TN 111 o= Tod o o AP P PP PRURPRPRIN 9
@ o =1 (1Y PSSR 10
4.1 ODJEtIVO GENEIAL.......oiiiiiiieeie e e 10
4.2 ODJEtiVOS ESPECITICOS ....c.viiiiciiecie et re e re e e saeenae s 10
5. Cronograma de aCtIVIAAAES.........ecviiiieciie et erna e 11
6. Desarrollo plan de aCtiVIAAOES ...........coviiiie e 12
6.1 Primer corte mes de agosto, septiembre y 0Ctubre ... 12
6.2 Segundo corte mes de noviembre y diCIEMDIe .........cccooiiiiiiiiiie s 14
7. MAICO CONCEPTUAL.......ueeeiiiieete bbbttt bbbt b e 17
7.1 COMUNICACION ESLIATEGICA ...vveveeueeeiieite sttt ettt bbb ne e 17
7.2 Comunicacion 0rganiZaCioNal............coovieiiiiiieiee e 20
7.3 Marketing digital ..........cocooiiiiiie s 21
7.4 1INDOUNd MAFKETING ...vveviciecicce ettt et ra et e esneenaeeneenrs 25
8. ReSUItAd0S ODTENIAOS ..ot bbbttt 28

8.1 Tabla de resultados ODENIAOS ......eeeeeeee ettt e e e e e e e e e e ee e 28



8.2 Desarrollo de 1a Pasantia ..........ccceceiieiieie e 31
9. CONCIUSIONES ...tttk b et bbbt b bbbttt n et b e 33
10, GIOSAMO. ...t 34
1L, RETEIEINCIAS. ¢..eveei ettt bbb bbbttt e bbbt 36

L2, AANEXOS ettt e e e e e et e—_———eeteeetteea— e eeteeeeteea———aeteeetttea———arreeetrrea ... 38



1. Introduccién

En el contexto actual de las organizaciones comerciales es de suma importancia la
construccidn, el reconocimiento y el impulso de la marca, funcion impulsada por la
implementacion de estrategias de marketing que abarquen todo el entorno digital. Si bien es
cierto, el entorno digital lo compone un conjunto de herramientas, plataformas y programas, que
permiten estar en la actualidad y en el medio de todas las poblaciones objetivas. Por tanto, es de
vital importancia contar con un funcionario propio de la organizacion que opere estas
herramientas y programas, con el objetivo de establecer acciones de mejora efectivas, rapidas y

duraderas, sin tener que recurrir a agencias de marketing y publicidad externas.

Es en este entorno multidisciplinario del marketing digital la comunicacion social
comprende cambios muy importantes e influyentes que permiten decidir en las estrategias
publicitarias y comerciales de la organizacion, fijando un lenguaje corporativo que permita fijar
una identidad ante las demés empresas del sector aplicado en todos los entornos digitales, como
lo son las plataformas 2.0, las redes sociales y sobre todo en la comunicacion efectiva con el

cliente.

Por tanto, este documento estd compuesto por los trabajos realizados en el marco de las
pasantias en la empresa Alsada S.A.S, y las acciones de mejora que permitieron nutrir el plan de
marketing del segundo semestre del 2020, con el fin de obtener mejores resultados en las ventas,
en el crecimiento del ecosistema digital de la organizacion y sobre todo para permitir influir
positivamente en acciones de mejora eficaces y contundentes que permitan optimizar recursos y

generar nuevas ideas productivas desde el aspecto comunicativo y de disefio para la empresas.



2. Presentacion de la empresa
Nombre de la empresa: Alsada SAS
Nombre de la gerente general: Alba Lucia Romero Ordofiez

Nombre del jefe del departamento de marketing y comunicaciones: Juan Andrés

Gbémez Romero

Lugar del desempefio de las pasantias: Oficinas de la empresa Alsada SAS en la ciudad

de Bogota.

Area de servicios a los que se dedica la empresa: Alsada SAS es una empresa
importadora, distribuidora y comercializadora de herrajes e insumos para la fabricacion de
muebles. Actualmente la empresa esta posicionada en el mercado de este sector como la segunda
mas importante a nivel nacional y que por més de diez y siete afios a mantenido los mas altos
estandares de disefios, comodidad y calidad en sus productos. Convirtiéndose en una empresa
autorizada para la distribucion de diferentes marcas internacionales para la distribucion de sus

productos en nuestro pais.

Tiempo de duracion de la pasantia: Acuerdo a la carta de intencion de la empresa
Alsada SAS para con la universidad, se establecié que la pasantia tendria una duracion de 720
horas, a partir del 24 de agosto del 2020 hasta el 18 de diciembre de 2020. Con un horario de

lunes a viernes de 08:00 am a 05:00 pm y sabados de 08:00 am a 01:00pm.



3. Justificacion

La empresa Alsada SAS requeria en su equipo un estudiante de comunicacion social el
cual tuviera unas capacidades y habilidades comunicativas para administrar el entorno digital de
la compaifiia, es decir, las redes sociales y el sitio web, teniendo el reto de direccionar el enfoque
comunicativo al marketing digital para obtener mejores resultados en la programacion
publicitaria de la compafiia para el segundo semestre del 2020. Partiendo de esta necesidad, la
organizacion debio orientarme para el cumplimiento de este plan de trabajo y fue asi, mediante
capacitaciones directas y virtuales me formaron en el campo del marketing digital sin nunca
perder la orientacion comunicativa pero esta vez incluyendo esta disciplina en una forma
estratégica que permitiera la implementacion de nuevas ideas y métodos creativos mediante
textos y piezas graficas que permitieran captar la mayor cantidad de leads (contactos), los cuales
podrian ser representados como clientes potenciales. De esta forma el plan de trabajos se basé en
el disefio e implementacién de nuevas técnicas que permitirian tomar un modelo claro para la
consecucion del trabajo del departamento de marketing y comunicaciones en la empresa Alsada

SAS.

