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Resumen

El presente trabajo de grado explora las posibilidades de innovaciéon comercial a través del
marketing digital, como herramienta de transformacion en la comunicacion entre una Bolsa de
Productos del pais y sus clientes potenciales, siendo un salto desde los canales tradicionales:
radio, prensa y television, y abriéndose a la posibilidad de cautivar a un nuevo segmento de
mercado para una linea de negocio que se denomina de “Crowdfunding”, la cual va en ascenso
con el constante crecimiento de la economa digital. Se aplican asi, las metodologias elementales
de un plan de marketing, partiendo desde el diagnostico de la compaiiia en este mercado, las
tendencias de inversion, el andlisis de los intereses de las personas entre los 28 y 52 afios con la
aplicacion de instrumentos de investigacion y las limitaciones; para transformarlas en
oportunidades para la compaiiia en este negocio. Todo esto desemboca en una campaiia de
marketing digital que puede potencializar los ingresos sobre el 100% de los gastos, siendo un

primer prototipo (piloto) para replicar en otras lineas de negocio de la compaiia.

Palabras clave: Innovacion Comercial, Marketing Digital, Concepto, Plan de Marketing

Digital, Comunicaciones.
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Introduccion

El presente trabajo de grado busca proponer el disefio de una estrategia de marketing
digital como una Innovaciéon Comercial de un producto de ‘Crowdfunding’ de una Bolsa de
Productos de Colombia. Lo anterior, un salto significativo de la comunicacion y el mercadeo
de una entidad tradicional y centrada en canales offline a los online para alcanzar la apertura
de la entidad a un nuevo segmento de mercado, mas conectado a internet e interesado en
invertir sus excedentes de liquidez. Este ptblico concierne a personas entre los 28 y 52 afios.
A lo largo del presente documento, se comprueba la hipostesis mediante la metodologia de
estudio de caso: entrevista, observacion y encuesta al mercado potencial; para después
completarla con una campafia de marketing digital clara, precisa, bajo presupuesto y con un
alcance determinado.

Para lograr ese objetivo, en el primer capitulo se presenta el punto de partida y los
origenes del marketing digital como una herramienta que gestiona la innovacion desde la
Optica de canales de comunicacion para la comercializacion de productos/servicios, ofertas
novedosas y creativas; ajustadas a los intereses de un mercado especifico ya que, debido al
alcance de las herramientas digitales, se puede lograr una segmentacion especifica y, mediante
la data que se gestiona a través de las redes sociales y sitios web, se pueden realizar ofertas
mas precisas al consumidor final. Esto, también, representa un reto en el concepto de
comunicaciones, grafico y en recursos.

También, se da el contexto general del mercado y Bolsas de Productos, su funcion
financiera dentro del ecosistema lationaméricano y como tradicionalmente han sido
mecanismos de financiacion para actividades relacionados a los commodities; algo a lo que no

dista del producto de “Crowdfunding” en mencién. De igual manera, se menciona los avances
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importantes en materia de economia digital, en la cual estos fondos de recoleccion de recursos
se usan para apalancar la materializacion de un proyecto o iniciativas sociales.

En el siguiente capitulo, se realiza un barrido por la literatura relacionada con el
marketing y la innovacion comercial, indicando que, la forma de promover un producto o
servicio, mediante nuevas estrategias que le apuesten a incrementar determinada posicion en
el mercado, se cataloga como una transformacion y valor sostenible para los negocios; asi
también, se identifican los pasos a seguir para realizar una plan de marketing digital que, parte
de un diagnostico interno y externo; objetivos con audiencias y efecto a generar y acciones
estratégicas del marketing.

En términos de metodologia se tomo la relacionada con caso de estudio, que primero
abordo6 una una fase de exploracion y de observacion; ademas de una entrevista al equipo
comercial, principales abanderados del proceso de innovacién en este campo, para validar la
hipostesis de disefar una estrategia de marketing digital con el producto de “Crowdfunding”.
Por otro lado se realizé una encuesta al publico objetivo: personas ente los 28 y 52 afios,
ubicados en Bogotéd y con posibilidad de tener un excedente de liquidez mensual. Asi, se les
conocid un poco mas sobre sus intereses para que, mas adelante, en el analisis y los resultados
se establecieran las principales conclusiones e insumo para disefiar la estrategia de marketing
digital y la delimitacion de los canales online a emplear.

En resumidas cuentas, el presente trabajo de grado aborda elementos clave para
efectuar este salto de innovacion en una compaiiia tradicional, desde los canales offline a los
online, abriéndose a una nueva oportunidad de crecimiento en un nuevo segmento de

mercado, utilizando el marketing o los estudios de mercado para establecer el paso a paso
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hacia los objetivos planeados en unas audiencias determinadas, de acuerdo a la vision

empresarial.

11
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Capitulo 1. Planteamiento de la situacion y punto de partida
1.1 Antecedentes

Las actividades de comercializacion, entendidos como la dindmica de compra y venta de
productos, bienes o servicios existe en el mundo desde tiempos remotos. No obstante, el origen
de la comunicacion y el auge de la promocion a través de un concepto denominado mercadeo,
nace en medio de la cumbre de la economia capitalista de inicios del siglo XX, puntualmente en
Estados Unidos (M2M, 2015).

Sin duda, las estrategias empresariales tienen arraigadas sus estrategias a los conceptos
asociados a marketing, pues la posicion de su producto en el mercado, las interaccion que se genera
de la marca, experiencias de los clientes, generar nuevos bienes o servicios; tienen algo en comun,
estan centradas en el pensamiento estratégico. (Schnaars, 1994).

Un elemento complementario del mercado es, primordialmente, la comunicacion. El
concepto entendido como un elemento comun a los seres vivos, siendo el ser humano el que le da el
matiz especial al hacer un uso comercial en diversos canales y medios de comunicacion (Pérez,
2006).

Actualmente, las estrategias comunicativas evolucionan de forma cada vez mas acelerada
para adaptarse al complejo y cambiante escenario de la interconectada sociedad red (Rubio, Mico,
2019). Han cambiado los conceptos tradicionales de Shannon y Weaver de la trasmision de
informacion (Lopez, Parada, Simoneti, 1995) que se basa en un sistema de comunicacion general

que puede ser presentado de la siguiente manera:
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Figura 1. Modelo de Shannon y Weaver
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Simonetti 1995, Universidad Catdlica de Valpariso.

Actualmente, la comunicacion ha pasado de la unilateralidad del canal a una dimension
multicanal, debido a la disponibilidad de herramientas que actualmente ofrece la tecnologia, con

canales a través de los cuales se logra una comunicacion directa y enfocada en mejorar el

¥

Mensaje

relacionamiento con el cliente para publicitar una marca de manera favorable.

Tradicionalmente se ha concebido la comunicacion a través de canales y medios como

13

soporte de la informacién desde el emisor, que es quien envia, hasta el receptor, que es quien recibe;

a través de canales de comunicacion como: Radio, prensa, television, teléfono, punto de venta

(Moreno, 2019).
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Sin embargo, dado el hoom de interconexion que hay a nivel global, las posibilidades
digitales son un universo infinito, que a su vez permite conectar al consumidor con mayor cantidad
de canales de comunicacion, siendo omnicanal.

Este es el desafio que actualmente enfrentan las compaifias, pues uno de los principios mas
emblematicos en la época actual es el Integrated Marketing Communications (IMC) que coordina
diversas disciplinas que tendran relacion con la comunicacion, siendo el punto de partida de la
estrategias de marketing y de la construccion del mensaje, el mercadeo y la publicidad que genera
conceptos y formas de comunicar mas creativas..

De acuerdo con Kottler y otros (1999, p.301), “un concepto segun el cual una empresa
integra y cuidadosamente coordina con sus variados canales de comunicacion para conseguir un
mensaje claro, coherente y convincente sobre la empresa y sus productos” (Escobar, 2013, p.168).

Es asi como se saca provecho de las posibilidades que brinda internet para explotar la
comunicacion comercial, mas segmentada, apuntandole a un relacionamiento sostenible, pues de
acuerdo con Meeker (1997) “la publicidad en la red no consiste tan s6lo en anunciar mensajes.
También facilita las relaciones con los clientes, la creacion de cibermarcas, proporciona servicios al
consumidor, genera ventas electronicas de marketing a la audiencia adecuada, asi como un

marketing directo e interactivo” (JJ.Resino, 2017, p.2.234).

1.2 Justificacion

El proyecto Innovacion comercial: disefio de la estrategia de marketing digital para la linea
de negocio “crowdfunding” mediante una bolsa de productos, busca evolucionar las
comunicaciones del caso de estudio, al pasar de los canales tradicionales de comunicacion (offline)

a los digitales (online) para establecer un relacionamiento comercial més acertado y oportuno con
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los inversionistas potenciales de este tipo de financiacion colectiva para las pequenas y medianas
empresas.

Esta linea de negocio de la Bolsa de Productos funciona de la siguiente manera. Una serie de
inversionistas, con excedentes de liquidez o interesados en tener una renta fija en un lapso de 90
dias con un interés de retorno hasta del 10% Efectivo Anual (E.A.), ponen sus recursos mediante la
plataforma de negociacion de la bolsa de productos. Al ponerlos ahi, estos se emplean para
alimentar los créditos solicitados por un agricultor que pone como garantia su cosecha almacenada
en un Almacén General de Depdsito (AGD), mientras realiza el retorno del préstamo, el cual debe
efectuarse en un lapso de 90 a 180 dias maximo.

Histéricamente, los clientes inversionistas de la bolsa de productos han sido institucionales
como bancos de segundo piso con enfoque agropecuario y personas naturales de mas de 60 afios
con excedentes financieros. Sin embargo, dada la creciente corriente de start-ups enfocadas en
proveer plataformas tecnologicas como alternativas de financiamiento e inversion (Pesca, 2017)
bajo la modalidad de crowdfunding, para esta bolsa de productos surge la necesidad de ampliar su
mercado a los inversionistas potenciales entre los 28 y 52 afios con excedentes de liquidez e
interesados en invertir a corto plazo, con una buena rentabilidad y en el sector agropecuario. Asi,
busca recaudar los suficientes recursos para convertirse en la principal fuente de financiacion de las
pequenias y medianas empresas.

Internet y los canales online han sido aprovechados para las plataformas de crowdfunding
que mediante la interactividad de la red y el social media, han permitido una evolucién hacia una
economia de red (Pesca, 2017), lo que a su vez ha contribuido en un rapido crecimiento a niveles

superiores de 100% a nivel mundial en 2014 (Massolution, 2015).
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Esto le exige a la Bolsa de Productos volcarse hacia los entornos de social media o redes
sociales para llegar a sus clientes potenciales y evaluar tendencias para atender a través de nuevos
canales (Villaseca, 2015), como lo viene realizando activamente el sector financiero.

Lo anterior, teniendo en cuenta que el marketing digital resulta ser la alternativa para
canalizar la estrategia de marketing de manera efectiva, oportuna y optimizada, al permitir
segmentar el amplio universo de internet en el publico objetivo, evaluar sus preferencias y enfocar
los recursos de pauta con anuncios mas relevantes de cara al cliente potencial, recibiendo una
retroalimentacion constante y generando una adaptacion al cambio ante sus preferencias y

motivaciones de forma casi inmediata.

1.3 Planteamiento del Problema

La Bolsa de Productos arranc6 su proceso de transformacion digital desde 2018, con el
animo de consolidar su posicionamiento en el mercado por mas de 40 afios y de avanzar conforme
las tecnologias que se estan tomando a sus audiencias de interés, todo con el &nimo de aprovechar
las oportunidades que hay en materia de alcanzar un crecimiento rentable sostenible, diversificar su
portafolio y ser una compaiia eficiente y productiva en su gestion diaria.

Esto pone de antemano, una centralizacion de sus intereses en el cliente para no solo
alcanzar su satisfaccion, sino incrementar su capacidad de negociacion. Asi las cosas, ha planteado
la necesidad de darle un foco digital a la comunicacion y las actividades de publicidad y mercadeo,
implementando una estrategia de marketing digital para evolucionar de canales offline a online;
dandole una visibilidad a la marca en un escenario distinto para ampliar su cobertura en el universo

de clientes potenciales.
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Para definir estos lineamientos, desde el departamento de Comunicaciones se han planteado
estrategias de comunicacion digital, sujeto al plan comercial 2020-2021. Para la linea de negocio
“Crowdfunding”, la bolsa de productos tiene como meta llegar a inversionistas potenciales entre los
28 y 52 afios, buscando dar este paso mediante una campafia digital, compuesta por piezas graficas,
videos, infografias y espacios de interaccion virtual que le permitan capturar una base de datos de
interesados para consolidar una comunidad con posibilidad de cierre de negocios en el corto y

mediano plazo.

1.4 Pregunta de Investigacion

(Qué caracteristicas debe tener un plan de marketing digital para la linea de negocio de
“Crowdfunding” de una Bolsa de Productos, catalogada como una iniciativa de innovacion

comercial dentro de una compaifiia tradicional?

1.5 Otras Preguntas de Investigacion

(Cuales son las caracteristicas del cliente de la linea de negocio de “Crowdfunding” de la

bolsa de productos (inversionista)?

e ;Cuadl es la relacion actual de los clientes potenciales de la linea de negocio de
“Crowdfunding” con las Bolsas de Productos?

e ;Cuadles son los canales de comunicacion digitales mas utilizados por los clientes
potenciales (inversionistas) de la linea de negocio de “Crowdfunding” que estan
disponibles para la Bolsa de Productos?

e ;Cuadl es el concepto de comunicacion que podria conectar con los clientes potenciales

(inversionistas) a la linea de negocio “Crowdfunding” de la bolsa de productos?
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1.6 Objetivo General

Proponer el disefio de una estrategia de marketing digital para la linea de negocio de
“Crowdfunding” de una bolsa de productos como una innovacion comercial al dar un salto desde

los canales tradicionales (offline) a los digitales (online).

1.7 Objetivos Especificos

e Determinar las caracteristicas del cliente de la Bolsa de Productos de la linea de negocio
de “Crowdfunding”, con el fin de anticiparse a sus necesidades.

e Elaborar un diagnostico de la comunicacion tradicional identificando el niumero de
publicaciones y su alcance, siendo un punto de partida en el planteamiento de cobertura
del plan de marketing en canales digitales.

e Diseflar una campafia de tres meses para los canales de comunicacion digitales de la
Bolsa de Productos, creando un conocimiento e interiorizacion de marca (Brand
Awareness) en el segmento de clientes potenciales de la linea de negocio
“Crowdfunding”, a través del contenido relevante en los canales digitales.

e Convertir, del total de la audiencia cubierta con el plan de marketing digital, el 7% en
leads de clientes con algln tipo de interés en la linea de negocio “Crowdfunding”,

concretandolos en fase de venta con el acercamiento del equipo comercial.

1.8 Alcance y Limitaciones

El presente proyecto propone el disefio de una estrategia de marketing digital para una linea
de negocio de “Crowdfunding” para una bolsa de productos como una innovacion comercial al dar

un salto desde los canales tradicionales (offline) a los digitales (online); teniendo en cuenta el
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proceso de transformacion digital que experimenta la compaifiia desde 2018 y las necesidades
planteadas por el equipo comercial de la entidad.

El entregable es una propuesta de estrategia digital (plan de marketing digital) aterrizada en
una campana que permitird potencializar los canales digitales dispuestos por la organizacion. Esto
se dard mediante la alineacion del plan estratégico de marketing a la estrategia del plan comercial de
la Bolsa de Productos. Por tal razon, este proyecto no contempla la implementacion de la iniciativa,
prototipos o pruebas en el mercado. Asi como, no incluye el desarrollo de plataformas digitales y se
basa solamente en las redes sociales disponibles por la compaiiia.

Teniendo en cuenta lo anterior, el alcance de la investigacion sera descriptivo, en tanto
busca explicar las caracteristicas de la innovacion comercial basada en el disefio de una estrategia
de marketing digital, indicando en qué medida se generan cambios de la comunicacion de canales
tradicionales a los digitales.

El proyecto podria presentar algunas limitaciones en términos de tiempo, debido a que es
una necesidad apremiante del departamento de Comunicaciones realizar la transicion a unas
comunicaciones online, aprovechando el proceso de transformacion digital que esta teniendo lugar
en la organizacion y cumpliendo su compromiso con los objetivos corporativos enfocados en la
implementacion de un modelo operativo y digital; una agregacion de valor de la oferta al cliente e
incursion en nuevos mercados.

Como limitacion adicional se puede destacar la cultura organizacional de la entidad, pues es
una organizacion que recientemente dio inicio a un proceso de gestion del cambio con algunas
dificultades en procesos de adaptacion en el disefio e implementacion del programa de excelencia

operacional.
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1.9 Marco Contextual

1.9.1 Bolsa de Productos

La presente investigacion tiene lugar en una Bolsa de Productos de Colombia, definida
“como un mercado mayorista organizado donde se concentran la 6rden de compra y venta de
productos previamente inscritos” (Lizarazo, 1996, p.5).

En las mismas se desarrollan uno o los dos tipos de mercados, el de fisicos y el de futuros
(Lizarazo, 1996). El mercado de fisicos se caracteriza por solo hacer operaciones en donde se hace
entrega efectiva del producto a partir de contratos escritos que se registran en bolsa para formalizar
la negociacion (Lizarazo, 1996. p.2), en unas modalidades de entrega establecidas: Contado Spot,
Entrega Inmediata y el Contrato a Término Indefinido, Forward, Entrega Futura o Diferido.