Los trabajos con los que se beneficiaria la empresa estarian enfocados a la organizacion
de la parrilla de contenidos digitales que se publicarian diariamente en las redes sociales y
plataformas digitales. Adaptando técnicas de segmentacion objetivas, definiendo el tipo de
persona, lo que desean, lo que la empresa ofrece y como los productos de esta misma ayudarian a
solucionar su necesidad o problema. También se beneficiaria al incluir en su plan de marketing el
conocimiento por parte de un comunicador social para influir en todo el aspecto organizacional y
de construccién de marca que permitiria lograr una identidad corporativa ante las demas

empresas del sector.
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4. Objetivos
Objetivo general

Disefiar un plan de marketing y comunicaciones externas para la empresa Alsada SAS

para el segundo semestre del afio 2020.

Objetivos especificos

1. Establecer una parrilla de contenidos digitales aplicables a las camparfias de marketing
establecidas para el segundo semestre de 2020 en los diferentes medios sociales de la
empresa.

2. Generar contenidos textuales que complementen las publicaciones y los blogs en los
medios de comunicacion oficiales de la organizacion.

3. Operacionalizar y analizar el comportamiento de las redes sociales y plataformas

virtuales de la organizacion.



5. Cronograma de actividades

Actividad

Conocer e identificar los productos y servicios comerciales de
la empresa.

Disefiar mensualmente una parrilla de contenidos basada en la
segmentacion de publicos y estrategias comunicativas organicas
y pautadas.

Disefiar y programar mensualmente anuncios de texto y display
para ser publicados en redes sociales y en herramientas de
gestion digital.

Redactar descripciones detalladas de productos para el sitio
web.

Redactar articulos para el blog del sitio web.

Redactar copys llamativos para incluirlos a las piezas gréaficas
diarias.

Indexar las descripciones y los articulos al sitio web.
Administrar las redes sociales y plataformas virtuales oficiales
dela  organizacion, atendiendo a los usuarios que solicitan
informacidn sobre un producto.

Generar una plantilla oficial para analizar los indicadores de
gestion en el sitio web, en las redes sociales, en la pauta
programada y en los correos masivos empresariales.
Establecer estrategias de mejora continua para optimizar los

resultados obtenidos.

Mesl

X

X

Mes 2

X

11

Mes3 Mes4
X

X X
X X
X X
X X
X X
X X
X X
X X
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6. Desarrollo de actividades

6.1 Primer corte: mes de agosto, septiembre y octubre

Conocer e identificar los productos y servicios comerciales de la empresa: Las dos
primeras semanas tuve asignado un plan de instruccion y capacitacion por parte de la
empresa para conocer las demas areas de la organizacion, entre ellas el departamento de
bodega y de distribucion y el departamento comercial. En el departamento de bodega y
distribucion pude conocer de una forma detallada los productos que distribuye la
empresa, asi como el proceso logistico de importacion y distribucion a nivel nacional. En
la segunda semana de instruccién en el departamento comercial pude conocer la forma
como los asesores captan clientes, como exponen el producto, como lo planifican en
herramientas de disefio acuerdo a los deseos del cliente y el tramite administrativo para

entrega final al cliente.

Disefiar mensualmente una parrilla de contenidos basada en la segmentacion de
publicos y estrategias comunicativas organicas y pautadas: En esta etapa de la pasantia
pude aprender como se elabora un plan de marketing en una parrilla de contenido usando
las técnicas de brief de cliente (get/who/to/by), piramide de necesidades, embudo de
conversion y técnicas de comunicacion estratégica para la aplicacion y validacion del
plan mensual de marketing, a partir de este momento tuve la capacidad y la habilidad
para desarrollar un parrilla de contenidos que dirigiria el planeamiento del departamento

en sus actividades.
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Redactar descripciones detalladas de productos para el sitio web: Cada dia y acuerdo

al producto estipulado redacta el copy para la descripcion del producto promocionado en
las diferentes redes sociales, asi mismo estos copys debian cumplir con una caracteristica

estipulada segun el brief de cliente o el tipo de cliente segmentado para esa semana.

Disefar y programar mensualmente anuncios de texto y display para ser publicados
en redes sociales y en herramientas de gestion digital: Después de una capacitacion en la
plataforma de aprendizaje virtual Domestika en el curso “Facebook Ads y Google Ads” y
con la capacitacion de mi jefe, adquiri la capacidad y la habilidad para elaborar anuncios
publicitarios pautados que respondian a los productos promocionados previamente
establecidos en la parrilla de contenidos del mes. Todo esto con el fin de obtener leads

(contactos de clientes).

Administrar las redes sociales y plataformas virtuales oficiales de la organizacion,
atendiendo a los usuarios que solicitan informacion sobre un producto: Después de una
capacitacion en la plataforma virtual Domestika en el curso de “atencion al cliente en
redes sociales”, adquiri la capacidad de responder en redes sociales a los usuarios que
solicitaban informacién sobre un producto o sobre un punto de venta a nivel nacional y
también a los usuarios (leads) captados por los anuncios que redacte y publiqué en

Facebook e Instagram.
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Generar una plantilla oficial para analizar los indicadores de gestion en el sitio web,

en las redes sociales, en la pauta programada y en los correos masivos empresariales:
Para validar el funcionamiento y la efectividad de los anuncios programados, el
rendimiento del sitio web, las redes sociales y los correos masivos enviados. Creé una
plantilla de administracion de datos estadisticos que permitirian concluir semanal y
mensualmente y bajo un informe los resultados obtenidos y las acciones de mejora que
tendriamos para la semana siguiente, todo lo anterior con el fin de hacer cambios en la
parrilla de contenidos y también para optimizar los recursos econémicos dispuestos por la

empresa para este tipo de publicidad.

6.2 Segundo corte: mes de noviembre y diciembre.

Conocer e identificar los productos y servicios comerciales de la empresa: Las dos
primeras semanas tuve asignado un plan de instruccion y capacitacion por parte de la
empresa para conocer las demas areas de la organizacion, entre ellas el departamento de
bodega y de distribucion y el departamento comercial. En el departamento de bodega y
distribucion pude conocer de una forma detallada los productos que distribuye la
empresa, asi como el proceso logistico de importacion y distribucion a nivel nacional. En
la segunda semana de instruccién en el departamento comercial pude conocer la forma
como los asesores captan clientes, como exponen el producto, como lo planifican en
herramientas de disefio acuerdo a los deseos del cliente y el tramite administrativo para

entrega final al cliente.
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Disefiar mensualmente una parrilla de contenidos basada en la segmentacién de
publicos y estrategias comunicativas organicas y pautadas: En esta etapa de la pasantia
pude aprender como se elabora un plan de marketing en una parrilla de contenido usando
las técnicas de brief de cliente (get/who/to/by), piramide de necesidades, embudo de
conversion y técnicas de comunicacion estratégica para la aplicacién y validacion del
plan mensual de marketing, a partir de este momento tuve la capacidad y la habilidad
para desarrollar un parrilla de contenidos que dirigiria el planeamiento del departamento

en sus actividades.