Por su parte, el mercado de futuros se caracteriza por realizar operaciones en donde las
partes “‘se comprometen a aceptar el producto o a liquidar su posicidon por medio de un arreglo
financiero, antes del vencimiento del contrato. Hay dos tipos de contrato, el de Futuros y el de
Opciones” (Lizarazo, 1996. p.5).

La mayoria de bolsas que existen en América Latina son de fisicos, como es el caso de las
bolsas de productos de “Colombia, Brasil, Ecuador, El Salvador, Honduras, Peru, Costa Rica,
Guatemala, Venezuela y Panama” (Lizarazo, 1996, p.15). Estas se enmarcan dentro de un nuevo
modelo de bolsas de fisicos que surgen con los procesos de apertura comercial e integracion
regional de mercados. “Esto les ha permitido actuar de manera mas eficiente, transparente, en
financiacion, liquidacion de pagos, etc., que han incrementado el comercio interior y exterior de

productos de origen y destinacion agropecuaria” (Lizarazo,1996. p.19).
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La Bolsa de Productos de Colombia fue fundada en agosto de 1979, a lo largo de su
trayectoria, ha sido un “escenario de negociacion presto a aportar al crecimiento empresarial”
(Portafolio, 2019, p.32). La compaiiia tiene una posicion financiera s6lida por lo cual esta
invirtiendo recursos importantes en transformacion digital con el objetivo de agregar valor en los
clientes, desarrollar nuevos negocios y fortalecer su presencia en los mercados de commodities

(Portafolio, 2019, p.32).

1.9.2 Crowdfunding

Dentro de las lineas de negocio de la Bolsa de Productos esta la financiacion no bancaria, un
producto que permite otorgar préstamos a productores del sector agropecuario mediante el fondeo
colectivo (“Crowdfunding”) de unos inversionistas interesados en dejar sus excedentes de liquidez
en un mecanismo. Entre los beneficios para el inversionista se destaca el de obtener una renta fija
proxima al 10% E.A. o mas y en un corto plazo, dado que los términos estan entre 90 y 180 dias.

Tradicionalmente, los interesados en invertir en esta linea de negocio que facilita la
financiacion de la pequeia y mediana empresa agropecuaria, basada en su propia cosecha, son los
bancos de segundo piso enfocados en el crédito agropecuario y otros institucionales que deben
invertir sus recursos en alternativas rentables en el corto plazo. La cobertura en personas naturales
ha sido limitada a las personas naturales pensionadas que necesitan ubicar sus excedentes de
liquidez.

Por su parte, el crowdfunding o financiacion colectiva ha abierto el espectro a otros publicos
y objetivos y, por esto, se ha catalogado “como un fenémeno tecnologico y social” (Pesca,2017,

p.47), mediante el cual los inversionistas y acreedores ven una opcion de transar recursos mediante
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unas plataformas digitales, siendo una alternativa a los servicios bancarios ofrecidos por el sector
financiero tradicional. Estos modelos operan exclusivamente en linea (Pesca,2017,p.48).

Y es que, crowdfunding nace como una respuesta a un contexto coyuntural de dificil y
reducido acceso a la financiacion (Rodriguez, 2013) y ha transformado los modelos econdmicos a
través de formulas colectivas y participativas. Existen en el mercado varias categorias de
Crowdfunding: Donation — based crowdfunding dirigido a facilitar la recaudacion de fondos para
proyectos sociales liderados por organizaciones sin animo de lucro (Rodriguez,2013); Reward-
based crowdfunding, que tiene su centro en un proyecto por el que, a su vez, recibiran una
recompensa; Lending o debt base crowdfunding, una financiacién en masa en el que se dan
operaciones de préstamo entre un colectivo de usuarios y el duefio de la plataforma es el
intermediario; finalmente esté la categoria Equity base crowdfunding o crowdinvesting, un fondo
que esta disefiado para que los inversionistas tengan una participacion de capital sobre el proyecto.
Todos responden a una misma estructura: el acreedor, el inversionista y el administrador de la
plataforma (Rodriguez,2013).

En ese sentido, la competencia directa de la linea de negocio “crowdfunding” de la bolsa de
productos es la categoria Lending o debt base crowdfunding, una categoria que reiine inversionistas
para direccionar sus recursos a distintas causas, pero sobre todo a iniciativas de las pequefias y

medianas empresas, mediante canales online no tradicionales..

1.9.3 Crowdfunding y su Relacion con la Financiacion del Sector Agropecuario

El uso de estos canales digitales le permitiria a la Bolsa de Productos promover con ain mas
contundencia la financiacion de las pequefias y medianas empresas del sector agropecuario. Lo

anterior teniendo en cuenta que, dentro de las fuentes de financiacion para este sector, el gobierno
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cuenta con tres especificas y formales: Finagro, el Banco Agrario de Colombia y la Bolsa de
Productos en mencion (Departamento Nacional de Planeacion, 2014).

Con el recaudo de mas recursos permite otorgar financiacion a los pequefios y medianos
productores, y si son mas los agricultores con este acceso, mayor serd la competitividad del agro en
el pais (Echavarria,2017). Al acceder a un crédito, el productor tiende a aumentar su rendimiento
en un 12% y disminuir su nivel de pobreza en 0.3 puntos porcentuales (ambos efectos en promedio),
(Echavarria,2017, p.4).

Por todo lo anterior, el equipo Comercial de la Bolsa de Productos ha detectado que una de
las oportunidades que tienen con esta linea de negocio “Crowdfunding” es aumentar la base de los
inversionistas que estén entre los 28 y 52 afios, con excedentes de liquidez y con un interés en tener
una buena rentabilidad, comparada con la de los CDTs y otros mecanismos de inversion, y también

en el sector agropecuario.

1.9.4 Canales de Comunicacion

Los canales de comunicacion de estas personas ahora son las redes sociales e internet. De
hecho, Colombia es uno de los paises con mas usuarios en redes en la region. Facebook y Twitter
son las que gozan de mayor popularidad de los colombianos, con mas de 15 millones de usuarios
conectados a través de Facebook y seis millones en Twitter. Bogoté es la novena ciudad del mundo
con mayor cantidad de usuarios conectados en redes sociales, sumando un total de 6,5 millones de
usuarios (MinTic,2020).

Todo esto, se debe canalizar mediante una estrategia de marketing digital que permita dar el

salto desde los canales tradicionales a los digitales.
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Capitulo 2. Revision de Literatura

Para el desarrollo del presente proyecto, que tiene el objetivo de pasar una estrategia/ plan
enfocada en canales tradicionales a digitales (dar el salto de offline a online), se realiz6 una revision
de literatura para contextualizar dentro del mismo las definiciones de innovacion y los tipos de
innovacion, innovacion y marketing digital, plan de marketing digital y concepto de comunicacion.

A continuacion, se daran las definiciones conceptuales, dadas por distintos autores e

investigaciones, en cada uno de los items aplicados.

2.1 Innovacion y Tipos de Innovacion

La definicidon de innovacion tiene bastante camino recorrido y connotaciones distintas,
dependiendo del momento en el que han surgido. Peter Druker (2004), considerado uno de los
referentes mas importantes en la materia, por ejemplo, define innovacion “como el medio por el
cual un emprendedor crea nuevos recursos generadores de riqueza o dota de recursos existentes de
mayor potencial para crearla” (Druker, 2004, p.3).

Dentro de las fuentes de informacion existentes para hacer una accidon de mejora o producto
innovador, Druker considera, en su texto “La Disciplina de la Innovacion” (2004) que se
encuentran: los acontecimientos inesperados, las incongruencias, las necesidades de proceso y los
cambios sectoriales y del mercado.

Tomando como base lo anterior, se puede decir que debido a los cambios ocasionados en el
sector empresarial y dada la cuarta revolucion y de la evolucion de los paises y el mercado en

general, la industria estd presta a aprovechar las oportunidades de innovacion (Druker, 2004).
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Lo anterior sugiere que, las organizaciones que logran sobrevivir en medio de un entorno
cambiante, de situaciones sorpresivas y en medio de las constantes transformaciones, sobre todo en
el ambito digital, son las que integran la innovacion como parte de sus procesos, métodos, formas
de relacionarse con sus clientes, desarrollar nuevos productos y/o servicios, entre otras.

Otra de las definiciones conocidas globalmente, es la del Manual de Oslo (2006), que define
que innovacion es “la introduccion a algo nuevo, o significativamente mejorado, producto (bien o
servicio), de un proceso, de un nuevo método de comercializacion o de un nuevo método
organizativo, en las practicas internas de la empresa, la organizacion del lugar de trabajo o
relaciones exteriores” (Manual de Oslo, p.56).

En su versidon mads reciente, se destacan cuatro tipos de innovacion que se pueden dar en las
organizaciones. Asi, el Manual de Oslo (2006) define los items que se detallan a continuacion:

Producto

Nuevo producto, bien o servicio, mejorado en cuanto a sus caracteristicas técnicas o en
cuanto a su uso u otras funcionalidades, de mas conocimiento o tecnologia implementada, con otras
materiales. Para considerarlo innovador un producto debe presentar caracteristicas y rendimientos
diferenciados de los productos existentes en la empresa.

En materia de crowdfunding, podria aplicar esta definicion en la medida en que
constantemente el segmento esta desarrollando nuevas plataformas cada vez mas ajustadas a las
necesidades e intereses del inversionista, y, también, a los mercados potenciales que necesitan de
este financiamiento, en la medida de lo posible con un perfil de riesgo cada vez mas reducido. Asi,
se ha visto que Bolsas como la de valores en Colombia a través su instrumento de “Crowdfunding”
de valores a2censo, un producto enfocado fondear proyectos de emprendimiento, mediante una

plataforma completamente digital; siendo un producto innovador y novedoso en Colombia desde
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que la Superintendencia Financiera de Colombia expidio la regulacion de estas plataformas,
mediante el renovado decreto 1357 de 2018.
Proceso

Hace referencia a transformaciones técnicas relevantes, también en materiales,
automatizaciones que tengan por objeto la disminucion de los costes unitarios de produccion o
distribucion, la mejorar la calidad o la produccion o distribucion de productos nuevos o
sensiblemente mejorados.

Las innovaciones de proceso influyen directamente a temas de productividad, mendiante las
cuales es posible presentar mejores rendimientos empresariales y se utiliza el conocimiento de las
personas para invertirlo en acciones que generen mayor valor que las tareas constantes o mecanicas.

En el presente proyecto, se hace alusion a una empresa del sector financiero que, desde hace
un par de afios, inicid su etapa de transformacion digital, reduciendo a un minimo sus procesos
mediante la automatizacion, la implementacion de nuevas plataformas y trasladar su esquema de
operaciones a uno disponible en la nube. Asi las cosas, se puede deducir que la innovaciéon ha
estado presente en este salto desde el punto de vista tecnologico, pero también de reduccion de
cargas en una estructura corporativa pesada y jerarquica.

Marketing

Consiste en utilizar un método de comercializacion no utilizado antes en la empresa que
puede llevar a transformaciones en linea grafica, disefo, empaque, que llevan a su posicionamiento
0 promocion, siempre con el objetivo de aumentar las ventas. Los cambios en la promocion
suponen la modificacion en la comunicacion utilizando nuevos soportes, sustitucion del logo, los

sistemas de fidelizacion y la personalizacion de la relacion con el cliente (Oslo, 2016).
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En este punto, existe un potencial para la linea de negocio “crowdfunding” de esta Bolsa de
Productos, debido a que, si bien algunos de sus procesos han entrado en su etapa de transformacion
digital, los métodos publicitarios, de relacionamiento con el cliente y comerciales; siguen estando
entre “papeles y sellos”. Por lo tanto, es de suma importancia y pertinencia dar el salto a canales
digitales para aprovechar las nuevas alternativas de promocion y vinculacion de nuevos clientes a
través del mundo online.

Asi las cosas, la innovacion de marketing se puede definir como la oportunidad que tiene
una organizacion para abrir nuevos mercados, generando nuevas experiencias para los clientes
actuales y potenciales, con el objetivo de incrementar ventas y su participacion en el mercado de
inversiones a corto plazo y con un buen rendimiento renta fija.

Organizacion

Cambios en practicas o procedimientos de la empresa, modificaciones del lugar de trabajo,
en las relaciones exteriores como aplicacion de las decisiones estratégicas con el propdsito de
mejorar resultados. Involucra el desarrollo de nuevos métodos: gestion del conocimiento,
aprovechamiento del talento, mejoras de cadena productiva (Oslo, 2016).

Una compania que toma la decision de incursionar en el ambito de la innovacion y
transformacion digital, tiene el reto de transformar su cultura organizacional. Si bien, lo anterior
denota la implementacion y el uso de tecnologia, entendiéndose como dispositivos, herramientas,
inteligencia artificial, etc., también es claro que las personas son las que hacen posible el cambio
hacia la transformacion. En ese sentido, todo lo relacionado a los valores, creencias,
comportamientos, motivaciones que habitan al interior de la organizacion (su cultura), son

fundamentales en los procesos de innovacion. El sector financiero no ha sido ajeno a esta realidad y,
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es por esto que, estd constantemente supervisando y guiando su cultura hacia modelos que

promuevan el cambio en un entorno cada vez mas competitivo.

2.2. Innovacion y Marketing

La innovacién comercial o de marketing tiene, dentro de su definicion, unas subcategorias.
Estas estan alineadas por tipo, ya sea: por empaque, que concierne al cambio de disefios que
transforman la apariencia del producto, mas no su esencia; por comercializacion que conlleva a
incluir nuevos canales que generen nueva fuente de ingresos para la organizacion o mejorar
significativamente los existentes; por comunicacion, haciendo referencia a las acciones enfocadas
en la imagen corporativa de una compaiia, discurso, mensaje, entre otras, marcando un punto de
partida en la relacion con los clientes (Rivero, 2011).

En el presente proyecto, el tipo de innovacion en marketing esta enfocada en dos aspectos:
la comercializacion, fundamentalmente, porque se busca afianzar la forma en la cual se relaciona la
marca con los clientes en nuevos canales de comunicacion, como lo son los digitales; lo cual se
cataloga como innovacion debido a que la organizacioén atin no ha explotado estos canales para
atraer nuevos clientes y hacer mas negocios. Por otra parte, también se busca una innovacion en la
comunicacion, debido a que el discurso de la marca en canales digitales de alguna manera y otra,
debe ajustarse, tomando como referencia las necesidades del cliente, sus preferencias y su
permanencia diaria en linea, toda vez que el modelo pasa de la transmision de un mensaje

impositivo, a una interaccion permanente entre las partes.
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2.3 Marketing Digital

Cuando se hace referencia al marketing digital, se hace mencion a las posibilidades que
ofrece internet como una nueva alternativa de comercializacion de productos y servicios, siendo un
canal que aparece desde los noventa, también llamado online. Estas son las posibilidades que se
abren con la llegada del marketing a internet y viceversa, a través de lo cual se han generado
grandes cambios. En el libro Marketing en Internet se describe de la siguiente manera:

“Hoy en dia las compaiiias se movilizan hacia el mundo online en todo el espectro de las
actividades de marketing, desde crear conocimiento de marca, hasta ofrecer servicio de postventa a
los clientes, utilizan herramientas y medios digitales como los elementos mas importantes para crear
estrategias de marketing global” (Echavarria, 2008, p.16).

Histéricamente el marketing ha sido una herramienta poderosa para generar la proximidad
entre el cliente y las marcas, lo que hacen, aquello que sucede con ellas y su entorno de
relacionamiento. De esta manera, se logra construir una reputacion, un tono en la comunicacion, se
afianza su relacionamiento y se llega a una venta para posteriormente efectuar una fidelizacion. Por

esta razon:

“Cualquier empresa u organizacion que desee lograr que los consumidores puedan llegar
a tener o0 conservar una vision y una opinion positiva sobre ellas y de sus productos o servicios,
debera cuestionar, adecuadamente, dichos productos o servicios, asi como sus precios, sus canales
de distribucion, las relaciones con los clientes, con los proveedores y con los propios empleados y
colaboradores, la publicidad, las relaciones publicas, la presencia en los diferentes medios de
comunicacion, etc. Pues bien, todo eso entendemos que forma parte del marketing”. (Maqueda,

2010; p.16).
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Para la marca que tiene esta linea de negocio de “Crowdfunding”, tiene un reconocimiento
historico enfocado mas en otras lineas de negocio que la mencionada en el presente trabajo de
grado, razon por la cual, el marketing digital en medio de la situacion presente, es una herramienta
poderosa para lograr su promocion en el segmento de cliente potencial: de 28 a 52 afios.

Tradicionalmente, las estrategias de comunicacion han estado enfocadas a la promocion de
ventas mediante las relaciones publicas y a la venta directa en canales tradicionales: puntos de
venta, ofertas telefonicas, publicacion en medios de comunicaciéon mediante pauta o freepress y
otras vinculadas a las relaciones publicas. En el plano digital, el posicionamiento tiene otro tipo de
concepcion, ya sea mediante la via organica o posicionamiento Search Engine Optimization (SEO),
keywords, inbound, redes sociales, outbound, SEM o mercadotecnia en buscadores web, AdWords,
Display Ads, Facebook Ads, entre otras (Yejas, 2016, p.63).