Redactar descripciones detalladas de productos para el sitio web: Cada dia y acuerdo
al producto estipulado redacta el copy para la descripcion del producto promocionado en
las diferentes redes sociales, asi mismo estos copys debian cumplir con una caracteristica

estipulada segun el brief de cliente o el tipo de cliente segmentado para esa semana.

Disefar y programar mensualmente anuncios de texto y display para ser publicados
en redes sociales y en herramientas de gestion digital: Después de una capacitacion en la
plataforma de aprendizaje virtual Domestika en el curso “Facebook Ads y Google Ads” y
con la capacitacion de mi jefe, adquiri la capacidad y la habilidad para elaborar anuncios
publicitarios pautados que respondian a los productos promocionados previamente
establecidos en la parrilla de contenidos del mes. Todo esto con el fin de obtener leads

(contactos de clientes).
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Administrar las redes sociales y plataformas virtuales oficiales de la organizacion,
atendiendo a los usuarios que solicitan informacion sobre un producto: Después de una
capacitacion en la plataforma virtual Domestika en el curso de “atencion al cliente en
redes sociales”, adquiri la capacidad de responder en redes sociales a los usuarios que
solicitaban informacion sobre un producto o sobre un punto de venta a nivel nacional y
también a los usuarios (leads) captados por los anuncios que redacté y publiqué en

Facebook e Instagram.

Generar una plantilla oficial para analizar los indicadores de gestion en el sitio web,
en las redes sociales, en la pauta programada y en los correos masivos empresariales:
Para validar el funcionamiento y la efectividad de los anuncios programados, el
rendimiento del sitio web, las redes sociales y los correos masivos enviados. Creé una
plantilla de administracion de datos estadisticos que permitirian concluir semanal y
mensualmente y bajo un informe los resultados obtenidos y las acciones de mejora que
tendriamos para la semana siguiente, todo lo anterior con el fin de hacer cambios en la
parrilla de contenidos y también para optimizar los recursos econdmicos dispuestos por la

empresa para este tipo de publicidad.
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7. Marco conceptual

7.1 Comunicacién estratégica

La Comunicacion Estratégica en las organizaciones sociales es un elemento sustancial
que contribuye, no solo como instrumento que orienta las acciones, sino como un dispositivo
social de construccidn participativa de la estrategia corporativa. Esta propuesta tiene como
fuentes tedricas basicas la perspectiva sistémica de la organizacion, la Nueva Teoria Estratégica
(NTE) y el pensamiento comunicacional latinoamericano. El analisis de “La imagen corporativa
de la Cruz Roja Delegacioén Puebla” que se presenta, propone una construccion comunicativa y a
la vez comunicacional, con técnicas de investigacion cualitativas e instrumentos como marcas de
racionalidad comunicacional y matrices socioculturales, que permiten reconocer las légicas de
funcionamiento comunicacional de los actores para operar una estrategia organizacional en torno

a la imagen corporativa. (Duran P, 2016, p.1).

La Comunicacion Estratégica en el ambito organizacional se entiende como un elemento
sustancial que contribuye, no solo como instrumento que informa a los actores y orienta las
acciones de la organizacion, sino como un dispositivo social de construcciédn participativa de la

estrategia corporativa, dentro y fuera de las estructuras organizacionales. (Duran P, 2016, p.3).

Para Pérez (2006), citado por Duran (2016, p.3), sefiala que:

La NTE define la estrategia como una capacidad humana que ayuda a gestionar acciones

concatenadas que resuelven las contingencias del entorno.

En este mismo sentido, para Galindo (2011), citado por Duran (2016, p.3) sostiene que:
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La Comunicacion Estratégica representa un modelo de colaboracion que nos invita a vivir
la vida con mas recursos para la convivencia y la cooperacion ecoldgica universal tradicional
donde la comunicacion es un proceso que Unicamente transmite informacion y su preocupacion

es mejorar solo los sistemas de informacion.

En la compilacién de conceptos, Goldhaber (1984), citado por Durén, (2016, p.4 - 5)

sefiala:

“(...) El flujo de mensajes dentro de una red de relaciones interdependientes”, (p.22). Si
bien, una estrategia corporativa requiere de un sistema en el que exista un flujo informativo
eficiente, es necesario considerar un nivel mas profundo para que la estrategia corporativa sea

sustentable”.

Para Massoni, (2013), citado por Duran (2016, p.5), sefiala:

La vinculacion comunicacional entre las partes es mas que una simple accion de
intercambio de informacidn entre emisores-receptores, entendida como una interaccion, accion y
participacion donde se privilegia la circularidad y diversidad del proceso para la generacion de

estrategias corporativas mas sustentables.

Segun, Duran (2016, p. 4 - 5) “(...) La Nueva Teoria Estratégica plantea que las

estrategias organizacionales deben gestionar la complementariedad y diversidad (...)”.

“(...) En este tipo de organizaciones es vital que los voluntarios, donantes, patronos,
beneficiarios entre otros grupos de interés, logren la implicacién con la estrategia corporativa y

que ese compromiso se refleje al exterior de la organizacion. Para lograr el compromiso
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profundo de todos los grupos de interés de la organizacion, se deben abandonar las estrategias de

dominacién (...)".

“(...) En este sentido, es necesario comunicar para provocar cooperacion, consenso,

cambio organizacional, adaptacion e innovacion en torno a las estrategias corporativas (...)”.