Existen otras clasificaciones sobre la orientacion de las campafias de marketing, mas alla de
la promocién de productos o servicios online u offline, en ese sentido, se pueden explicar las
siguientes:

Figura 2.Tipos de campaiias de marketing

Orientando a la responsabilidad social que deben tener las empresas (Maqueda, 2010). Pertenece a la corriente del
marketing responsable. Busca la satisfaccion del cliente, pero a la vez la promocidn de iniciativas de indole ambiental,

) | Se basa en el establecimiento de relaciones firmes y duraderas entre los clientes interesadas (Maqueda, 2010).
LEELE]

Se basa en el conocimiento del entorno para establecer planes que saquen provecho a dicha situacién con diferentes fines
LEDATTY  comerciales.

a

Integra las dos fases mencionadas con antelacién. ]
Se basa en una tactica contestataria frente a la competencia y de mantener en contrapunteo constantemente. ]

Warketing,
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Nota: Adaptado de Marketing, Innovacion y Nuevos Negocios (p.19), por J. Maqueda, 2010, ESIC Editorial
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Para el presente proyecto de investigacion, se abordard una vision holistica de la campafia de
marketing digital para la linea de negocio de “crowdfunding”, con el objetivo de socializar una
promocion desde la dptica relacional para construir a partir de los gustos e intereses, ademas de
comportamiento, del cliente potencial en canales online, con el objetivo de establecer una relacion
sostenible.

Esto también, mediante un contenido coyuntural e instructivo del entorno de inversiones,

estableciendo una extension hibrida entre la optica holistica y el dayketing.

2.4 Plan de Marketing Digital

El marketing en social media plantea nuevos desafios para las marcas. Y no se refiere
unicamente a cuestiones de caracter técnico, por eso es indispensable entender la logica de los
nuevos procesos de interaccion. Asi, tanto los patrones de consumo, como la generacion de
contenido e informacién han dado lugar a nuevos canales de difusion y, por ende, de
comercializacion y relacionamiento con los clientes, (Moschini, 2012).

La comunicacion digital, a través de los canales que ofrece esta red mundial, estd tomando
fuerza en la medida en que se asume que un 49% de la poblaciéon mundial usa internet (Banco
Mundial, 2017), lo que evidencia que son millones los que dia a dia trabajan, hacen sus compras,
pagan impuestos, se informan, entretienen y socializan a través de internet (Moschini, 2012), lo cual
practicamente obliga a las empresas a generar la interaccion a través de los canales que ofrece, es
decir, las redes que seglin su propdsito comprometen ciertas audiencias y contenido.

Lo anterior se contiene en un plan de marketing: “herramienta de direccion para plasmar el

pensamiento estratégico” (Sainz, 2017. p.93). Y es que, justamente a través del plan se establecen
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las decisiones estratégicas de marketing adoptadas en el hoy, para establecer el horizonte de los

proximos tres afios, tanto en estrategias onl/ine como offline.

Figura 3. Funcionamiento del pensamiento estratégico

VISION
t
]

Modelo de
ACCION «---- pensamiento ~---- MISION
\_ estratégico /

OBJETIVO

Nota: Adaptado de Plan de Marketing Digital en la Practica, por JIM.SAINZ, 2017, ESIC

Para elaborarlo se deben contemplar varias fases. La primera consiste en la realizacion de un
analisis y diagnostico de la situacion corporativa, mediante el cual es posible darse cuenta qué
estrategia de marketing se esta aplicando y si esta viene generando algun tipo de respuesta con
relacion a los objetivos que se han trazado en la alta gerencia de la organizacion. “En este punto, las
preguntas mas recurrentes y oportunas son: ;A qué estrategia de marketing seguimos? ;Es la més
adecuada? ;Somos eficientes en la puesta en marcha de los planes de accion?”, (Sainz, 2017,
p.101).

Las preguntas también estan encaminadas en evaluar aspectos como recursos financieros,

fisicos y humanos dedicados al establecimiento de la estrategia de marketing y si los esfuerzos
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realizados a la fecha han materializado el cumplimiento del objetivo. Asi mismo, se evaluan los
canales utilizados a la fecha y la percepcion del cliente.

Esta es la base fundamental para dar paso a la Segunda Fase del plan de marketing digital:
decisiones estratégicas segun los objetivos que tiene la estrategia (on-offline). Estas estrategias a su
vez pueden presentar distintos niveles, como se ilustran a continuacion.

Figura 4.Estrategias de marketing

Nivel 1: DECISIONES ESTRATEGICAS CORPORATIVAS

~ Estrategia de crecimiento:

Definicién del negocio. * Innovacién vs. imitacién
~ Estrategia de cartera (de negocios). * Internacionalizacién
- Estrategias competitivas (genéricas). * Diversificacion, Integracién vertical, etc,

- Desarrollo interno o externo,

Nivel 2: ESTRATEGIA DE CARTERA (de productos)

Definicién binamio producto-mercado para cada unidad de negocio:
- Mercados estratégicos.
~ Productos estratégicos.

Nivel 3: ESTRATEGIA DE SEGMENTACION Y DE POSICIONAMIENTO

Definicion de la estrategia de segmentacién:

- Segmentos estratégicos.

Definicion de la estrategia de posicionamiento:
- Como empresa (unidad de negocic).

- Del producto.

- Ante el cliente.

Nivel 4: ESTRATEGIAS FUNCIONALES
Marketing (marketing off y online)

Financiera
- Produccién
~ Recursos humanos
- 14D+l
- Organizacién, etc.

Nota: Adaptado de Plan de Marketing Digital en la Practica, por JM.SAINZ, 2017, ESIC

Lo anterior permite entender que, para el caso del disefio de la estrategia de marketing

digital para la linea de negocio de “crowdfunding”, sera necesario plantear un diagnostico que
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permita determinar primero, cudl es la decision de la compaiia en términos de producto y
relacionamiento con el cliente, mercados para determinar si en la estrategia se busca apuntarle a la
cartera, al posicionamiento o a la funcionalidad de la compaiia.

Para efectos de lo anterior, es necesario iniciar por una planificacion, en la cual se definan
los objetivos. Estos pueden estar enfocados a: aumentar las visitas a la pagina de aterrizaje que
decida una empresa, posicionamiento de marca online, la promocién de nuevos productos y/o
servicio, fortalecimiento de la relacion con los clientes (Moschini, 2012).

Asi, se puede destacar que LinkedIn, por ejemplo, es la més adecuada para campaiias de
B2B (orientadas al comercio entre empresas), y contactos profesionales. Twitter suele ser el medio
preferido de fanaticos de la tecnologia y, por su instantaneidad, es ideal para la viralizacion de
contenidos alojados en otras plataformas. Facebook es una red que puede apuntarle a una mayor
cantidad de poblacion, que permite generar e integrar contenidos en diversos formatos bajo una
misma plataforma (Moschini 2012).

Después de establecer el proposito para arrancar la gestion en los canales digitales, se hace
necesario generar un cronograma que contemple distintas clases de contenido distribuidos a lo largo
de la semana (Moschini,2012). Asi, se recomienda realizar una mezcla entre las novedades
comerciales o institucionales con promocién de producto y premios promuevan la interaccion, pero
también incluir una importante proporcion de contenido de valor relevante para el usuario (2012).

En la tercera fase se encuentran las decisiones operativas de marketing. En ese sentido, ya
entra en accion el plan tactico en las tareas cotidianas del departamento de marketing de la
organizacion. No solo se discriminan las tareas, sino que también se establecen las prioridades de

acuerdo a los objetivos de corto plazo (Sainz, 2017).
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“El plan de marketing de cualquier empresa u organizacion que constituye un documento
escrito, que tiene contenido sistematizado y estructurado, que define claramente los campos de
responsabilidad de la funcion del martketing digital y posibilita el control de su gestion a través de
los oportunos indicadores (...) La fase de diagndstico debiera ser lo mas completa posible (teniendo
en cuenta lo que afecta lo analdgico y lo digital) y, a partir de la segunda fase (de decisiones), se
deben explicitar los objetivos, las estrategias y los planes de accion on y offline”. (Sainz, 2017
p.101).

Figura 5. Esquema basico de marketing (Off y Online)

Analisis de Decisiones estratégicas de Decisiones
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interna
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Nota: Adaptado de Plan de Marketing Digital en la Practica (p.), por IM.SAINZ, 2017, ESIC

2.5 Concepto de Comunicaciones

El concepto de comunicaciones ha migrado a la experiencia, en ese sentido la forma de

interaccion entre el usuario y la marca es otra. Hoy solamente las marcas no se centran en constituir
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un discurso de venta, sino un contenido que agregue valor al cliente, le ayude a resolver sus
necesidades, pero sobretodo, sus aspiraciones (Kocheilas, 2019).

Si bien el mensaje y el concepto hacen parte de la narrativa, en este punto se hace necesario
profundizar en las definiciones del mismo. El concepto en términos publicitarios se define como
“una idea o nocidn general; un plan o intenciéon” (Banronciani, 2015), permitiendo, entonces,
establecer una relacion mas profunda entre la marca y el consumidor al ser el motor de la
generacion de una historia o situacion que aplicar al entorno del cliente.

Una de las marcas exitosas en el desarrollo del concepto es Nike, justamente porque en sus
mensajes publicitarios, aplicados en distintos canales de comunicacion, no le da un foco central al
producto, sino al momento, la experiencia y la aspiracion del consumidor (Banronciani, 2015). En
términos generales, el concepto creativo se materializa en un copy, en un slogan o una clave visual
(Compass,2015).

Numerosas compaiiias a nivel mundial demandan recursos creativos para poder construir
conceptos de publicidad, comunicacion y mercadeo efectivos con los clientes. Cada vez son mas los
que se suman a crear esa “‘gran idea” para captar el interés de sus audiencias. Para lograrlo, se toma
como punto de partida la estrategia de comunicacion de la compaiiia que a su vez clarifica: la
comprension de la situacion de partida, la audiencia, los canales y los objetivos que se quiere lograr
con una campaiia y/o producto o servicio en particular.

La generacion de conceptos puede surgir de distintas fuentes. Sin embargo, generalmente,
son las agencias publicitarias creativas las que los desarrollan, partiendo de la necesidad del cliente,
y los prueban con sus audiencias de interés, verificando el cumplimiento del objetivo de la marca

(Compass,2015).
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Entre otras herramientas, también se pueden destacar talleres de disefio (Desing Thinking)
con las audiencias de interés, los expertos técnicos de la organizacidn, socios, contratistas, entre
otros actores, para que tomando como punto de partida un resumen creativo o brief sobre la
necesidad, se realizan lluvia de ideas sobre conceptos creativos (Compass, 2015).

Es importante aclarar que, aunque el proceso puede parecer sencillo, para concluirlo a feliz
término es indispensable pensar estratégicamente. Inicialmente, el brief o el resumen creativo debe
de estar validado por el area o compaifiia solicitante para que, posteriormente el documento pueda
ser utilizado sin problema en la sesion de disefio.

Asi mismo, durante la sesion de disefio, es importante que los invitados sean personas cuyas
caracteristicas y roles, permitan hacer un aporte relevante dentro del proyecto. Después de estas
determinaciones, la actividad se desarrolla mediante un ejercicio de creacidon colectiva que conlleva
a que sea una idea, entre dos o tres finalistas, la que sea bandera del concepto creativo para los fines
deseados Compass,2015).

En adelante, el concepto se transforma en un mensaje o historia para transmitir en los
diversos canales, cada uno con sus limitaciones.

Después de realizar el recorrido conceptual pertinente para el desarrollo del disefio de la
estrategia de marketing digital, se puede vislumbrar, ademas de la claridad de los conceptos en
materia de innovacion, marketing, tacticas de marketing y concepto de comunicaciones; un paso a

paso efectivo para establecer los lineamientos del objetivo general del presente proyecto.
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Capitulo 3. Metodologia
3.1 Enfoque

Para plantear la propuesta del disefio de una estrategia de marketing digital para un producto
de “Crowdfunding” de una Bolsa de Productos, siendo esta una innovacion de tinte comercial, al
dar un salto desde los canales tradicionales a otros que se valen de internet; se propone un enfoque
de investigacion mixto que combina lo cualitativo y lo cuantitativo a partir de la aplicacion de la
metodologia de estudio de caso.

Esta metodologia de investigacion ha sido tradicionalmente empleada para adquirir un punto
de vista holistico, que explota lo mejor de cada uno de los enfoques: cualitativo y cuantitativo para
contrastar posturas (Pereira, 2011).

Asi mismo, se considera que es la mas adecuada para temas que buscan dar una nueva vision
a los negocios, pues amplia el espectro mediante diversos rasgos distintivos: Examina o indaga
sobre un fendémeno contemporaneo en su entorno real; permite explorar la inferencia de un
fendémeno dentro de un contexto; se utilizan multiples fuentes de datos, y puede estudiarse tanto un
caso unico como multiples casos (Universidad del Norte, 2006).

El método de estudio de caso es una herramienta poderosa de investigacion, y es robusto en
la medida en que parte de las personas involucradas en el fendmeno estudiado, completandolo con
los métodos cuantitativos que pueden obtenerse via verbal o escrita a través de encuestas o
cuestionarios.

Algunas de las fuentes que soportan esta investigacion, tanto cualitativas como cuantitativas;
son: los registros de archivos, entrevistas directas, observacion directa, observacion de los

participantes e instalaciones u objetos fisicos (Chetty, 1996).
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Asi las cosas, al ser la mezcla de los enfoques cualitativo y cuantitativo, la investigacion

permite que cuente con unas bondades, tal como se ilustra en la Figura.

Figura 6. Enfoques de la investigacion
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Fuente: Adaptado de Metodologia de la Investigacion, (p.36), R.Sampieri 2014, McGrawHill.

Antes de iniciar con los estudios cuantitativos, lo que se sugiere para el desarrollo de la
metodologia de estudio de caso es contar con una teoria construida, dado que el método cientifico
utilizado es el deductivo, mientras que la cualitativa es la que permite construir o generar la teoria a
partir de una serie de proposiciones que son el punto de partida para realizar las indagaciones con
una muestra representativa (Universidad del Norte, 2006).

La teoria en el presente proyecto, tiene relacion con la construccion de una estrategia de
marketing digital para la linea de negocio de “Crowdfunding” que le permita a la compaiiia abarcar
un nuevo segmento de mercado que son, personas profesionales, ejecutivos, de 28 a 52 afios,
ubicados en Colombia. Para corroborar los hechos contextuales y las estrategias comerciales
encaminadas a aumentar la participacion de esta linea de negocio; se practicard una entrevista a con
el equipo Comercial de la entidad; la cual, ademads, contara con un componente adicional: la
observacion en campo. Esto, con el objetivo de complementarla, posteriormente, con una encuesta a
clientes potenciales.

Volviendo al enfoque aplicado en la investigacion, se puede decir que el enfoque mixto es el
resultado de diversas corrientes de pensamiento: como el empirismo, el materialismo dialéctico, el
positivismo, la fenomenologia, el estructuralismo y diversos marcos interpretativos como el
realismo y el constructivismo, todas con el objetivo de abrir diferentes rutas del conocimiento
(Sampieri, 2014). Se han establecido algunos puntos en comin entre ambos que permiten

aprovechar el enfoque mixto que se ilustra en la siguiente figura.
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Figura 7.Diserio de Triangulacion
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Fuente: Adaptado de Metodologia de la Investigacion, (p.558), R.Sampieri 2014, McGrawHill.

Utilizando las bondades de este enfoque investigativo, a continuacion, se propone que la
investigacion tenga relacion con la aplicacion de los instrumentos: entrevistas y encuestas.

Para efectos de los resultados del presente proyecto, se abordaréd la metodologia de estudio
de caso a partir de dos grandes fases de trabajo. En la primera parte, se abordara la Fase Heuristica o
de Descubrimiento: a base de observacion, descripcion, reflexion y generalizacion inductiva
(Universidad del Norte, 2006). La informacion obtenida servird para construir la hipotesis inicial, y
podria ratificarse como solucién al problema. En la segunda parte, se abordara la Fase de
Justificacion-confirmacion y, esta, hace referencia a todos los datos que puedan soportar o
confirmar la hipotesis y, en ese sentido, puede realizarse una intervencion cualitativa sobre una

muestra representativa.
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En este segundo caso, Perry (1998) indica que no hay una guia precisa acerca del nimero de
casos que deben ser incluidos, y el nimero definido lo dara el investigador, segtn la informacion
que considere pertinente para la investigacion, suficiente y poco redundante.

Con la informacion recopilada, se pasara al siguiente paso que es la formulacion del disefio
de la estrategia de marketing digital, la cual indicard una modernizacion para los canales de

comunicacion que tradicionalmente ha venido utilizando la compaiiia.

Figura 8.Contexto en Fases de Trabajo
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Fuente: Elaboracion propia

3.2 Descripcion de las Fases de Trabajo

A continuacion, se detallan las dos fases de trabajo para el desarrollo del disefio de la

estrategia de marketing digital para el producto de “crowdfunding” de una Bolsa de Productos.
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3.2.1 Fase Heuristica

Hace referencia a la aplicacion de instrumentos cualitativos que permitan identificar la

hipotesis a reafirmar en la fase posterior.

3.2.1.1 Revision de Documentacion

En la primera parte se realizé una investigacion sobre el manejo de los canales de
comunicacion online y offline de la linea de negocio “Crowdfunding” propiamente de la Bolsa de
Productos, con el objetivo de establecer un punto de partida para realizar la propuesta de diseiio de
estrategia de marketing digital en el segmento de mercado propuesto por el equipo Comercial de la
entidad; hombre y mujeres entre los 28 y 50 afios, con un buen nivel de ingresos y ejecutivos de
Colombia, especialmente, ubicados en Bogota.

Asi, se planeo y ejecutd una revision de 2019, segiin informe de gestion, de récord en
publicaciones en medios offline: prensa, radio, television; asi como el alcance de impresiones y
seguidores en sus principales redes sociales: Facebook, Instagram, Twitter y LinkedIn. También, se
exploraron los contenidos de las publicaciones que hacen referencia a este mecanismo de inversion,
con el objetivo de analizar los mensajes y las reacciones a las publicaciones; y otras
especificaciones que se lograran consolidar con el perfil (inversionista) definido por el equipo

Comercial de la entidad en la aplicacion de la entrevista de exploracion.

3.2.1.2 Entrevista de Exploracion
Con el objetivo de construir una hipdtesis alrededor de la estrategia comercial de la Bolsa de
Productos, la cual busca incursionar en un nuevo segmento de mercado haciendo uso del marketing

digital, se realizara una entrevista de exploracion a la lider del equipo Comercial de esta entidad.
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A través de un cuestionario de preguntas abiertas, exploratorio, se construira la hipotesis a
confirmar en la encuesta, la cual permitira, entre otras, establecer el punto de convergencia para
aclarar el objetivo de la estrategia de marketing digital y el perfil de la audiencia a la cual ird
dirigida. Ambos, son items relevantes en la medida en que le apuntan a darle un salto a la entidad en
términos de innovacion en marketing desde la forma de comunicarse y el como hacerlo a través de
las alternativas digitales.

Otro de los puntos que se pueden desarrollar a partir de este acercamiento cualitativo, son

las metas y el alcance que tendra el presente proyecto para medir la gestion.

3.2.2. Fase de Justificacion-Confirmacion

3.2.2.1 Encuesta

En funcion del marco tedrico, y las fases para el desarrollo del Plan de Marketing, y, de la
metodologia de estudio de caso, que, en si, permite combinar el mundo cualitativo y cuantitativo en
pro de corroborar una hipdtesis para lanzar la campana al mercado, se realizaran las encuestas a
personas que conformen el universo del segmento de mercado objetivo para verificar aspectos que
permitan corroborar que son el indicado para llegar con un producto de crowdfunding a través de
canales digitales, caso de redes sociales, mailing, encuentros virtuales y paginas de aterrizaje.

Para este efecto, el documento de encuesta contara con distintas secciones:

e Caracterizacion del publico objetivo que aborda el perfil de la persona que se encuentra
en este segmento con algo de sus preferencias y composicion del nucleo familiar.

e Aspectos de orden psicografico.

e Datos de la informacion financiera de los participantes: ingresos mensuales, excedentes

de liquidez, gastos.
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e Conocimientos sobre finanzas e instrumentos de inversion.

e Sus principales intereses y por qué piensan en invertir en el corto plazo.

e Preferencias de inversion: conservador, alto riesgo, poco riesgo; alta o baja rentabilidad
segun el término.

e (Canales de comunicacion mediante los cuales se informan.

La cantidad de personas a las cuales se les aplicara este instrumento son (25), las cuales
cumplen con el perfil asignado para el presente disefo de la estrategia de Marketing Digital, son
ejecutivos entre 28 y 52 afios, ubicados en la ciudad de Bogota.

El instrumento cuantitativo aportard en términos de corroborar la hipdtesis de que
efectivamente es necesario hacer el salto hacia los canales de comercializacion digitales,
entendiéndose como una innovacion, siendo esta una oportunidad de negocio para cumplir con las

metas de crecimiento de mercado del equipo Comercial de la Bolsa de Productos.

3.3 Recopilacion de la Informacion

La recopilacion de la informacion se realizé mediante dos vias.

Por un lado, esté la obtenida via encuesta, la cual se realiz6 via Google Forms, una
herramienta de facil uso y acceso por parte de los encuestados y que arroja, en tiempo real, los
resultados de cada uno de los formatos diligenciados y permite, a su vez, cruzar las variables
necesarias para hacer una interpretacion que permita sustentar la hipotesis planteada. Asi mismo, se
puede recopilar, una a una, las respuestas de los participantes de la encuesta. El formato de encuesta

se anexa al presente trabajo de grado.
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Por otro lado, la entrevista con el equipo comercial se realizé de forma presencial, con
grabacion de audio y aval de la directiva para utilizar las ideas de tal hallazgo como material de

analisis en la presente solucion. Esta fue diligenciada en anexo de formato de entrevista.

3.4 Descripcion de la Poblacion

La poblacion involucrada esté clasificada en dos vias.

Equipo Comercial de la Bolsa de Productos: este es dirigido por una Vicepresidente, la cual
ha enmarcado dentro de su plan comercial el objetivo de cubrir nuevos segmentos para la linea de
negocio de “Crowdfunding”, sacando provecho del marketing digital.

Clientes potenciales: personas entre los 28 y 52 afios, ubicados en Bogota, ejecutivos con
excedentes de liquidez. Sobre ellos, se amplia la caracterizacion al momento de desarrollar la
encuesta, pues ademads aseguran tener salarios superiores a la linea minima en Colombia, alrededor
de US$310, que en pesos equivale a $1,13 millones, aproximadamente (Dinero,2020).

Adicional a esto, todos tienen intereses diversos de objetivos de inversion. Sin embargo, con
una alta coincidencia en mecanismos de inversion rentables en el corto o mediano plazo. También,
tendientes a ser personas familiarizadas con el uso de dispositivos tecnoldgicos, y, a su vez, con las
redes sociales, correo electronico, eventos digitales, y, por ende, opciones de financiacion al

instante, a través de estos canales.

3.5 Marco de Muestreo

Bajo la metodologia de Estudio de Caso, que es justamente la que se trae a colacion para el
disefio de la estrategia de marketing digital para la promocion de la linea de negocio en mencion, no

se selecciona una muestra representativa de una poblacion, sino una muestra tedrica que permita
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corroborar la tesis explicada. En este caso, son 25 personas que cumplen con el perfil indicado
como objetivo por parte de la Bolsa de Productos.
Esto recae sobre el 0,000001% mas cinco personas adicionales que en Colombia clasifican

en el rango de 25 a 54 afios, como indica en el siguiente cuadro.

Tabla 1. Distribucion de Colombia por edades

Edad % de la poblacion total Cantidad hombres/mujeres
0-14 anos 23,89% Hombres 5.895.637
Mujeres 5.611.298
15-24 aios 16,96% Hombres 4.161.661
Mujeres 4.006.875
25-54 afios 41,98% Hombres 10.043.080
Mujeres 10.177.042
55-64 aiios 9,44% Hombres 2.145.031
Mujeres 2.404.090
65 afios y mas 7,73% Hombres 1.555.848

Mujeres 2.168.434

Fuente: CIA WorldFactBook, 31 de diciembre 2019

Las personas que participan de esta muestra no solo se encuentran en el rango solicitado,
sino que cuentan, en su gran mayoria, con un perfil de inversionista o interesado en inversion vy,
también, ubicado en una ciudad principal de Colombia. Asi mismo, que cuenta con la posibilidad de
acceder a canales de informacion digitales o a través de internet, y, de esta manera, esta habilitado
para utilizar sus redes sociales para el diseno de la campaina que busca este proyecto.

Por esta razon, se considera que la cifra de 25 es suficiente para corroborar la teoria en

cuestion ermite vislumbrar las preferencias del “comprador” o inversionista de este producto.
Yy,
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Para aplicar esta metodologia de trabajo, es indispensable realizar un analisis de Fortalezas,

Oportunidades, Debilidades y Amenazas de la empresa para la transformacion que se plantea

desde los canales tradicionales a los digitales.

Figura 9. Analisis Foda

/ Fortalezas \

- La compaiiia tiene un reconocimiento de
marca en el mundo financiero y es una
entidad vigilada por la Superintendencia
Financiera.

-El producto de "Crowdfunding" tiene
muchas ventajas competitivas frente a
otros mecanismos de inversion, sobre todo
en rentabilidad.

-Hay presupuesto para incursionar en
marketing digital.

- Existe la segmentacion del mercado
objetivo para llegar a través de canales

/ Oportunidades \

-Hay un creciente interés de invertir en
actividades agropecuarias y, esta linea de
negocio de "Crowdfunding", esta conectada
con este propésito.

- Hay un potencial de mercado que no se ha
explorado que estd interesado en invertir a
buen rendimiento y son consumidores de
canales Online.

-El reconocimiento de la compafiia en canales
tradicionales, puede ser un soporte que
generar aceptacion en los que busca la

Qitales. /

Debilidades

-Esta linea de negocio aun tiene una baja
participacién en el mercado de inversiones,
comparadas con otras como Fiduciarias o
CDT's.

-La percepcion de los inversionistas cobre la
Bolsa de Productos es que sélo aceptan
grandes montos grandes de inversion.

-En algin momento se generd un

incumplimiento de la punta acreedora y los
inversionistas adquirieron una desconfianza
con relacidn a este mecanismo de inversion.

-No hay conciencia de marca del consumidor
sobre esta linea de negocio en la Bolsa de
Productos, la reconocen mas por otros
mercados.

Fuente: Elaboracion propia

Qtrategia digital. /

Amenazas

-La creciente avalancha de lineas de negocio de
"Crowdfunding" que estdn naciendo en medio
de la evolucion de la economia digital.

-La baja adopcién de la plataforma digital por
parte del equipo Comercial y Mercadeo de la
Bolsa de Productos.

-El bajo rendimiento del sector agropecuario y el
alto riesgo de las inversiones en él.

-Falta de confianza del inversionista en la marca
por sus experiencias pasadas.
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3.7 Objetivos SMART

Con el objetivo de que el presente plan responda a las necesidades planteadas en el

reto de establecer una estrategia o plan de marketing digital para la “linea de crowdfunding”

de una Bolsa de Productos, los objetivos especificos del presente proyecto estan construidos

basados en la metodologia SMART. Este modelo, significa en espafiol “inteligente” y

corresponde a su vez a un acrénimo que se desglosa de la siguiente manera: S: Specific, M:

Mesurable, A: Asignable, R: Realistic, T: Temporal (Steffens& Cadiat, 2016).

En ese sentido, dentro de los propdsitos del presente proyecto, se plantean tres, dentro

de los cuales se establecen sus respectivos indicadores de medicion para evaluar, al cierre de

la presente Estrategia, si fuciond o no en los términos para los cudles fue creada.

Asi, los objetivos SMART elaborados para el plan de accion de esta estrategia de

marketing digital, con su respectivo indicador de gestion o KPI, son los siguientes:

Tabla 2. Objetivos e Indicadores

Objetivo SMART

Indicador de gestion

Elaborar un diagndstico de la comunicacion
tradicional identificando el nimero de
publicaciones y su alcance, siendo un punto de
partida en el planteamiento de cobertura del plan
de marketing en canales digitales.

e Audiencia online vs. offline:

Total personas alcanzadas en canales

online. *100
Total personas alcanzadas en canales
tradicionales

Este indicador hace referencia a la cobertura de la
audiencia de interés, previamente segmentada, en
canales offline y online. Se cumple en la medida
en que la cobertura de los canales digitales supere
un 10% a la de los tradicionales.

e Audiencia online:
Total personas alcanzadas en canales
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online. *100

Total personas que visitan la pagina de
aterrizaje

Este indicador hace referencia al interés adicional
que despierta en la audiencia el contenido de las
redes sociales, el cual le hace ir a consultar un
poco mas sobre la campafia. Para que el indicador
sea aceptable, debe ser superior a 10%.

Disefiar una campafia de tres meses para los
canales de comunicacion digitales de la Bolsa de
Productos, creando un conocimiento e
interiorizacion de marca (Brand Awareness) en el
segmento de clientes potenciales de la linea de
negocio “Crowdfunding”, a través del contenido
relevante en los canales digitales.

o Contenidos:
Total de contenidos

propuestos *100

Total contenidos publicados en canales
digitales

Este indicador hace referencia al cumplimiento de
meta en contenidos online. Este debera ser
superior al 80% para ser aceptable.

e Interacciones

Total de personas

alcanzadas *100

Total de personas que tienen una reaccion con
el contenido

Este indicador hace referencia al éxito que tenga
la campatfia en tanto genera alguna interaccion con
el cliente potencial, especialmente que la
comparta. Este debera ser superior al 30% para ser
aceptable.

Convertir, del total de la audiencia cubierta con el
plan de marketing digital, el 7% en leads de
clientes con alglin tipo de interés en la linea de
negocio “Crowdfunding”, concretandolos en fase
de venta con el acercamiento del equipo
comercial.

e Leads
Total de personas alcanzadas con campafia de
canales online *100

Total de personas registradas en base de datos

Este indicador hace referencia a la base de datos
de contacto recaudada producto de la campaiia
para futuro contacto del equipo comercial. Este
debera ser superior al 7% para ser aceptable.

Fuente: Elaboracion propia
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Capitulo 4: Analisis de resultados

Para efectos de describir los resultados asociados a la aplicacion de los instrumentos al
presente trabajo de grado, se propone hacer una division de cinco secciones, conforme a las fases
explicadas con anterioridad: 1) Mercado de Inversiones; 2) Presentacion de Analisis y Resultados
de la aplicacion de la entrevista al equipo comercial de la Bolsa de Productos donde se construye la
hipotesis presentada; 3) Presentacion de Analisis y Resultados de la aplicacion de la encuesta a los
inversionistas o clientes potenciales del instrumento de financiaciéon no bancaria, para confirmar la
hipdtesis presentada; 4) Presentacion de las principales conclusiones que seran insumo para la
ejecucion de la propuesta de Diseflo de una campafia de marketing digital para la promocion de este
producto mediante canales digitales, como una transformacion de los canales tradicionales; 5) Plan

de Marketing Digital.

4.1. Mercado de Inversiones

Aunque el Crowdfunding es un concepto reciente y fruto del surgimiento de la tecnologia y
dinamizacién de la economia digital, también de la crisis como la de 2008 (Pesca, 2017), los
mecanismos de inversion siempre han sido una opcion para las personas que cuentan con un
excedente de liquidez. El mas comun ha sido el CDT que va acorde a un perfil conservador de
inversionista, es renta fija y a términos superiores a 90 dias, es decir, en corto plazo ofrece liquidez.

En el mercado existen mas opciones de inversion que cubren, al segmento de personas
ubicadas entre los 28 y 52 afios. Entre los destacados se pueden mencionar: Tyba de Credicorp
Capital y Agrapp, éste ultimo, con una relacion directa en el sector agropecuario y ambos, aun

emergentes.
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CDTs: Certificado de Deposito a Término, es un titulo valor que ofrece la posibilidad de
guardar un dinero en un tiempo determinado, -sin posibilidad de retirarlo durante el mismo-
haciendo que este no pierda, toda vez se generan intereses (rentabilidad) sobre el monto asignado
(Scotiabank, 2021).

Anteriormente, se exigia una suma de $1 millon para abrir un CDT, ahora puede realizarse
la apertura con un capital de $100.000. Estos solo los emiten entidades vigiladas por la
Superintendencia Financiera de Colombia. Son reconocidos por ser tradicionales y de perfil
conservador.

Agrapp: plataforma de crowdfunding que permite realizar inversiones sobre proyectos
productivos del sector agropecuario, avaluados para su desarrollo entre dos y tres afios, dado su
nivel de magnitud y una rentabilidad de dos digitos.

Ademas de buscar ser el puente entre el inversionista y los proyectos, Agrapp es un
mecanismo de comercializacion, pues busca que las iniciativas de los productores se conecten con
un mercado para asi, asegurar las ganancias de los participantes en el fondo colectivo.

La participacion inicial como inversionistas depende, en gran medida, del valor del
proyecto. Por ejemplo, para participar en un proyecto de $16 millones, relacionado con la
produccion de gulupa para el mercado internacional, a tres afos, la inversion inicial es de $1 millon,
con un retorno efectivo anual de 19% (Agrapp, 2021).

Tyba: Es un asesor digital de inversiones, un canal de Credicorp Capital Fiduciara que esta
vigilada por la Superintendencia Financiera de Colombia (Tyba, 2021).

Crowdfunding Bolsa de Productos: Inversion en titulos de mercancias agropecuarias que se

ofrecen como garantia para, a su vez, solventar a los acreedores. Los productos se encuentran en
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Almacenes Generales de Deposito (AGD), en caso de que algun riesgo llegue a presentarse con el

pago de la obligacion.

Descrita la oferta explicita en el diagnostico y de acuerdo a lo evaluado con la muestra

representativa, es importante empezar a entrever las ventajas y desventajas en términos de cada

producto, tomando como referencia las expectativas de inversion que tiene la muestra representativa

de los clientes potenciales. Esto contempla los mecanismos de inversion descritos, versus lo que

ofrece el producto de “Crowdfunding” de esta Bolsa de Productos.