“(...)La estrategia corporativa deja de ser una actividad gerencial de anticipacion, analisis,
toma de decisiones y evaluacion de informacion en medio de escenarios de incertidumbre,
implica una nueva perspectiva organizacional de articulacion de los actores con un alto sentido
de la responsabilidad social y sustentabilidad sistémica y ecoldgica, que considere no solo lo
cuantitativo y racional, sino ademas la complejidad politica y econdmica del entorno, las
dimensiones sociales y culturales de sus actores, la volatilidad de las situaciones, el impacto

ecoldgico y sistémico de sus decisiones (...)”.

“(...) La estrategia se concibe como un método de convergencia y complementariedad, es
decir, la interaccion con el entorno es el impulso y la recompensa de la estrategia le proporciona
sustentabilidad al sistema social. En el proyecto La imagen corporativa de la Cruz Roja
Delegacion Puebla, la comunicacion esta presente como una forma de analizar problematicas a
partir de reconocer las estructuras, l6gicas de funcionamiento y la forma de operar el encuentro
sociocultural, para disefiar de manera participativa estrategias que le permitan a la organizacién
la innovacidn en sus formas de interaccion y que esto genere una imagen corporativa productiva.
No se trata de describir la imagen corporativa, sino de propiciar procesos de interactividad y de
complejidad en torno a la problematica para construir estrategias corporativas que les permitan

un crecimiento y desarrollo mas sustentable (...)”.
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7.2 Comunicacion organizacional

En su analisis, Garcia G, (2018, p 7 - 9.) compila una seria de conceptos asi:

“Entendiendo organizacion como entidad, empresa o institucion a un grupo social
compuesto por personas que cumplen diversas tareas en pro de un objetivo, este grupo se forma
de manera estructural, es decir que necesita de una jerarquizacion, division de trabajo, para

sincronizar los intereses y los valores (...)”.

“(...) La CO, es un conjunto de mensajes emitidos por la empresa, a través de personas,
elementos fisicos, productos y servicios; los cuales influyen en el ambito interno como externo, y

que forman una Unica funcion y articulacion de los objetivos o mision de una empresa.

La CO se podria entonces definir como la organizacion de informacion que viene del
externo (input), ésta la procesa en su interior, y devuelve al medio externo una respuesta
materializada como un producto, servicio u otro tipo de interaccién. Esté se divide en dos
funciones, la primera es la funcién informativa: se pregunta y responde a los siguientes
cuestionamientos ¢Hacia dénde vamos?, ;Qué es lo que perseguimos?, ;Qué hacemos?, ;En qué
estamos? Es decir, la visién y misidn de la organizacion. De esta manera busca: crear cultura
organizacional (compromiso, identidad, esfuerzo comun), e involucrar al personal, hacer parte de
un proyecto comun y que se sienta parte de la organizacion. Y la segunda, la funcién operativa:
relacionada con la gestion y administracion institucional, la planificacién y proyeccion
institucional. Ya reunidos los conceptos se ira a la historia, aquella que brindara una visién mas
clara de la CO a través de los afios, se podran analizar dichos procesos para establecer unas
estrategias en la comunicacion actual, y asi poder enriquecer dichos procesos en los objetivos de

la compaiiia (...)".
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Felix, A (2014, p.199) citado por Garcia G (2018, p.9) aborda los conceptos de March y
Simon (1958) y Katz y Kahn (1966) asi: “los cuales sostenian que las organizaciones debian
concebirse como toda una estructura disefiada con areas independientes una a la otra pero que a
su vez dependian entre ellas, por lo que tenian que interactuar constantemente adaptandose a los
cambios externos que de una y otra manera afectaban las tareas de la empresa y por lo tanto se
debia estar enfocado en un trabajo en conjunto que tuviesen en comun el desarrollo equilibrado

de todas las operaciones con la finalidad de lograr todos los objetivos propuestos”.

Garcia G (2018, p. 13) sefald: “la intranet entra como una herramienta para el desarrollo
de la CO cumpliendo un papel como es el de la divulgacién de la informacion, se tiene una

herramienta de retroalimentacion més facil y proporcional”.

Mas adelante, Garcia G (2018, p. 13 - 14), sostiene basado en la CRM (Customer
Relationship Managment) y con sus siglas en espafiol (Administracion en la Relacion con el
Cliente) (p, 13), que: “ésta sera un arma indispensable para mantener el contacto y
comunicacion apropiada con clientes y socios, lo que hara a la empresa tener una ventaja
competitiva frente a las otras y por supuesto, la internet, una herramienta poderosa para la nueva
era, una era en donde la comunicacion ha roto brechas que antes se creia imposible, con esto,
Ilega un usuario mas participativo, se empieza a abrir campo a redes sociales, para una

interaccion directa de los usuarios”.

7.3 Marketing digital
Seman (2017) citado por Herrera D; Martinez A (2017, p.6) explica que: “(...) el
marketing digital (...) Consiste en todas las estrategias de mercadeo que realizamos en la web

para que un usuario de nuestro sitio concrete su visita tomando una accion que nosotros hemos
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planteado de antemano. Va mucho mas alla de las formas tradicionales de ventas y de mercadeo
que conocemos e integra estrategias y técnicas muy diversas y pensadas exclusivamente para el
mundo digital. Parte de conocimientos variados sobre comunicacion, mercadeo, publicidad,

relaciones publicas, computacion y lenguaje”.

Por su parte, Lépez (2013) citado en el mismo texto por Herrera D; Martinez A (2017,
p.6) indica que “(...) abarca toda una estrategia de comunicacion, publicidad y relaciones
publicas, toda la comercializacion realizada a través de la red desde cualquier dispositivo
electrénico como smartphones, pc, tv digital, tablets, para promover el desarrollo de marca,

producto o servicio igualmente (...).

Mas adelante, Allende Tafira Renea Garcia y Ricardo Pérez Rivero (2010) citados por
Herrera D; Martinez A (2017, p.6 - 7) senalan: “el Marketing Digital es un sistema interactivo
dentro del conjunto de acciones de marketing de la empresa, que utiliza los sistemas de
comunicacion telematicos para conseguir el objetivo principal que marca cualquier actividad del
Marketing: Conseguir una respuesta mensurable ante un producto y una transaccion comercial. Y
finalmente para el Instituto de Marketing Digital (DMI por sus siglas en inglés) el Marketing
Digital es el uso de tecnologias digitales para crear una comunicacion integrada, objetiva y
medible que ayuda a adquirir y retener clientes mientras se construyen relaciones méas profundas

con ellos”.

Segun Herrera D; Martinez A; (2017, p.7) “El marketing digital tiene dos caracteristicas

que lo hace sobresaliente para una empresa:

* Personalizado: El marketing digital permite que cada usuario reciba o se le sugiera

automaticamente informacion sobre aquello en lo que esté interesado (...).
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* Masividad: Con mucho menos recursos que en el marketing tradicional se puede llegar

a un gran namero de usuarios que hacen parte del publico objetivo.

* Flujo: Es aquel estado mental en el que entra un usuario de Internet al sumergirse en

una web que le ofrece una experiencia llena de interactividad y valor afiadido.

* Funcionalidad: Se refiere a una homepage atractiva, con navegacion clara y util para el
usuario. Si el cliente ha entrado en estado de flujo, esta en camino de ser captado, pero para que

el flujo de la relacion no se rompa, queda dotar a la presencia on-line de funcionalidad (...).

* Feedback: Debe haber una interactividad con el usuario para construir una relacion con
éste. La percepcion que recibe y la consecuente reputacion que se consigue son la clave para

conocerlo més fondo y ganar su confianza.

» Fidelizacion: Internet ofrece la creacion de comunidades de usuarios que aporten
contenidos de manera que se establezca un didlogo personalizado con los clientes, quienes
podrén ser asi mas fieles, todos estos conceptos se encuentran inmersos en las estrategias del

Marketing Digital (...)”

De acuerdo con Fandifio (2013) citado mas adelante por Herrera D; Martinez A (2017,

p.9 - 11): “entre las estrategias del Marketing Digital se encuentran:

* SEM: (Search Engine Marketing — Posicionamiento pago), es el mercadeo en los
motores de busqueda, empresa aparecera en los primeros puestos de los principales motores de

busqueda de internet (Google, Bing y Yahoo) (...).

* SEO: (Search Engine Optimization — Posicionamiento organico o gratuito), es una de

las estrategias mas usadas hoy en dia, se refiere a un conjunto de préacticas y técnicas utilizadas
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para otorgarle un posicionamiento mas alto a su sitio web al momento de ser indexado por los

principales motores de busqueda (...).

* Redes Sociales: Estan siendo usadas por las empresas como herramienta de marketing
por la facilidad y economia que representa en aspectos como la comunicacion, la gestion de
informacion comercial y la relacion con el cliente. Las principales redes sociales actuales son:
Facebook, Twitter, LinkedIn, Blogger, incluso paginas como YouTube que estan liderando el

Social Media (...).

* Email Marketing: Envio de emails con mensaje publicitarios a una base de datos

determinada.

» Marketing de Contenidos: Consiste en crear y entregar contenidos relevantes para
usuarios determinados. De esta forma se crea fidelidad hacia este contenido y acerca al potencial

cliente a la empresa.

» Marketing de Influencia: Se define como aquellas acciones que se llevan a cabo para
contratar personas influyentes en determinado segmento de mercado para que recomienden un

producto o marca.

* Marketing de Compromiso: Conjunto de acciones orientadas a lograr un grado de

compromiso en un cliente hacia un producto o una marca.

» Marketing Viral: Técnica que permite la difusion (Viralizacion) de un mensaje de
marketing, partiendo de un pequefio nicleo emisor, que se multiplica por la colaboracion de los

receptores en la transmision y difusion del mismo (...).
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En cuanto a los perfiles, Relafio (2011) citado por Herrera D; Martinez A; (2017 p.12 -

13) conceptualiza asi:
“(...) Los actores pueden adoptar los perfiles que se muestran a continuacion:

* Influenciadores: Personas que como su nombre lo indica influencia a las personas, sobre ciertos
aspectos cotidianos. Actualmente, como ejemplo se podria hablar de Youtubers que muchas

veces sirven como intermediarios para la promocion de productos y/o servicios.
* Aspiracionales: Evocan el consumo aspiracional el cual es una pretension de estatus.
* Trabajadores Red: Consumidores en busqueda de contactos y relaciones.

* Buscadores de conocimiento: Aquellos que hacen uso del internet para informarse y

educarse.

» Comunicadores: Los cuales le gusta expresar sus situaciones en las redes sociales en

tiempo real.
» Funcionales: Usan las redes sociales como una herramienta en la cotidianidad.
7.4 Inbound Marketing

Borja M; Romero C (2014, p.12) mencioné: “El término Inbound Marketing fue acufiado
en primer lugar por el fundador de la empresa norteamericana Hubspot, Brian Halligan, y

rebautizado en Espafia por Del Santo (2012) como Marketing de Atraccion 2.0”.

(...) Por tanto, el Inbound Marketing hace referencia a “todas aquellas técnicas y

acciones comunicativas que pretenden llegar al consumidor de una manera no intrusiva en la
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Red, descartando acciones que molestan al usuario y provocan una interrupcion indeseada de su

actividad (...).

El primero y mas importante consta de definir tus objetivos, es decir, se trata de definir
que es lo que quieres y con cuantos recursos crees que puedes conseguirlo. Unos objetivos poco
realistas no solo no surtiran efecto si no que daran un enfoque totalmente erréneo al plan de

marketing y a los resultados. (Borja M; Romero C. 2014, p.12).

El segundo paso es conseguir atraer trafico cualificado, en definitiva, posibles clientes a
la web. Es decir, de poco o0 nada sirve atraer a una pagina de zapatos de mujer a usuarios que
sean hombres. Aqui es cuando las herramientas del Inbound Marketing, véase SEO,
optimizacion del contenido, blogging y redes sociales, entran en juego. (Borja M; Romero C;

(2014, p.12).

El tercer paso consiste en convertir a potenciales clientes en clientes. El ejemplo
paradigmatico de buen funcionamiento de una web en este aspecto es Amazon. La pagina web de
Amazon esta integramente disefiada para que te sea facil comprar lo que estas buscando.
Amazon no sélo desempefia esta funcidn, sino que ademas te recomienda una serie de articulos
relacionados segun tus preferencias y tus busquedas en la web. Por tanto, para conseguir vender,
hay que orientar el disefio de la pagina web a facilitar la compra por parte del usuario. (Borja M;

Romero C, 2014, p.12).