Tabla 3. Comparativo de las Opciones de Inversion

Opciones de inversion Puntos a favor

Puntos en contra

CDT -Ahorro con rentabilidad
fija (también pueden ser
tasa variable).

- La inversion puede dar.
resultados en un plazo
inferior a un afio (90 dias
en adelante).

- El dinero no pierde valor
por costos de
administracién en el banco.
- Entidades confiables y
vigiladas por la
Superintendencia
Financiera de Colombia.
-Generalmente, las
inversiones empiezan con

- La rentabilidad oscila
entre: 1,90% E.A.y 6%
E.A.

- El tiempo del CDT es
directamente proporcional
a la rentabilidad.

$200.000.
Crowdfunding Agropecuario, - Ahorro con rentabilidad - La rentabilidad es a largo
Agrapp fija significativa (sobre dos plazo (3 afios, dependiendo

digitos y proxima al 20%)
- Hay una inversion con
sentido de pais hacia el
sector agropecuario.

- Los proyectos a los
cuales se direcciona la

del proyecto), con pagos
anuales para los
inversionistas.

- El riesgo es elevado, pues
esta supeditado al asociado
a la actividad productiva
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inversion son seguros, en
la medida en que la
plataforma se asegura que
cuenten con una asistencia
técnica adecuada y el
funcionamiento del terreno
esté en regla.

-Los proyectos
agropecuarios cuentan con
proyecto de venta

(problemas de suelo,
enfermedades, etc.).

- La inversion en cada
proyecto va desde
$1.000.000 en adelante.

- El mecanismo esta exento
de ser vigilado por la
Superintendencia
Financiera de Colombia, al
financiarse proyectos y no
titulos valores.

Tyba - Con el criterio experto y -No es la plataforma
la experiencia de Credicorp directa de inversion, es una
Capital, se elaboran asesoria de inversion.
perfiles de inversion que
representan un mix entre
todas las opciones del
mercado.

Crowdfunding - Es una alternativa a corto - Las inversiones se

Bolsa de Productos

plazo, con tasas atractivas
(8% E.A).

- Le permite al
inversionista comprar
titulos seguros al ser
emitidos por AGDs,
entidades vigiladas por la
Superintendencia
Financiera de Colombia.

- Contar con asesoria de las
Sociedades Comisionistas
de Bolsa.

- Administracion del riesgo
por parte de la Bolsa de
Productos.

- Existe la posibilidad de
contar con una garantia
adicional por un porcentaje
de la operacion, ofrecida
por el Fondo Agropecuario
de Garantias (FAG).

realizan sobre un producto
de riesgo, en cierta medida,
pues corresponde a
mercancia almacenada
como garantia y no el
dinero, en caso tal de que
el acreedor no cumpla con
su obligacion.

- No cuenta con un alto
grado de comunicacioén
entre los inversionistas, lo
cual hace que no existe a
una alta fiabilidad y
credibilidad sobre el
mecanismo de inversion.

- Existe el mito de que las
inversiones exigen un
monto minimo que resulta
ser alto para los
inversionistas
colombianos.

- La reputacion de la Bolsa
de Productos en el contexto
pais.




PLAN DE MARKETING DIGITAL PARA UNA BOLSA DE PRODUCTOS 55

Fuente: Sitios web de las alternativas de financiacion y de la Bolsa de Productos.

4.1.1 Diagnostico Interno

En materia de diagndstico, sobre este Hay un alto nimero de personas dentro de la
organizacion que estan en el rango de edades entre los 28 y 52 afios (Informe de Gestion, 2019), por
lo cual los principales embajadores de este producto pueden ser los mismos colaboradores, siendo
parte de la bandera de la estrategia de marketing digital a través de sus redes sociales.

Es importante empezar a involucrar en el proceso de implementacion de la estrategia de
marketing digital, herramientas que permitan llevar un registro de las visitas y las personas que
conformarén la base de datos segmentada. En ese sentido, se sugiere una como RD Station, que
permita, rapidamente, construir mailings y paginas de aterrizaje para distribuir contenido de manera
agil, segura y frecuente en la audiencia. Esto permitira gestionar nuevos clientes potenciales
mediante automatizaciones e interés para atencion inmediata.

Teniendo en cuenta las redes sociales mas frecuentes e intereses de los encuestados, los
canales para la presente estrategia de marketing digital serian:

Instagram: actualmente cuenta con 1.394 seguidores
Facebook: actualmente cuenta con 1.922 seguidores
Twitter: actualmente cuenta con 3.236 seguidores
LinkedIn: actualmente cuenta con 2.783 seguidores

Youtube: sin informacion disponible
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También se podrian contemplar medios de comunicacion digitales que estén relacionados
con temas de negocios y econdomicos. Los abanderados podrian ser: Dinero.com; Portafolio.com y

La Republica.co que son los més consultados en este rango, a nivel nacional y en idioma espafiol.

4.1.2 Tendencias en Materia de Inversion

En medio de las crisis, los fondos de inversion colectiva han sido una opcion de fondeo
para los empresarios de distintos sectores, por lo cual, en los préximos afos proliferaran los
mecanismos de inversion mediante Crowdfunding y cada vez mas especializados en un grupo de
poblacion, comunidad o sectores. Esto, mientras se da la recuperacion econémica esperada en los
proximos afos, si se tiene en cuenta los coletazos causados por la pandemia mundial ocasionda
por Covid-19.

En ese sentido, gran parte del interés de inversion estara enfocado a todo lo que sea
Socialmente Responsable (Refinitiv,2020) que ayuden a remaginar las nuevas economias en el
periodo de reactivacion, dentro de lo cual cabe muy bien el sector agropecuario, impulsor de la
produccion de alimentos y seguridad alimentaria. En el altimo afio, fue uno de los que mejor
comportamiento registré en Colombia, con un crecimiento de 2,8 en 2020 (La Republica, 2021).

Esto indica que, la linea de negocio de “Crowdfunding” es una opcion viable para los
inversionistas interesados en obtener rentabilidad sobre sus ahorros, aun cuando hay numerosas
opciones en el mercado mas reconocidas y maduradas; asi como surgen unas mas recientes y
emergentes que inician su proceso de maduracion, como es el caso de la plataforma Agrapp.

De hecho, estas plataforma que forman parte del ecosistema Fintech del pais, han superado
los US$187 millones durante 2020, disparandose el interés de los empresarios por este tipo de

plataformas de financiacion alternativa a raiz de la crisis ocasionada por la pandemia (La
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Republica, 2021), siendo una opcion para formalizar los recursos, como es el caso de subsidios,

en poblacioén no bancarizada.

Un avance importante es el registrado en materia regulatoria, pues la Superintendencia

Financiera de Colombia ha dado pasos contundentes para que mas Fintech puedan experimentar

sus plataformas de inversion y financiacion a través de su SandBox (Colombia Fintech, 2020).

4.1.3 Analisis Manejo de Canales Digitales Competidores

Con las referencias de tres productos de inversion, que estan tomando fuerza en el

mercado colombia, siendo aun emergentes, como es el caso de Agrapp, y a una entidad

financiera catalogada como la més grande del pais, se establecio es siguiente mapeo de

competidores en canales digitales.

Tabla 4. Manejo de redes sociales competencia

Competencia

Donde tienen presencia

Acciones

CDT
Entidad Financiera mas
importante del pais.

-Twiter, 355K seguidores

-Facebook, 952K seguidores.
-Youtube, 231K suscriptores.
-Linkedin, 447 K seguidores.

-Instagram, 212K
-Sitio Web

Relevancia:

Las acciones con relacion al
contenido que maneja esta
compafiia, especificamente
para este producto, cambid en
el ultimo afio. Anteiormente
tenian un enfoque en familia,
ahora mas hacia el interés de
los jovenes de invertir para
emprender en su propio
negocio.

Los mensajes son retadores
con un tono coloquial hacia el
emprendedor, algunos de
ejemplo: “Dime cémo
invertes y te diré quién eres”,
“¢Es hora de emprender o
permanecer en la zona de
confort?.
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Asi mismo, hay un enfoque
hacia la formaciéon y
educacion sobre temas de
emprendimiento, ya que la
marca estd inmersa en temas
de innovacion. Esto es de
relevancia para la persona en
rango de edad entre 28 y 52
anos, con excedentes de
liquidez.

Hay un contenido destacado
en materia de equidad de
género, lo cual también
conecta con el segmento de
mercado.

Diseiio: Sobrio, en linea con
la tomalidad corporativa,
imagen de jovenes y personas
felices, especialmente en
Instagram. En canales como
Twitter y Facebook, hay mas
temas enfocados en familia,
inversion en términos de
cumplir los suefios familiares.
Palabras clave: Inversion,
Deudas, Mujer, Financiero,
Negocios.

Crowdfunding Agropecuario,
Agrapp

-Twiter, 201 seguidores

-Facebook, 852K seguidores.

-Youtube, 284 suscriptores.
-Linkedin, 13 seguidores.
-Instagram, 1,5K

-Sitio Web

Relevancia:Contenido esta
enfocado en la rentabilidad de
la herramienta de
financiacion, los proyectos de
inversion y las ventajas de su
plataforma, més que en
generar contenido educativo o
relacionado con los gustos y
preferencias del inversionita.
Algunos de sus mensajes son:
“Todos nuestros proyectos
agricolas cuentan con
asistencia técnica profesional
y acompanamiento constante
al agricultor”; “Invierte en
Colombia, la inversion en
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agricultura es fundamental
para promover el crecimiento
agricola, reducir el hambre y
favorecer la sostenibilidad
ambiental”.
Disefio:Imégenes del sector
agropecuario, productores y
cosechas. También, videos
sobre los proyectos.
Palabras Clave: Inversion,
Rentabilidad, Proyecto, Agro,
Asistencia Técnica.

Tyba

-Twiter, no se encontrd

-Facebook, 2,7 K seguidores.

-Youtube, 2,99 K
suscriptores.

-Linkedin, 76 seguidores.
-Instagram, 6,2K

-Sitio Web

Relevancia:

Contenido enfocado en
aterrizar los conceptos
relacionados con el mundo de
las inversiones y términos
amigables y coloquiales para
incentivar a los inversionistas
a probar su opcion de
inversion.

Hay alta frecuencia de
Webinars y videos
explicativos.

Entre los mensajes destacados
se pueden mencionar:

-El webinar ;Y si haces un
trio?: las finanzas, tu pareja 'y
tu.

-Horoscopo Chino,
predicciones financieras para
2021,

-Llevemos la Bolsa de
Valores a la plaza de
mercado.

Asi mismo, han generado
alianza con medios masivos
de comunicacion como es el
caso de Pulzo.

Disefio: Tienen una linea
grafica definida, de acuerdo a
los colores de la marca y un
look uinico en sus
ilustraciones, trazos sin
rostros definidos. Los colores
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estan en la gama de verdes,
propio de la identidad
corporativa de Tyba.
Adicionalmente, los
conferencistas invitados a sus
webinars son jovenes, lo cual
puede generar una referencia
y afinidad con la audiencia de
interés.

Palabras Clave: Financiero,
Mercado, CDT, Inversion,
Renta, Gana.

Fuente: Elaboracion propia

Sobre el comparativo se puede mencionar lo siguiente:

-Las marcas que estan en este mercado y que fueron objeto de estudio en este trabajo de grado,

por su contenido, disefios y palabras clave, estan direccionado a un segmento de mercado

interesado en invertir, pero poco experto en este ambito.

-Las compaiiias estan interesadas en educar antes de ofrecer un producto o servicio.

-La entidad financiera estd generando una consciencia de marca frente a los temas de

emprendimiento, siendo un interés de las personas que se encuentran en un segmento de mercado

entre los 28 y 52 afios, més, después de los efectos de la pandemia en 2020.

-La comunicacion digital es corta, va al punto y exige mas en el contenido visual que en el

editorial.

-El contenido interactivo como videos, webinars y carruseles en redes como Instagram, estan

generando mayor atraccion para el usuario, pues genera reacciones y necesidad de compartirlo.

-Lo técnico no atrae tanto como lo experiencial.

-Sin concepto de marca, no traccion del usuario sobre los contenidos.
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-Las redes sociales en las que mas foco tienen las marcas son: Instagram y Facebook; ademas del

canal en Youtube que permite multiplicar el contenido audiovisual en el social media.

4.2 Presentacion de Analisis y Resultados Entrevista Equipo Comercial

De acuerdo a la Fase Heuristica planteada para el desarrollo del presente caso de estudio,
proponiendo la innovacién comercial o en marketing como el soporte para aumentar la participacion
de la entidad en el marco de las opciones de inversion no bancaria; se realizo la entrevista a la lider
del equipo comercial con el objetivo de entender el propdsito de su estrategia para complementarla
desde la comunicacion creativa. Asi mismo, establecer las acciones prioritarias.

La primera fase de esta entrevista, estuvo enfocada en establecer un entendimiento del
producto a comercializar mediante el marketing digital. En ese sentido, la Vicepresidencia
Comercial explico que este mecanismo de “Crowdfunding” consistia en un mecanismo que aplica
sobre dos vias, la del acreedor, por un lado; y la del inversionista por el otro. En la misma, define a
cada uno de los actores de la siguiente manera:

Inversionista: personas naturales que tienen excedentes de liquidez. Actualmente, estas
personas naturales son pensionados. El potencial es un mercado compuesto por: Millennials,
Centennials y Fondos de Inversion Colectiva, pensiones y fiducias.

Acreedor: son agricultores o productores que pueden almacenar su producido y utilizarlo
como una forma de financiacion para bienes y servicios que le permitan crecer o cumplir con sus
obligaciones. Actualmente, los acreedores son los productores agropecuarios de: arroz, azucar,
maiz, biodiesel, aguardiente y ron. Existe un potencial de nuevos registros. Este es el caso de

hidrocarburos, y, todo lo que se pueda almacenar en un Almacén General de Deposito.
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El deseo de llegar a un nuevo publico objetivo se debe, en primera medida, al potencial de
mercado que tiene el producto de “Crowdfunding” como mecanismo de inversion.

Asi mismo, el equipo comercial manifiesta una oportunidad para llegar a su mercado
potencial a través del mundo digital, pues considera que hay un aumento de uso de dispositivos
moviles que permite que sea mas facil llegar con el mensaje a personas que clasifiquen entre los 28
y 52 afios, como posteriormente se realiza la segmentacion del disefio de la estrategia de marketing
digital.

A través de esta fase heuristica también se pudo establecer los mensajes mas importantes a
destacar para que los inversionistas se interesen en utilizar el producto de “Crowdfunding” por
encima de otros que ofrece la banca o las nuevas alternativas de financiamiento. Los mensajes que
clasifican en la propuesta presentan son (Sitio web Bolsa de Productos):

1. Tasas de rentabilidad hasta de 10,5% E.A.

2. Inversion de bajo riesgo.

(98]

Respaldo de una entidad vigilada por la Superintendencia Financiera de Colombia.
4. Esuna inversion a corto plazo.

En la entrevista efectuada, también se pueden entrever las expectativas del equipo
Comercial. En ese sentido, se busca que la estrategia de marketing digital permita ampliar la base de
datos del equipo comercial en un 15%. También, buscar como se puede complementar los canales
digitales con el abordaje interpersonal del equipo comercial con los inversionistas interesados ya sea
a través de redes de networking, complemento digital, pero personalizado, o mediante eventos
recurrentes para este publico objetivo.

Para tal efecto, apremia la necesidad de conocer la caracterizacion de este cliente potencial,

sus gustos, preferencias, informacion de interés, forma de comunicarse, su interaccion con los
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canales digitales, conocimientos preliminares sobre alternativas de financiamiento e inversion; pero,
mas alla de esto, sus suefos y metas. En si, el efecto sobre el que recaen sus inversiones.

Desde el punto de vista de diagndstico y al observar las redes sociales de esta Bolsa de
Productos, actualmente administradas por el equipo de Comunicaciones de la entidad, se puede
observar que existe un potencial de mercado en seguidores de las principales redes sociales, debido
al creciente nimero registrado en los ultimos afios, tal como se refleja en su Informe de Gestion
(sitio web Bolsa de Productos):

Tabla 5. Crecimiento de marca en canales digitales

Redes sociales Seguidores 2019 Seguidores 2018 Aumento
disponibles
Facebook 1.608 1.319 289
Instagram 850 525 325
Twitter 2.939 2.517 422
LinkedIn 1.173 177 996

Fuente: Informe de Gestion 2019

Para el disefio de la estrategia de marketing digital para el producto de “Crowdfunding”, se
puede iniciar con el trabajo adelantado por parte de la compaiia en canales digitales,
complementandolo con algunas iniciativas que han surgido desde los canales offline, como es la
participacion de eventos como Agroexpo, uno de los eventos mas representativos para el sector
agropecuario y en el cual se hablé de este producto en la conferencia: ;Sin plata, sin banco? Su
solucion es la Bolsa (Informe de Gestion, 2019).

También, se observa que los mismos canales de comunicacion tradicionales, como lo son los

medios de comunicacion, empujan la marca hacia entornos digitales. Segiin en informe de reportes
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de prensa de la entidad, de las 2.013 publicaciones obtenidas por esta Bolsa de Productos en medios
de comunicacion, 960 corresponden a publicaciones online, un numero que representa casi la mitad
de las totales que, entre otras, se dividen entre prensa, radio y television.