Borja M; Romero C (2014, p.12- 13) senala: “el cuarto paso es la medicion de resultados.
(...).- En cuanto a las acciones SEO, (...) hay que analizar la efectividad de las palabras clave

seleccionadas y ver si la posicion conseguida en el buscador es la que habiamos previsto”.
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“(...) El Inbound Marketing se compone esencialmente de cuatro elementos. Dichos
elementos se caracterizan de forma genérica por ser gratuitos. Los cuatro elementos a analizar
son, el Search Engine Optimization (en adelante SEO), el contenido, las redes sociales y el

blogging. A continuacion, se va a analizar cada uno de estos elementos de forma detallada (...)”.

Stokes, R (2008) citado por Borja M; Romero C (2014, p.17) conceptualiza que: “SEO,
también llamado sistema de optimizacion orgénica (Search Engine Optimization) consiste en la
optimizacion de sitios web para lograr un alto ranking o posicion en los motores de busqueda de

los buscadores (Google, Yahoo) para determinadas palabras clave seleccionadas.” (p.257-276).

El contenido de una pégina web va a ser el elemento clave de la estrategia de Inbound
Marketing. La manera en la que la web esté disefiada y, sobre todo, como esté estructurado el
contenido, conseguird, de una parte, un mejor ranking en los buscadores y, de otra, atraer y

fidelizar a los consumidores. (Borja M; Romero C, 2014, p.17).



8. Resultados obtenidos

8.1 Tabla de resultados obtenidos.
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RESULTADO

PRODUCTO

Se obtuvieron conocimientos descriptivos del portafolio de
productos que ofrece la organizacion. Identificando las

caracteristicas y las ventajas de estos.

Informes correctivos con

descripciones de productos.

Se disefiaron mensualmente parrillas de contenidos organicos
basados en los principios de inbound marketing. Identificando el
tipo de publicacion a realizar, la segmentacion objetiva (get, who,

to, by) y horarios

Formato de Excel con parrilla
de contenidos organicos. (Ver

Anexo A).

Se disefiaron parrillas de contenidos pautados basados en la
planificacion objetiva de anuncios de textos, imagenes y videos

aptos para la promocion de productos.

Formato Excel con la parrilla
de contenidos pautados. (Ver

Anexo B).

Se redactaron y programaron cada mes anuncios de texto y
display para ser publicados en el motor de busqueda de Google y

en redes sociales.

Anuncios de texto e imagenes
plasmados en las herramientas
de Google Ads y Facebook
Ads. visibles en las

herramientas de programacion.

Se redactaron copys llamativos para cada producto promocionado

durante el mes.

Copys descriptivos e indexados
en las publicaciones de las
piezas diarias en redes sociales.

Visibles en las redes sociales
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de Facebook e Instagram de la

empresa.

Se administraron y gestionaron las redes redes sociales de la

organizacion (Facebook, intsagram, LinkedIn y Pinterest).

Evidencia en las bandejas de
mensajes de las redes sociales

oficiales de la organizacion.

Se generaron unas plantillas de gestion de datos que permitieron
evidenciar la optimizacion de los indicadores de gestion en las
herramientas de social media, contenido pautado, analitica web y

analitica de correos masivos

Plantilla de Excel con los
indicadores de gestion

semanales y mensuales.

Hubo una capacitacion de conocimientos descriptivos del
portafolio de los productos que comercializa la empresa.

Identificando las caracteristicas y las ventajas de estos.

Informes correctivos con

descripciones de productos.

Se disefio mensualmente una parrilla de contenidos orgénicos
basada en los principios de inbound marketing, identificando el
tipo de publicacion a realizar, la segmentacion objetiva (get, who,

to, by) y horarios establecidos.

Formato de Excel con parrilla

de contenidos organicos.

Se disefi6 una parrilla de contenidos pautados basados en la
planificacion objetiva de anuncios de textos, imagenes y videos

aptos para la promocion de productos.

Formato Excel con la parrilla

de contenidos pautados.

Se redactd y programdé anuncios de texto y display para ser
publicados en el motor de busqueda de Google y en redes

sociales.

Anuncios de texto e imagenes
plasmados en las herramientas
de Google Ads y Facebook

Ads. (Ver Anexo Cy D).
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Se redactaron articulos para el blog del sitio web.

Articulos en forma de blogs
indexados en la categoria de
noticias del sitio web. Visible
en el siguiente enlace

https://alsada.com.co/tips-para-

escoger-la-cocina-ideal/

(Ver Anexo E).

Se redactaron copys llamativos para cada producto.

Copys descriptivos e indexados
en las publicaciones de las
piezas diarias en redes sociales.

(Ver Anexo F).

Se redactaron e indexaron contenidos textuales y graficos en el

sitio web usando la herramienta de WordPress

Resultado de la evaluacién
hecha en el curso de
WordPress la cual tuve una
calificacion de 90 sobre 100,
adjunto plan de capacitacion.
Los resultados son visibles en
el siguiente enlace

https://alsada.com.co/producto/

cajas-de-madera-organisada-

boxes/

(Ver Anexo G).

Se gener6 una plantilla de gestién de datos que permitio

Plantilla de Excel con los



https://alsada.com.co/tips-para-escoger-la-cocina-ideal/
https://alsada.com.co/tips-para-escoger-la-cocina-ideal/
https://alsada.com.co/producto/cajas-de-madera-organisada-boxes/
https://alsada.com.co/producto/cajas-de-madera-organisada-boxes/
https://alsada.com.co/producto/cajas-de-madera-organisada-boxes/
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evidenciar la optimizacién de los indicadores de gestion en las indicadores de gestion
herramientas de social media, pauta, analitica web y analitica de | semanales y mensuales. (Ver

correos masivos. Anexo H).

Se generaron estrategias que permitieron optimizar los resultados | Informes de gestion y acciones

negativos obtenidos en el mes. de mejora mensual.

8.2 Desarrollo de las pasantias

Los aportes adquiridos en la etapa aprendizaje de pasantias fueron muy amplios e integrales
en beneficio de mi formacion como comunicador social, gracias a que logré fortalecer mis
capacidades comunicativas verbales y textuales, todo esto, en el uso de técnicas y tacticas
comerciales que contribuirian a la captacion estratégica de clientes. De igual forma entendi que
la aplicacion de la comunicacion social en el enfoque del marketing digital es muy amplia, ya
que no solo se limita a comprender buenos términos de comunicacion eficaz para comprender los
objetivos estratégicos del departamento y de la organizacion, sino que también se basa en
comprender técnicas apropiadas de comunicacion asertiva que beneficie el plan de trabajos y en

este caso el plan de marketing de la organizacion.

Fue un desafio muy amplio comenzar una etapa de aprendizaje mediante la incorporacion
de otras disciplinas como el mercadeo, la publicidad y el disefio, mas logré concluir que todas
estas disciplinas requieren de métodos de comunicacion que permitan que las piezas gréficas, los
métodos de segmentacion y de las formas de expansion publicitaria sean objetivos y puedan ser

segmentados de forma correcta, por este motivo fue de vital importancia identificar que el
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proceso comunicativo se relaciona integralmente en todas las disciplinas y que esta relacionada

en la busqueda de objetivos y en el cumplimiento de los mismos.

En conclusion, en esta etapa de aprendizaje fui participe de investigaciones y analisis de
mercados, utilizando mis habilidades comunicativas y académicas adquiridas en la universidad,
estas habilidades fueron el complemento que requeria la empresa donde estuve vinculado para

comprender de la mejor forma los objetivos planteados para el segundo semestre del 2020.0

Por otro lado, en esta etapa de aprendizaje se abordaron teméticas y conceptos propios de la
comunicacion social como lo es la comunicacion organizacional y la comunicacion estratégica y
otros ajenos a esta disciplina como el marketing digital y el inbound marketing. De igual forma,
en el proceso logré despejar todas las dudas sobre los términos que no conocia y logre
adentrarme mas en la exploracién de estos conceptos ya sea por voluntad propia o bajo el
complemento de las capacitaciones virtuales y presenciales que me ofrecid la organizacion y me
permitid llegar a la conclusion que si bien, en mi formacion académica y profesional no seguiria
con el enfoque del marketing digital sino mas en el enfoque organizacional corporativo. Los dos
enfoques estan direccionados a la busqueda de resultados comerciales mediante la
implementacion de técnicas, planes y estrategias, pero no pretendo desviarme de la disciplina

comunicacional, méas es mi deseo escudrifiar mejor las especialidades de esta misma.
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9. Conclusiones

Se logré concluir con la presentacion de la opcion de grado pasantias, cumplir
estrictamente con el plan de trabajos asignado desde el inicio de este proceso, se logré cumplir
los objetivos y de esta misma forma se logré lo mas importante en mi formacion académica, que
fue adquirir conocimientos interdisciplinarios que lograran vincular al campo comunicativo con
el entorno organizacional, estratégico, corporativo, virtual y publicitario. Todo esto en la
busqueda de resultados que permitan optimizar los recursos de la organizacién donde elabore mi
opcion de grado y sobre todo tener mayor cantidad de contactos representados en usuarios que

estuvieran interesados en el producto.

En este proceso de aprendizaje continuo se permitié contextualizar de una forma mas
precisa el aporte de la comunicacion social en el avance publicitario y comercial de las
organizaciones, utilizando los aportes de la comunicacién organizacional y la comunicacion
estratégica, definiendo la identidad y autenticidad de la marca diferenciada ante las demas del

sector mobiliario.

Finalmente, el trabajo realizado en esta organizacion quedd consignado en un plan que se
seguira implementando y trabajando en el departamento de marketing y comunicaciones de

Alsada SAS.
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10. Glosario

Anuncios de display: Es un formato publicitario online en el que se destacan
combinaciones publicitarias entre texto, imagen y video. Todo este contenido se muestra

en un anuncio pautado en un medio social o buscador web.

Brief de cliente: Es un documento con un conjunto de informacidn sobre la situacion de
comercializacion de un producto o la situaciéon de una empresa. Con este documento se
pretende llegar a saber cudl es el problema, los objetivos que se quieren conseguir y la

meta a alcanzar del cliente, y asi saber qué acciones llevar a cabo.

Contenido orgéanico: Es aguel que se publica en las redes sociales y no involucra coste
alguno. Es el tipo de contenido que se busca que ayude a mantener la presencia de la
marca en las redes, a establecer relaciones con clientes potenciales, y ofrecerle

informacién valiosa a la audiencia.

Contenido pautado: Es el contenido publicitario que se publica en redes sociales o

plataformas web e involucran un costo adicional por su permiso de circulacion.

Copys: Son los mensajes de slogans, guiones, locuciones, etc. que escribe el responsable

creativo y que pretenden contar lo que la marca quiere comunicar a su audiencia.



35
Embudo de conversion: es una metodologia de marketing digital que trata de definir los
pasos que tiene que dar un usuario para cumplir un objetivo determinado dentro de una
web: normalmente convertirse en un registro o lead o concretar la compra de un producto

0 servicio.

Leads: Equivale a un contacto en una fase temprana del ciclo de compra.

Social media: Son las plataformas de comunicacion en linea donde el contenido es
creado por los propios usuarios mediante el uso de las tecnologias de la Web

2.0, que facilitan la edicién, publicacion e intercambio de informacion.

Pirdmide de necesidades: Es una teoria psicoldgica que inquiere acerca de la
motivacion y las necesidades del ser humano (aquello que nos lleva a actuar tal y como lo

hacemos).

Parrilla de contenidos: Es un calendario en el que puedes organizar de manera visual (e

inteligente) todos esos contenidos.
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12. Anexos

Anexo A.

Pantallazo de la plantilla en Excel correspondiente a la programacién de contenidos organicos.
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Anexo B.

Pantallazo de la plantilla en Excel correspondiente a la programacion de contenidos pautados.