También, vale la pena explorar posibles alianzas que pueda establecer la Bolsa de Productos
en escenarios donde se pueda realizar una cobertura hacia las audiencias entre 28 y 52 afios, de
acuerdo a sus intereses y expectativas de vida. Estos, elementos analizados en las encuestas
realizadas a clientes potenciales, personas naturales entre el rango de edad con excedentes de

liquidez.

4.3 Presentacion de Analisis y Resultados Encuesta a Clientes Potenciales

El perfil de las personas encuestadas, cumple con los rangos de edad estipulados,
familiarizados con el uso de canales digitales y con leves conocimientos en términos financieros. La
encuesta contempld varios aspectos para abordar los elementos que evaluan al momento de
aprovechar el dinero restante entre sus obligaciones y sus ingresos, en inversiones para evaluar
nuevas alternativas.

En total, se entrevistaron 25 personas, que diligenciaron en su totalidad el cuestionario
compuesto por las siguientes partes:

1. Caracterizacion del cliente y datos demogréaficos.

2. Intereses y proyecciones, mediante escala Likert.

3. Acceso a planes de inversion.

4. Gestion de medios y contenido
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4.3.1 Caracterizacion de la Poblacion Encuestada

La encuesta fue diligenciada a 14 hombres, 12 mujeres ubicados en la ciudad de Bogota y
con un flujo de ingresos superior a la media del salario promedio de un colombiano. Para efectos de
tener claridad en la segmentacion, se incurrié en una nueva segmentacion por edades, de la

siguiente manera:

Figura 10. Muestra por Edades

@ Entre 28 y 35 afios
@ Entre 36 y 42 afios
Entre 43 y 50 afios

Nota: Elaboracion propia.

También, la poblacidn seleccionada en este caso de estudio, demuestra una formacion
profesional y existe un alto porcentaje con posgrado, ya sea especializacion o maestria, lo cual, de
igual forma, incide sobre el ingreso mensual y las ganancias obtenidas por cada entrevistado, que

incide en sus ingresos mensuales y, por ende, los excedentes de liquidez:
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Figura 11. Nivel de Escolaridad

® Basica
® Profesional
@ Posgrado

Nota: Elaboracion propia.

Otro de los items que permite caracterizar a este cliente potencial es el estado civil.
Dependiendo de su conformacion familiar o del hogar, varia los intereses de inversion y sus
proyecciones en el tiempo, niveles de rentabilidad y, de hecho, el grado de riesgo que estan
dispuestos a asumir con la inversion.

La muestra representativa del presente caso de estudio, es diversa, por lo cual, al momento
de realizar el planteamiento del disefio de la estrategia de marketing digital, es probable de se deban
construir nuevas segmentaciones segun el interés y, por ende, este incida en la elaboracion de

mensajes diversos, de acuerdo a la audiencia presentada.
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@ Soltero
5 @ Casado sin hijos
- Casado con hijos
@ Unién libre
_— | ® Viudo

@ Divorciado

Figura 12. Estado Civil

Nota: Elaboracion propia.

Otra de las caracteristicas de la presente muestra es que, en su mayoria son personas que
cuentan con un ingreso fijo, producto del trabajo en alguna organizacion, lo cual les permite tener
una estabilidad financiera. Otros, también, la obtienen a través del emprendimiento, pues trabajan
como independientes en labores de consultoria o desarrollo de proyectos. Debido a la situacion
actual, un porcentaje minimo esta desempleado, pero es una situacion temporal. Ninguno, en este

rango de edad figura como retirado de una actividad profesional y/o pensionado.
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Figura 13.Ocupacion

@® Empleado

@ Independiente

) No empleado

@ Pensionado o retirado

Nota: Elaboracion propia.

Para culminar la primera fase: de caracterizacion, en el &mbito laboral, se descubrid el
universo de trabajo de esta muestra representativa. Campos laborales distintos y diversos entre los
encuestados, lo cual, también tiene un impacto en la forma de recibir y dar a conocer mensajes
comunicativos y, que influye en los canales de comunicacién que consumen para adquirir productos

o0 servicios en online. Sus profesiones se describen en la siguiente figura:
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Figura 14. Area de trabajo

@ Economia y finanzas

@® Humanidades
Artes
/ @ Ciencia
! A @ Tecnologia

® Actividades Agropecuarias- Agroindus. ..
@ Publicidad y Comunicaciones
® Docente

12V

Nota: Elaboracion propia.

4.3.2 Intereses y Proyeccion Mediante Escala de Likert

La siguiente fase del cuestionario pretende abordar los gustos e intereses de la audiencia
seleccionada para el estudio de caso. Asi, se busca descubrir, mediante escala de Likert de 1 a 5, el
grado de prioridad, gusto e interés que tienen diversos aspectos en la vida de los encuestados. Desde

su interés en temas financieros, hasta los principales destinos de inversion y sus planes a futuro.

La primera de las preguntas estuvo direccionada a conocer si, entre este segmento de edades,
con sus debidas caracteristicas, existe la motivacion hacia temas econdmicos y financieros. Esto,
permitird conocer qué tan familiarizadas estan las personas respecto al universo de la inversion y
sus términos especializados. En este sentido, la gran mayoria califica como importante estar
enterado sobre estos temas y, de hecho, la mitad de la poblacién lo estima como uno de los temas

mas importantes.
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Figura 15. Me gusta estar enterado de los temas economicos y financieros

13 (50%)

8 (30.8%)

4 (15.4%)
1(3.8%)
0 ((\)%)

1 2 3 4 5

Nota: Elaboracion propia.

Entre sus intereses, se revela que, para la muestra en mencion, es mas relevante contar con
recursos disponibles, mas que mantenerlos en deudas varias. Hay una mentalidad de ahorro y de
buscar estrategias en contra la pérdida de valor del dinero con el pasar del tiempo.

Figura 16. Me gusta rendir mi dinero y tenerlo disponible

30

20 22 (84.6%)

10

1(3.8%)
3 (11.5%)

1 2 3 4 5

0 (c‘)%) 0 (0%)

Nota: Elaboracion propia.
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Actualmente, los bancos contintian siendo una fuente preferencial para la muestra
consultada, pues se considera como una fuente rapida y facil de utilizar. Aunque estan interesados
en contar con fuentes de inversion, también quieren tener disponible el dinero en caso de que alguna

emergencia financiera.

Figura 17. Prefiero mantener mi dinero en el banco

15

12 (46.2%)
10

10 (38.5%)

1 (3.8%) 1(3.8%)

2 (7.7%)

Nota: Elaboracion propia.

Los encuestados entienden el concepto de invertir, tienen deseos de hacerlo, pero no es

una posibilidad inmediata.
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Figura 18. Dentro de mis planes esta invertir en unos anos

5
Count: 15

8 (30.8%)

0 (0%) 0 (0%) 3 (11.5%)

1 2 3 4 5

Nota: Elaboracion propia.

Las siguientes preguntas, estuvieron enfocadas en el para qué las personas realizan la
inversion, con el objetivo de tener un mayor entendimiento de los rendimientos esperados y
expectativas en el corto, mediano y largo plazo.

Existe un interés en aumentar el capital en el largo plazo y, algunos aspiran mantener una
inversion que retribuya en hecho como el de tener un carro o una casa propia, concretar viajes de
estudio en otro pais y quienes tienen hijos o proyectan construir una familia, quieren invertir para
proveer una educacion superior a sus hijos.

Aunque muchos de los encuestados consideran que invertir es una opcion, es evidente que,
al no entender el funcionamiento del mundo financiero y los impactos de cada herramienta

disponible en el mercado para realizar inversiones, aiin existe un miedo a perder los ahorros.
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Figura 19.Me gustaria invertir, pero me da miedo perder mis ahorros

10.0

9 (34.6%)

75

i 6 (23.1%
5.0 6 (23.1%) ( )

25 3 (11.5%)

2 (7.7%)
0.0

Nota: Elaboracion propia.

4.3.3 Acceso a Planes de Inversion

En esta etapa de la encuesta, lo que se busca es entender qué tan familiarizada esta la
muestra representativa con relacion a los instrumentos de inversion y cudles son sus aspiraciones
con relacion a sus excedentes de liquidez. Para el andlisis posterior, este entendimiento es
fundamental, pues permite evaluar los montos que podrian estar dispuestos a invertir los clientes
potenciales que estan en el segmento de personas, viviendo en Bogota, en cargos ejecutivos, entre
los 28 y 52 afios.

En una primera parte, se defini6 de donde provienen los ingresos de las personas
entrevistadas. En ese sentido, la gran mayoria coincidié con que provenia de su trabajo en alguna
organizacion, es decir, estable. Algunos, en menor proporcidn, son personas que viven de una

actividad como independientes o emprendimientos.
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Figura 20. Dentro de mis planes esta invertir en unos anos

@ De mi trabajo y/o ahorros

@ Ganancia ocasional
Actividad independiente y/o
emprendimiento

Nota: Elaboracion propia.

La gran mayoria de la muestra seleccionada para este caso de estudio, coincide con que ya
han tenido aproximaciones con el mundo de las inversiones, no de forma arriesgada, pero si

moderada. También, bajo el acompafiamiento de un profesional.

Hay algunos de los encuestados que optan por no acceder a inversiones, pues no cuentan con
una experiencia que les permita medir los riesgos. Por esto, el acompafiamiento de un profesional es
fundamental y, en medio del disefio de la estrategia de marketing digital, se deberd pensar en una

forma de atencion personalizada y frecuente.
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Figura 21. ;Como definiria su participacion en materia de inversiones?

@ No tengo, pues no tengo la experiencia
suficiente

@ Moderada, he realizado algunas
inversiones, pero prefiero recibir el
acompafamiento de un profesional

' Experta, ya he invertido y tengo
experiencia para tomar decisiones de
inversién; incluso, asumiendo los ries...

@ No tengo, pues poseo la experiencia
suficiente

Nota: Elaboracion propia.

Sin embargo, si cuentan con los recursos necesarios para efectuar una inversion, de hecho,
mensual. Al momento en que la muestra realiza el calculo de sus utilidades, estan son positivas y se
encuentran en un rango de $1 a $5 millones. En menor proporcion, los encuestados tienen unas
utilidades inferiores y, muy pocos, sobre los $5 millones. Estos montos se ajustan a la oferta del

producto de inversion, pues de hecho no tienen minimos, ni maximos de cuantia.
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Figura 22.;Como definiria su participacion en materia de inversiones?

® Menor a $1 millén
@ De $1millén a $5 millones
Superior a los $5 millones

Nota: Elaboracion propia.

Algunos, de hecho, ya han avanzado en términos de inversion, ejecutando algunas que son
moderadas y de bajo riesgo, en menor proporcion (1 persona), asegurd que ya tiene un perfil mas
especializado y estd interesado en inversiones de alto riesgo, siempre y cuando sean mas rentables.
Sin duda, lo més importante al momento de evaluar una inversion, es ampliar el capital en el
tiempo, seguido porque el dinero no pierda valor a futuro.

De acuerdo a su perfil de inversion, la muestra representativa seleccioné el mecanismo de
inversion que mas se ajusta a sus necesidades o les resulta mas atractivo. Es evidente una
inclinacion hacia mecanismos conservadores como el CDT que es renta fija, a término, ain
teniendo una rentabilidad baja (entre el 2 y 6% E.A.); seguido por renta variable, acciones y
pensiones voluntarias.

Por otro lado, se resalta un interés sobre las carteras colectivas, cuentas de ahorros.

Con curiosidad se observa dos mecanismos de inversion menos tradicionales que, a través

de una mayor publicidad y construccion de confianza entre las entidades y los clientes, pueden tener
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una mayor aceptacion del mercado, se trata de los repos y “crowdfunding”; productos asociados al

objetivo del disefo de la estrategia de marketing digital que propone el presente proyecto.

Figura 23.;Qué vehiculo de inversion le parece mas atractivo?

CDT 11 (42.3%)

Acciones 10 (38.5%)

Fondos de inversion 4 (15.4%)

Fondo de pensiones voluntarias 5(19.2%)
Cuenta de Ahorros 5(19.2%)
Carteras colectivas 4 (15.4%)
Repos 1(3.8%)
Crowdfunding 3 (11.5%)
0.0 25 5.0 7.5 10.0 125

Nota: Elaboracion propia.

Por el lado de los que aiin no invierten o estan escépticos a realizar algln tipo de inversion,
también se evaluaron sus razones. Entre las principales se destacan que algunos prefieren tener
disponible el dinero para los gastos diarios o cotidianos, y, por otro lado, que las alternativas de
inversion no son lo suficientemente rentables. Asi mismo, ante la situacion coyuntural y crisis
financiera, algunos consideran que las alternativas financieras son de alto riesgo.

Para continuar profundizando en materia de intereses de las personas que quieren realizar
estas inversiones se destacan el de querer tener un mayor patrimonio; construir un emprendimiento,

fruto de sus ahorros, y retirarse prontamente del mundo laboral para dedicarse a viajar. Estos
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intereses generan una nueva segmentacion en términos de mensajes y elementos comunicativos para

el disefio de la estrategia de marketing digital.

Figura 24.;Cual es la meta que quisiera cumplir?

Aumentar mi patrimonio 16 (61.5%)

Constituir un emprendimiento 8 (30.8%)

Garantizar la educacion superior

_ 3 (11.5%)
de mis...

Retirarme del trabajo y viajar 9 (34.6%)

Estudiar en el exterior 2 (7.7%)

Tener ingresos adicionales para

0y
una jub... 1(3.8%)

Un mejor nivel de vida 1(3.8%)

Nota: Elaboracion propia.

Esta etapa ya permite ampliar la informacion disponible sobre esta muestra. Mas alla de su
caracterizacion en materia de aspectos demograficos, también se han evaluado su aproximacion en
materia de inversiones y se puede concluir que mas all4 de la falta de interés, lo que no les ha
permitido invertir en los diversos instrumentos financieros es el desconocimiento, la falta de
informacion y una atencion personalizada de acuerdo a su perfil de ingresos, riesgos y metas fijadas
en un plazo que puede ser largo o corto.

Asi mismo, se pueden detectar metas, aspiraciones u objetivos de vida diversos entre los
encuestados. Por tal razén, para el disefo de la estrategia de marketing digital para este producto de
Crowdfunding, ademas de aplicar la innovacién y la creatividad para elaborar la propuesta, también

sera necesario realizar una nueva segmentacion con relacion a intereses para, después de la
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divergencia de aspiraciones, llevarlos a la convergencia que es el efecto real de esta estrategia, tener
mas inversionistas interesados en una linea de negocio que no es una alternativa propiamente

bancaria, pero que es segura, transparente y rentable.

4.3.4 Gestion de Medios y Contenido

Al pretender dar un salto desde los canales tradicionales a los digitales, como una
innovacion comercial en una Bolsa de Productos, especificamente esta linea de negocio de
“Crowdfunding”; es necesario conocer los canales de comunicacion mas utilizados por el publico
objetivo, reunido en la muestra representativa seleccionada para el presente caso de estudio.

En ese sentido, hay una inclinacién hacia los canales digitales, mas que los tradicionales; lo
cual comprueba que la hipotesis de vincular a personas en estos segmentos de edad, mediante

canales digitales, es valida, en tanto el instrumento de encuesta lo ratifica.

Figura 25. ;Qué canal de comunicacion suele consultar con frecuencia?

Prensa 8 (30.8%)
Radio —8 (30.8%)
Television

Internet, redes sociales 24 (92.3%)

Aplicaciones moéviles 11 (42.3%)

0 5 10 15 20 25

Nota: Elaboracion propia.
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Ahora, profundizando en el contenido, el siguiente punto a analizar es como les parece mas
atractivo el contenido en entornos digitales sea entregado, pues evidentemente, los mensajes
comerciales pueden generar confusion y, es evidente que quieren entender el ecosistema
inversionista para tomar decisiones. Esto debe estar alineado con el formato que mas les gusta al
momento de interactuar en internet y redes sociales; entre otras interacciones online.

En ese sentido, el contenido mas usual entre la muestra, son las noticias y temas de
actualidad; seguido del interés en cifras y datos econdmicos; asi como también estan tomando

fuerza contenidos como el de la musica y los podcasts; series y videos y tutoriales.

Figura 26. ;Cudl es el contenido mas atractivo de estos canales?

Temas de actualidad y noticias 21 (80.8%)
Cifras y datos econémicos 14 (53.8%)
Farandula y mundo del 1(3.8%)
espectaculo

Musica y podcast 9 (34.6%)

Series y videos 9 (34.6%)

Tutoriales 9 (34.6%)

0 5 10 15 20 25

Nota: Elaboracion propia.

De las redes sociales que mas tiene acogida para la muestra representativa, se destaca
Instagram, con una diferencia que supera significativamente a las demaés redes sociales que, también

consultan, pero con menos frecuencia. Este es el caso de: Facebook, Twitter, LinkedIn y Youtube.
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En cuanto a la permanencia, los encuestados duran entre 1 y 3 horas al dia conectados, en
menor medida estdn en linea menos de una hora o superior a tres horas. El top cinco de los
contenidos que mas consumen en la actualidad son: piezas graficas, video tutoriales, infografias
animadas, webinars y sondeos y encuestas. Esto permitira establecer, en el disefo de la estrategia de
marketing digital el plan tactico, con contenidos direccionadas a este tipo de contenidos que generan

reacciones positivas en esta muestra representativa.