Archwo  indo  setar  Diposiiondepigha  Férmuss  Datos  Redss  Vim  awda  Awobst Compartc | 2 comentarios
W “ortar e wtosuma
R Ae et kA e Batries et S E Hormal Bueno =B oW fE | I v O | #
. - elena -
e L - " Neutr bt Chminas Formaic Analzae
> & Copiorformatn N x5 - & A~ Ecombinarycentrar = § - % K] s - N " & Bonar- i
romareies == 5 Ao 8w w e Cons anits | Contiencatdad &
n . PARRILLA DE CONTENIDOS PAUTADGS ALSADA =
A B [+ D E F G H 1 J K -
I v e |
2
3 (o] dores de cocina
4 Despensas para cocna
5 o acenas para cocing
6 Soluciones para cocina  |pegasus, kitchen tower, |Especiern
7 ‘sesam mini rganizader de
[ qanizador pora
o para wensilios de cotina
10 ertas comediza
1 vertas comederas
12 s conira
13 ) 534 Raumplus wort
14 Soluclones para cléset | \_ere UND System [Sistemas conedizos
15 [Woking closet
16 Walk i closet
17 =
18 (Canecas de baswa para
19 Basurera para cacina
20
21 GOOGLE ADS TEXTO

hseoenelhogar | Sim, Practio, Mulboy [Kit de canecas para cocna
lastic

ractio
canecas de organizacién para cocina

lestantenias para oficina
ible

ibadad: & recesaio investigar

H 2 Escribe aqui para buscar

woneuse

devisor de bolelas
soporte de olalos

lorganizador de cajones

[nenanizanor s annns neina

2

2

2

%

il

Fid mesa exirai

28 Oficina en el hogar Mesas ATM y Q20 mesa plegable para cocina

29

30 estantenas pars oficina

31 estantenas de modulacien

2 Organczadr g cuchilos. |organzador de cuchilos

2 dispensador de akuminio y papel para cocna
34 papel, cajas de madera G rodera
= organsada,  [organizador de cublertos

» Organiza tu hogar organizador de  [organzador de botellas

= cutnertos K, el [soporte para platos
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Anexo C.

Pantallazo con muestra de anuncios de texto e imagen que circulan en redes sociales, usando las

herramientas de Facebook Ads.




Anexo D.

Posicionamiento web en los buscadores de Google usando la herramienta de Google Ads.

¢CUAL ES LA CORRECTA?

5] Alzada
2

Alsada

CONSTRUCCION



Anexo E.

Pantallazo de la seccion de noticias, Articulo “Tips para escoger la cocina ideal”

3 TIPS PaRA ESCOGER LA COON: xR Ce wee x | G Bisqueda deGoogle 3 | () (2) Alsada 545 | Facebiook x4+
€ > C @ alsadacom.coftips-para-escoger-la-cocina-ideal/
picacones G (] @ Weotsipn (@ Homsl @ UNAS M @) @) B SievendosiSste. @ Tnsacconesenlin. [ Trabsjo [ Jeson Fabian Coro.. @) Informe Final Pasan.
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INICIO  PRODUCTOS NOSOTROS COCINA INTERACTIVA  NOTICIAS CONTACTENOS  PAGOS @

TIPS PARA ESCOGER LA COCINA IDEAL

La cocina siempre ha sido uno de los espacios mas importantes del hogar; una zona imprescindible, no solo para la
preparacion y almacenamiento de alimentos y provisiones, sino también para la interaccién & intercambio social. Por
tal razon, es fundamental invertir en ella, para que se convierta en un entoma cémado, funcional y armonicso.

Ahora bien, (Qué aspectos debes tener en cuenta a la hora de comprar o remodelar tu cocina? A continuacion, te
daremos unos tips practicos para la planificacion de la misma, con los herrajes, insumos y accesorios necesarios que
facilitarén tus trabajos diarios en ella

Antes de empezar, debes tener en cusnta que los espacios de tu cocina deben ser funcionales, comodos, y, sobre
todo, ergondmices, adaptandose a ti y a tus necesidades particulares. Estos espacios se componen de muebles que
s ubican modularmente, caracterizados a traves de tres aspectos fundamentales: flujo de trabajo, adaptacion y
calidad de movimiento.

ULTIMOS
ARTICULOS

iTus Musbles Por Lo Alto!

Aventos HK TOP minimalisma y
funcionalidad en une

Claset parfacto

nuno System

Importancia de los accesarios
para clésat

Musbles corredizas

espacios funcionales

Ventajas de la cerradura de
ecombinacisn Lehmann

Programas para disehar musbles
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Anexo F.

Pantallazo Copys textuales para una publicacion en Instagram

Y

HlyEJ— U HOGAR Y ¥ ; alsadaoficial * Siguiendo

alsadaoficial Con la cerradura eléctrica
de Lehmann tendras siempre la
seguridad de tus cajones al alcance de
tus manos, gracias a que este
mecanismo inteligente se activa por
medio de un dispositivo mévil viafll
bluetooth Contacta a uno de nuestros
asesores al 3122633082

#cerraduras #cerradurasinteligentes
#cerraduraelectrica
#cerraduraelectronica #seguridad
#muebles #cerradura
#cerradurasinteligentes
#cerradurasparamuebles #alsadasas
#herrajesparamuebles
#cerraduramagnetica

6 dias
J Les gusta a jhumenzavelasco y
19 personas mas

_ |BLUETOOTH| .
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Anexo G.

Pantallazo de descripciones de producto indexadas en el sitio web.

s o Jersson Faby aro Lun: X G sl Busqued: G X | €) @ nisdasas 3 x + = o X
« yra-electronica % @ * D
= @WUe M @ @ B senvencoalSste.  Q Transacciones en Trabsjo [ Jeisson Fabian Caro.. @ Informe Final Pasar

NICIO DPRODUCTOS NOSOTROS COCINAINTERACTIVA NOTICIAS CONTACTENOS DAGOS @ nmn P

CERRADURA ELECTRONICA

COMPARTIR: Izl

Descripcién

Descripcion




Anexo H.

Pantallazo Plantilla de Excel con los Indicadores de gestion del sitio web.

de gestitn - Excel

D buscnr

ONFABIAN CARO LUNA 15
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