Figura 27. ;Qué tipo de contenido es el que mas le gusta ver en redes sociales?

Videos comerciales 4 (15.4%)

13 (50%)

Sondeos/encuestas |G 14 (53 5%)

Count: 6
3%)

Videos tutoriales

Sondeos/encuestas 6 (23.1%)
Infografias animadas 11 (42.3%)
informacién cgjcr:;rgkelt;:g 1(3.8%)
Noticias y memes 1(3.8%)
Actualidad 1(3.8%)
0 5 10 15

Nota: Elaboracion propia.

Entre los intereses que se pueden emplear para generar una conexion con la audiencia estan
los siguientes temas: noticias o temas de actualidad (coyunturales); entretenimiento; negocios;
recetas; videojuegos. Algunos de estos componentes permitirdn ser mas asertivos en la

comunicacion online.
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Finalmente, se present6 la opcion a los encuestados de hacer inversiones de forma rapida e
instantanea online, la cual tuvo acogida en la mayoria de los encuestados. Por su parte, una minoria
contestod que no realizaria esta inversion, entre otras razones, por miedo, la desconfianza, el riesgo
asociado y la falta de experiencia y baja cantidad de ingresos para realizarlo.

Asi las cosas, esta etapa de la encuesta, ya de cierre, permite comprobar que los clientes
potenciales entre 28 y 52 afios, siendo un publico interesado en realizar inversiones y que tienen
proyecciones de incrementar su capital, utilizan canales digitales con frecuencia, incluso, en menor
proporcion de los canales presenciales u offline.

Ya se han descubierto temas de interés, y uno que llama poderosamente la atencion es que
les interesa temas de negocios, coyunturales; asi como los relacionados con tutoriales y demds que
les permite conocer mas de estos temas. Esto, permite enfocar mejor la campaifia para promover el
producto de inversion no tradicional, en canales online, permitiéndole a la Bolsa de Productos llegar

al potencial de mercado trazado con la linea de negocio de “Crowdfunding”.

4.4 Presentacion de las Principales Conclusiones

Las principales conclusiones del caso de estudio presente, serdn insumo para la elaboracion
de la propuesta de Disefio de una campafia de marketing digital para la promocion del producto
“Crowdfunding” mediante canales digitales, siendo una transformacion desde los canales
tradicionales.

Para elaborarlas, la informacion bruta fue sometida a nuevos cruces para argumentar con

cifras, el &mbito cuantitativo, las acciones a emprender de forma cualitativa.
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La primera conclusion al realizar el cruce de informacion por rango etario, es que el
segmento de 28 a 35 afios, es el que mas quiere aprovechar sus utilidades o excedentes de liquidez,
con algun tipo de inversion.

Figura 28. Nueva segmentacion de la camparia de la camparia de marketing digital

Entre 36 y 42 afios
33%

Entre 43 y 50 afios
7%

Entre 28 y 35 afios
60%

mEntre 28y 35afios  mEntre36y 42 afios  mEntre 43y 50 afios

Nota: Elaboracion propia.

Lo anterior, permitird abordar la campaiia de marketing digital con un foco especial y
relevante para las personas que se encuentran en este rango, al igual que las que se encuentra entre
los 36 y 42 afios.

- Existe una posicion escéptica hacia la inversion de otro porcentaje importante de los
encuestados por diversas razones, pero especialmente porque las alternativas de inversion que
conocen en el mercado no ofrecen una buena rentabilidad; tanto asi que prefieren tenerlo disponible
para los gastos diarios y cotidianos. Esto indica que en la estrategia de marketing digital habra que

reforzar los mensajes sobre la rentabilidad que tiene el producto a promocionar, en el corto plazo.
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Es decir, los clientes potenciales pueden hacer uso del mecanismo de inversion en un término desde

180 dias, lo que les puede permitir disponer de liquidez en caso de alguna eventualidad.

Figura 29. Intereses en el manejo del dinero

M Las alternativas de inversion no son los suficientemente rentables
m Ante la situacion econdmica, las alternativas financieras representan un riesgo alto
m Prefiero tener el dinero disponible para los gastos diarios

Mi falta de conocimiento en el tema

M no invierto actualmente

Nota: Elaboracion propia.

En términos de preferencias en inversiones se destacan varios aspectos. De acuerdo a la
nueva segmentacion por rangos de edad, de 28 a 35, de 36 a 42 y de 43 a 50, los intereses varian.
Estos estan asociados a los estilos de vida y aspiraciones personales.

Extrayendo el promedio de inversion por grupos etarios, se hace evidente los siguiente:

El grupo de 28 a 35 arios: Aun no tienen una profunda experiencia en inversion, pero

dentro de sus planes esta invertir en los proximos afios. Consideran que es mejor mantener el dinero
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disponible mas que endeudarse porque ven la opcioén de incrementar su capital en el largo plazo.
Este grupo requiere un mayor acompafamiento al momento de realizar una inversion y hay que
mostrarle los beneficios de hacerlo en pequefios montos ahora para aumentar significativamente su
patrimonio en el futuro.

Los mensajes enfocados en realizar una inversion desde un punto de vista economico y
financiero no les interesan. Por otro lado, no consideran dentro de sus intereses invertir para destinar
la rentabilidad a la educacion superior de sus hijos, de hecho, puede que dentro de sus planes a
mediano o corto plazo no tengan contemplada la posibilidad de conformar una familia.

El grupo de 36 a 42 arios: hay un interés destacado en temas financieros y econémicos, y
estar a la vanguardia de esta informacion. Es decir que, este tipo de informacion es familiar para
este segmento y, de hecho, les gusta o es importante para plantear sus planes futuros. Dentro de los
destinos de estas inversiones y el qué hacer con la rentabilidad, los encuestados coinciden en que les
gusta hacerlo a través de entidades financieras por considerarlo seguro y facil de utilizar en términos
transaccionales. Asi mismo, les gustaria utilizar este dinero para la compra de una casa o un carro.

En menor medida, prefieren tener estas inversiones para planes relacionados con la
educacion de sus hijos en un futuro; al igual que destinarla a viajes de estudio en el exterior.

El grupo de 43 a 50 arios: es un segmento decidido con relacion a sus proyectos de vida.
Tienen interés en temas financieros y econémicos y, tienen definidas las metas a las cuales le
aportarian sus inversiones. Tener una propiedad raiz o un carro son parte de sus planes, asi como
contar con un dinero que les permita asegurar la educacion superior de sus hijos. En menor

proporcion, tienen una meta de estudio en el exterior.
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Figura 30. Promedio de preferencias de inversion por grupos etarios

6

6. Me gusta estar 7. Me gusta hacer 8. Prefiero 9. Dentro de mis  10. Me gustaria  11. Me gustaria 12, Me gustaria  13. Me gustaria  14. Me gustaria
enterado de los rendir mi dineroy  mantener mi planes estd el de invertir para tenerinvertir para tener invertir para tenerinvertir para tener invertir pero me

temas econémicos tenerlo dinero en el banco invertir en unos una i una i una i una i da miedo perder
y financieros disponible, mas para poder afos ocasional y ocasional y poder ocasional y ocasional e mis ahorros
que estar realizar mis cumplir el suefio concretar un viaje reinvertirla para  invertirla en la
endeudado transacciones de de comprar una de estudios en el ampliar mi capital educacion
manera rapida y casaouncarroa  exterior enel a largo plazo superior de mis
facil largo plazo mediano plazo hijos

m28-35afos mW36-42afios m43-50afios

Nota: Elaboracion propia.

- Es evidente que, para llegar a este publico objetivo, los canales de comunicacion digitales
son los mas indicados: internet, redes sociales y aplicaciones moviles son las principales fuentes de
consumo de informacion de la muestra representativa seleccionada como cliente potencial. En ese
sentido, son los canales online los mas indicados para el disefio de la estrategia de marketing
planteada para la linea de negocio de “Crowdfunding”. Sin embargo, vale la pena en pensar en una

nueva segmentacion en estos canales de comunicacion, teniendo en cuenta los rangos de edades.
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Figura 31. Uso de canales de comunicacion por rangos etarios

35
30
25
20
15

10

Prensa Radio Internet Redes Sociales  Aplicaciones Television
Moviles

m28a35afos m36a42afios m43a50anos

Nota: Elaboracion propia.

- Por utilidades mensuales, quienes tienen mayor poder adquisitivo y, en ultimas,
excedentes de liquidez para realizar la inversion, coinciden con la preferencia de canales de
comunicacion online, segun los resultados obtenidos en la encuesta. Lo que indica que este seria el
canal de comunicacién mas apropiado para llegarle con la opcion de financiacion de la bolsa de
productos; radio, prensa y television, son canales de menor frecuencia como fuente de informacion

para las personas encuestadas.
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Figura 32. Uso de canales de comunicacion por excedentes de liquidez

45
40
35
30
25

50 1875

15

10 17

Prensa Radio Internet Redes Sociales Aplicaciones Televisién
Moviles

® Menor a $1 millén m De $1millén a $5 millones m Superior a los $5 millones

Nota: Elaboracion propia.

- En términos de contenidos y, al cruzarlo con los rangos etarios, hay una inclinacion por
formatos distintos, para lo cual, la propuesta debera contemplar tacticas diversas para cumplir con
sus preferencias.

El grupo de 28 a 35 arios: Consumen mas noticias, temas de actualidad, musica, podcast y
cifras y datos econdmicos.

El grupo de 36 a 42 anios: Les interesa el contenido enfocado en noticias, temas de

actualidad, cifras y datos econdomicos. Su preferencia por podcast y musica es practicamente nula.
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El grupo de 43 a 50 arios: Coinciden en temas de actualidad, noticias, cifras y datos
econdémicos; pero también les gustan los tutoriales.

Sin embargo, al observar el consumo de formatos de contenido con los rangos de inversion,
uno de los items que podria significar un punto de partida para cumplir con el objetivo de
incrementar la participacion en el mercado de esta opcion de inversion, puede ser llegar a personas
que tengan una mayor capacidad para invertir. Por esta razon, se realiz6 el cruce de variables entre
excedentes de liquidez y los contenidos que mas consumen las personas con mayores utilidades
mensuales; para asi establecer las posibilidades que surgen para el manejo de formatos de
comunicacion en este publico objetivo.

Esto podria contribuir a establecer una convergencia de los puntos de foco para la
distribucion del contenido online en: temas de actualidad, noticias, cifras y datos econémicos,

tutoriales, podcast, videos.
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Figura 33. Fomatos de comunicacion por excedentes de liquidez

35 33,33 33,33
30
25
25
,51 ,51
20
15 12,5 12,5 12,5 12,5 12,5 12,5 2,22,5 12,5
9,76 9,76 9,76 9,76
10 8,38,54
5
1,22
0 0 0 0 0 0
0
Musica podcast Series videos Temas de Noticias Cifrasy Farandulay Tutoriales
actualidad datos mundo del

B Menor a $1 millén = De $1millén a $5 millones = Superior a los $5 millones  econémicos espectaculo

Nota: Elaboracion propia.

4.5 Disefio de Estrategia de Marketing Digital

Para el disefio de la estrategia de marketing digital, como un salto de innovaciéon comercial,
al pasar la promocion de un producto de “Crowdfunding” a canales digitales, desde los
tradicionales, la propuesta a presentar contemplo6 las etapas descritas por Sainz en su libro Plan de
Marketing Digital en la Practica, 2017, el cual contempla: 1. Diagnostico de la situacion, que fue
enmarcado al inicio del presente capitulo; 2. Objetivos del marketing, en este caso online, desde una
oOptica estratégica y 3. Las decisiones operativas del marketing, describiendo los planes de accion,

priorizando las acciones que mediran las acciones tomadas.



PLAN DE MARKETING DIGITAL PARA UNA BOLSA DE PRODUCTOS 91

4.5.1 Objetivos del Marketing desde una Optica Estratégica

Ya después del analisis de mercado y el diagndstico relacionado para plantear el disefio de la
estrategia de marketing para el producto de “Crowdfunding” de la Bolsa de Productos, el siguiente
paso es establecer el un objetivo general de la misma y la descripcion del cliente potencial de
acuerdo a los segmentos que se clasificaron, de acuerdo a los resultados de la encuesta: i) 28 y 35;

i) 36 y 42; y iii) 43 y 52 afios para posteriormente plantear el efecto que se generara por audiencia.

4.5.2 Objetivo General

Posicionar la linea de producto de “Crowdfunding” de la Bolsa de Productos en canales
digitales, llegando al segmento de clientes potenciales entre los 28 y 52 afios, ubicados en
posiciones ejecutivas y con utilidades mensuales superior a $1 millon, interesados en realizar una

inversion con o sin experiencia en este mercado.

4.5.3 Audiencia, “Comprador”

El grupo de 28 a 35 arios / Semilla : Hombres y mujeres solteros con nivel de estudio en
posgrado y con un flujo de ingresos que le permite tener utilidades mensuales alrededor de $1
millon a $5 millones; localizados principalmente en Bogota y dependientes a nivel laboral, de un
ingreso estable.

Trabajan, especialmente, en sectores como el de la comunicacion- publicidad, tecnologia y
economia y finanzas. Su cargo es ejecutivo y de alta responsabilidad, proporcional a sus ingresos.
Apenas estan empezando a tener una afinidad con temas financieros.

Les interesa el contenido online, mas que el offline, permanecen en internet donde encuentra

noticias de actualidad y de negocios; consulta las redes sociales, con mayor frecuencia Instagram,
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Facebook, LinkedIn y Youtube, y entre sus aspiraciones esta la de invertir para aumentar su capital
y por esta razon, quiere conocer mas opciones de inversion, preferiblemente de corto plazo para
tener disponibilidad de su dinero, haciendo que este gane valor y no que pierda con el pasar del
tiempo.

Les gustan los formatos de comunicacion: noticias, actualidad, musica, podcast y cifras y
datos. En su orden de importancia.

El grupo de 36 a 42 aiios/ Recolector: Hombres y mujeres casados con y sin hijos o
comprometidos, con un nivel de estudio en posgrado y con un flujo de ingresos que le permite tener
utilidades mensuales entre $1 millon y $5 millones, en menor proporcion tienen disponibilidad de
$5 millones en adelante; localizados en Bogota y dependientes a nivel laboral, de un ingreso estable.

Trabajan, especialmente, en los sectores como el de publicidad- comunicaciéon y Economia y
Finanzas. Cargo ejecutivo y de responsabilidad, proporcional a sus ingresos. Ya ha realizado
inversiones antes y prefiere realizarlo en entidades financieras confiables y bajo el perfil moderado.
Con estas inversiones quiere hacer crecer su capital en el largo plazo para aumentar patrimonio,
comprar bienes y emprender; y en menor proporcion, destinar el producido a la educacion superior
de sus hijos. Interés destacado en temas econdémicos y financieros.

Les gustan los formatos de comunicacion: noticias, actualidad y cifras y datos, también
tutoriales, en su orden de importancia.

El grupo de 43 a 52 aiios/ Agroindustrial: Hombres y mujeres casados con y sin hijos o
comprometidos, con un nivel de estudio en profesional- posgrado y con un flujo de ingresos que le
permite tener utilidades mensuales entre $1 millon y $5 millones; localizados en Bogota y

dependientes a nivel laboral, de un ingreso estable.
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Trabajan, especialmente, en los sectores como el de publicidad y comunicaciones y
economia y finanzas. Cargo ejecutivo y acorde a su nivel de responsabilidad, proporcional a sus
ingresos. Ya ha realizado inversiones antes y prefiere realizarlo de la mano de un profesional. Con
estas inversiones quiere hacer crecer su capital en el largo plazo para comprar aumentar el
patrimonio, emprender; y en mayor proporcion, destinar el producido a la educacion superior de sus
hijos. Interés destacado en temas econdémicos y financieros.

Les gusta los formatos de comunicacion: noticias, actualidad, cifras y datos y tutoriales en

su orden de importancia.

4.5.4 Efecto a Generar

A continuacion, por cada uno de los grupos de interés, definidos como audiencia, se realiza
la descripcion para lograr el efecto de captar su interés e informacion como clientes potenciales.
Esto, con el objetivo de que se puedan convertir en clientes reales a través de un seguimiento
dedicado, pero, sobre todo, con contenido que agregue valor.

El grupo de 28 a 35 anios / Semilla: Guiar a los inversionistas para que realicen su primera
inversion, con montos que van desde los $500 mil hasta el $1 millon. Requieren de una explicacion
profunda sobre la importancia de ahorrar e invertir dinero para obtener una rentabilidad, sin que
esto infiere en la disponibilidad a corto plazo, del dinero. También, podria encaminarse hacia el
logro de sus objetivos: viajes, carro, casa.

El acompafiamiento del inversionista Semilla debe ser permanente por parte de la firma
comisionista miembro de la Bolsa de Productos (Online).

El grupo de 36 a 42 aiios/ Recolector: Mostrar los beneficios de invertir en Crowdfunding

como una alternativa segura, rentable, a plazos de 90 a 180 dias y con una tarifa fija. Ya se pueden
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dar a conocer los Certificados asociados a su inversion con la exposicion de ventajas y riesgos.
Requiere un acompafiamiento medio por parte de la firma comisionista miembro de la Bolsa de
Productos (Online).

El grupo de 43 a 52 anios/ Agroindustrial: Mostrar los beneficios de invertir en
Crowdfunding como una alternativa segura, rentable, a plazos de 90 a 180 dias y con una tarifa fija.
Guiarlo en la eleccion de los Certificados asociados a su inversion con la exposicion de ventajas y
riesgos. Requiere un acompanamiento medio por parte de la firma comisionista miembro de la

Bolsa de Productos y tutoriales para exposicion (online).

4.5.5 Decisiones Operativas del Marketing

Se abordara metodolégicamente los siguientes pasos de la estrategia desde el plan de accion,
definiendo las etapas de desarrollo de la siguiente manera: i) Etapa Educativa para la recoleccion de
bases de datos ii) Etapa de Relanzamiento del producto de “Crowdfunding” de la Bolsa de
Productos como campafia de #InviertoEnColombia; iii) Etapa de Sostenimiento mediante contenido
experto en redes sociales y pagina de aterrizaje; y casos de éxito de inversionistas y de una
actualizacion en la pagina de aterrizaje que permita a los inversionistas realizar las proyecciones de
su inversion.

Se propone para la presente estrategia que abordara canales online y, transversalmente
cubrird a las audiencias en mencion, un sitio de aterrizaje que llevara el nombre del concepto de
comunicaciones #InviertoEnColombia y redes sociales propias de esta linea de negocio para iniciar
la construccion de la comunidad respectiva, ya que la Bolsa de Productos cuenta con una gran

variedad de mercados que pueden diferir de los objetivos de comunicacion que se presentan para
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dar un salto de innovacion a través del marketing a través de esta linea de negocio de

“Crowdfunding”.

4.5.6 Concepto de Comunicaciones #InviertoEnColombia

Es claro que, como se menciono en el marco teorico, una de las principales caracteristicas de
las campanas de marketing digital es llevar consigo un concepto de comunicaciones, claro y que
llame a la accion desde un sentido de emocionalidad. Asi, se pasa de llamar al mecanismo de
inversion desde una linea de negocio de “Crowdfunding” a una alternativa de invertir en la
transformacion del sector agropecuario para apelar a una conexion distinta entre la marca y la
audiencia, siendo también, una innovacion desde el mensaje tradicional e institucional de Bolsa de
Productos que, aunque no es desligado, si representa un valor emocional para persuadir a la

audiencia en mencion que tiene poca familiaridad con conceptos financieros a nivel experto.

Se trata, también de invertir en el pais, pues estas inversiones son recursos que se destina al
apalancamiento de proyectos productivos, a diferencia de algunos, con una garantia sobre unos
titulos de cosecha. Asi las cosas, no se hace mencién en las piezas de comunicacion a un acreedor,
ni a deudas, sino a las ventajas de poner recursos en el campo colombiano e impulsarlo a crecer

como eje fundamental de la economia colombiana.

4.5.7 Plan de Accion

A continuacion, se describe el plan de accién que contempla cuatro etapas de desarrollo.
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Tabla 6. Plan accion Etapa |

Objetivo Objetivos Aud. Canal Contenido Mensaje
SMART especificos
Disefiar una campafia Atraer al cliente Semilla  Instagram, Test: (cudl es  (Qué tanto
de tres meses para los potencial Facebook, su perfil de sabes de
canales de mediante LinkedIn y inversionista?  inversion?
comunicacion digitales  contenido Youtube Pruébalo ya.
de la Bolsa de educativo sobre Link.
Productos, creando un  su perfil de Pagina de
conocimiento e inversion. aterrizaje, Piezas
interiorizacion de #InviertoEn  graficas que
marca (Brand Alimentar bases Colombia integran la
Awareness) en el de datos a través imagen del
segmento de clientes de la Landing campo con
potenciales de la linea ~ Page cumpliendo personajes
de negocio con la politica de urbanos con
“Crowdfunding”, a privacidad las edades de
través del contenido respectiva. los segmentos
relevante en los canales demercado.
digitales.
Recolec  Instagram, Pagina de Cuando ya
tor Twitter, aterrizaje creias que lo
Facebook #InviertoEnC  sabias todo, te
olombia decimos lo que
Pagina de deberias saber
aterrizaje, sobre tu perfil
#InviertoEn de inversion.
Colombia Pruébalo ya.
Link
Agroin  Facebook, (Indeciso?
dustrial  Twitter, Conozca qué
Youtube. puede hacer
con el saldo
Pagina de que tiene en
aterrizaje, ahorros.
#InviertoEn Pruébalo ya.
Colombia Link
Fuente: Elaboracion propia
Tabla 7. Plan accion Etapa I1
Objetivo Objetivos Aud. Canal Contenido Mensaje
SMART especificos

96
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-Disefiar una Dar a conocer Semilla  Instagram, Pre- Conozca una
campafia de tres una nueva Facebook, lanzamientoy  forma de
meses para los alternativa de LinkedIn y lanzamiento invertir para
canales de inversion no Youtube virtual cumplir en sus
comunicacion bancaria, mediante metas,
digitales de la Bolsa segura, de facil Pagina de Webinar, diciendo
de Productos, acceso y que aterrizaje, también, #InviertoEnMi
creando un contribuye al #InviertoEn  educativo con: Pais
conocimiento e pais, a través del Colombia -Influenciador  Condcelo
interiorizacion de sector experto en pronto.
marca (Brand agropecuario. inversiones, Link
Awareness) en el hablando de
segmento de clientes ~ Alimentar bases las multiples
potenciales de la de datos a través opciones en el
linea de negocio de la Landing mercado
“Crowdfunding”, a Page (contexto).
través del contenido cumpliendo con
relevante en los la politica de -Miembro de
canales digitales. privacidad la firma

respectiva, scomisionista
Recolector  Instagram, que explique Conozca
Twitter, el mecanismo una forma
Facebook de inversion. de invertir
para
Pagina de Construccion cumplir en
aterrizaje, de tutorial y sus metas,
#InviertoEn kit de diciendo
Colombia inversionista, #InviertoE
de acuerdo a nMiPais
los tres Conocelo
perfiles. pronto.
Link
Agroindust  Facebook, Canal de Conozca una
rial Twitter, transmision: forma de
Youtube. Youtube, invertir para
Facebook cumplir en sus
Pagina de Live, Liveen  metas,
aterrizaje, Instagram. diciendo
#InviertoEn
Colombia #InviertoEnMi
Pais
Conbcelo
pronto.
Link
Semilla Instagram, Piezas con Cuando
Convertir, del Crear cercania Facebook, contenido #InviertoEnMiPais:
total de la entre la marca y el LinkedIn y sobre los
audiencia cliente potencial a Youtube. beneficios -Apoyo el desarrollo del
cubierta con el través de de sector agropecuario.
plan de contenido de Mailing. #InviertoEn
marketing valor en materia MiPais -Puedo tener una
digital, el 7% en de inversiones Pagina de rentabilidad hasta de 10%

leads de clientes

aterrizaje,

E.A.
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con algun tipo
de interés en la
linea de negocio
“Crowdfunding”
, concretandolos
en fase de venta
con el
acercamiento
del equipo
comercial.

para llamarlo a la
accion.

Alimentar bases
de datos a través
de la Landing
Page cumpliendo
con la politica de
privacidad
respectiva.

Recole
ctor

Agroindust
rial

#InviertoEn
Colombia

Instagram,
Twitter,
Facebook

Mailing.

Pagina de
aterrizaje,
#InviertoEn
Colombia

Facebook,
Twitter,
Youtube.
Mailing.

Pagina de
aterrizaje,
#InviertoEn
Colombia

-Tutorial en
video
explicativo
sobre la
linea de
negocio.

-Galeria de
testimonios
de personas
que se
financiarian
con el dinero
proveniente
de
#InviertoEn
Colombia
(fotografias,
videos,
podcast)

-Piezas
graficas con
beneficios
de
#InviertoEn
Colombia en
términos de
rentabilidad,
plazos de
inversion y
certificados
disponibles.

Pagina de
aterrizaje
#InviertoEn
Colombia

Redes
sociales
#InviertoEn
Colombia

-Lo hago en un plazo que
me permite disponer del
dinero de 120 a 180 dias.

-Amplio mi
capital.

Forma parte de esta
comunidad
Link
Cuando
#InviertoEnMiPais:

-Apoyo el desarrollo del
sector agropecuario.

-Puedo tener una
rentabilidad hasta de 10%
E.A.

-Incremento en poco
tiempo mi capital.

-Me da la posibilidad de
prepararme para alcanzar
mis metas.

Forma parte de esta
comunidad

Link

Cuando
#InviertoEnMiPais:

-Apoyo el desarrollo del
sector agropecuario.

-Puedo tener una
rentabilidad hasta de 10%
E.A.

-Incremento en poco
tiempo mi capital.

-Puedo planear desde hoy,
mi plan de inversion en
bienes o educacion para
mis hijos.

Forma parte de esta
comunidad
Link
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Fuente: Elaboracion propia

Tabla 8. Plan accion Etapa 111

Objetivo Objetivos Aud. Canal Contenido Mensaje
SMART especificos
Convertir, del total de Motivar a los Semilla  Instagram, Evento con Medio le
la audiencia cubierta clientes Facebook, aliado (medio  presenta las
con el plan de potenciales para LinkedIn y de alternativas de
marketing digital, el que den el Youtube comunicacion  inversion mas
7% en leads de clientes  siguiente paso y econdomico- rentables para
con algun tipo de concreten su Mailing financiero) en  este afio.
interés en la linea de inversion, el que se
negocio siguiendo el éxito Pagina de puedan Inscribase ya:
“Crowdfunding”, de otros aterrizaje, exponer Link (pagina
concretandolos en fase  inversionistas. #InviertoEn  nuevas de aterrizaje)
de venta con el Colombia alternativas de
acercamiento del inversion y
equipo comercial. Recolec  Instagram, por qué Medio le
tor Twitter, #InviertoEnC  presenta las
Facebook olombia alternativas de
inversion mas
Mailing. Con un vocero rentables para
del equipo este afio.
Pagina de comercial de
aterrizaje, la Bolsa de Inscribase ya:
#InviertoEn  Productos. Link (pagina
Colombia de aterrizaje)
Publicacion
online sobre
Agroin  Facebook, nuevas Medio le
dustrial ~ Twitter, alternativas de  presenta las
Youtube. financiacion. alternativas de
inversion mas
Galeria de rentables para
Mailing. piezas, videos  este afio.
y podcast con
los casos de Inscribase ya:
éxito en Link (pagina
Pagina de inversiones, de aterrizaje)
aterrizaje, validadores.
#InviertoEn
Colombia Pagina de
aterrizaje
#InviertoEnC

olombia
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Redes sociales
#InviertoEnC
olombia

Pagina de
aterrizaje del
medio de
comunicacion
(convocatoria
y plataforma
de
transmision)

Redes sociales
del medio de
comunicacion.

Fuente: Elaboracion propia

4.4.8 Presupuesto
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El presupuesto para de las acciones propuestas, en un lapso 3 meses, corresponde a $57.662.900.

Tabla 9. Presupuesto

Item Valor Cantidad de Meses Total
Equipo
Disenador $1.500.000 3 $4.500.000
Comunicador/Lider $2.500.000 3 $7.500.000
Community $2.500.000 3 $7.500.000
Pauta redes sociales
Instagram $700.000 3 $2.100.000
Facebook $700.000 3 $2.100.000
Twitter $700.000 3 $2.100.000
Spotify $540.000 3 $1.620.000
Youtube $800.000 3 2.400.000
Herramienta digital
Plataforma analitica $150.000 3 $450.000
Social Media
Plataforma de $80.000 1 $80.000
conferencia virtual
Banco de imagenes $100.000 3 $300.000
Soundcloud $80.000 3 $240.000
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Produccion de

videos

Grabacion $1.000.000 1 $1.000.000
Posproduccion $500.000 1 $500.000
Alianza medio de

comunicacion

Pauta digital en $20.000.000 1 $20.000.000
medio

Imprevistos

Imprevisto 10% $5.272.900
Total proyecto $57.662.900

Fuente: Elaboracion propia

4.5.9 Cronograma

Las actividades contempladas para el desarrollo de la estrategia de marketing digital, se
desarrollaran en un lapso de tres meses; un mes por cada etapa propuesta.

Tabla 10. Cronograma

Mes 1 Mes 2 Mes 3

Etapa Objetivo Alcance  Leads
Educativa Atraer al cliente 4.000 7% X
potencial mediante personas
contenido

educativo sobre su
perfil de inversion.
Alimentar bases
de datos a través
de la landing page
cumpliendo la
politica de
privacidad.

Relanzamiento Dar a conocer una  6.000 7% X
nueva alternativa  personas
de inversion no
bancaria, segura,
de facil acceso y
que contribuye al
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pais, a través del

sector

agropecuario.
Sostenimiento  Crear cercania 10.000
y casos de entre la marcayel personas
éxito cliente potencial a

través de

contenido de valor
en materia de
inversiones para
llamarlo a la
accion.
Alimentar bases
de datos a través
de la Landing
Page cumpliendo
con la politica de
privacidad
respectiva

Fuente: Elaboracion propia

Teniendo en cuenta que de las 20.000 personas alcanzadas via canales digitales en tres

meses, segmentadas en edades entre los 28 y 52 afios, y que el objetivo es capturar el 7% de

este total, los contactos de la base de datos a recaudar deben ser 1.400. De estos, un 3% (42).

El objetivo es que se pueda realizar seguimiento a los 1.348 restantes, mediante contenido de

interés y contacto por parte del equipo comercial. El objetivo es que, en el transcurso de los

proximos 12 meses después de la culminacion de la campafia ,cerca de un 10% de los

contacto sean inversionistas efectivos, por lo menos, 130 personas con un minimo de

$1.000.000, para un total de $130 millones.

Los contactos restantes se traducen en unos validadores y conocedores de marca con

quienes se puede cultivar una conciencia de marca mas profunda para que sean futuros
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inversionistas o al menos, cataloguen como una alternativa para invertir cuando tengan un

exceso de liquidez.
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Capitulo 5. Conclusiones

- Con la gestion de este plan de marketing digital para la linea de negociacion
“crowdfunding” de la Bolsa de Productos, la entidad estd acertando en el acercamiento a un nuevo
segmento de mercado que es activo en canales online, mas que los offline.

- La creacion de un concepto de comunicaciones, es una innovacion en el mensaje que
tradicionalmente ha transmitido la entidad, en tanto genera mas conexion con el publico objetivo,
sus necesidades y aspiraciones.

- La oferta de la linea de negocio de la Bolsa de Productos realmente se ajusta a las
necesidades y requerimientos del mercado de clientes potenciales, pero poco lo conocen. El Plan de
Marketing digital permite que se posicione el producto en redes sociales bajo un concepto que llama
a la accion, #InviertoEnColombia, mediante el reconocimiento y posteriormente, liderazgo.

- Un punto a favor del Plan de Marketing digital que no es replicable, mediante los canales
“tradicionales” u offline, es la gestion de bases de datos con el permiso de los participantes, donde
también se establecen nuevos canales de comunicacion y de atencion entre la marca y los clientes
potenciales que son prospecto de inversion.

- Con el cumplimiento de las tres etapas del plan de marketing, la compaiiia debe realizar
una evaluacion de los resultados para establecer una actualizacion de la estrategia para garantizar su
sostenibilidad en el tiempo.

- Con este plan de marketing, que establece las acciones prioritarias desde la comunicaciéon y
segmentacion de mercado, se puede constituir una comunidad de inversionistas que, actualmente,

no existe en la Bolsa de Productos, lo cual puede conllevar a establecer un plan de fidelizacion y
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pago de pauta posterior en nuevas acciones; una vez se haya probado la efectividad de las presentes

acciones.
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Capitulo 6. Recomendaciones

-La estrategia de marketing digital es una oportunidad apremienate para la Bolsa de
Productos y su linea de negocio de “Crowdfunding”, por lo cual se sugiere iniciarla en el afio en
curso para no perder vigencia y entrar a competir con fuerza en este mercado.

-Es importante que la compaiia de un giro en la comunicacion hacia expresiones mas
cotidianas y coloquiales para poder generar una mejor conexiéon con el segmento entre 28 y 52
anos.

-Es acertado entrar a este segmento con un mensaje enfocado hacia la resposabilidad social
y la sostenibilidad, pues son las iniciativas que mueven a este segmentos de clientes a la
inversion. Aqui esté la clave para generar un vinculo emocional desde un producto financiero.

-Esta estrategia de comunicacion digital puede considerarse como un piloto al que hay que
realizar un monitoreo mensual y una vez se finalicen cada una de las etapas, con el objetivo de
poder medir el comportamiento de la misma con relacion a los indicadores planteados.

-Finalizada esta primera estrategia, el modelo puede ser replicable para otra linea de negocio
cuya audiencia online se pueda aprovechar para concretar nuevos negocios o en validadores de
marca para futuros mercados.

-Involucrar en el proceso de creacion de nuevos mensajes y retroalimentacion al equipo
comercial de la entidad, con el objetivo de que puedan tomar acciones oportunas para mantener

el desarrollo de los resultados esperados.
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Anexos

i. Entrevista a la Equipo Comercial

Proyecto: Disefio de una estrategia de marketing digital para un producto de Crowdfunding

Ficha técnica de la entrevista

Objetivo: Extraer el mercado que se debe priorizar para el disefio de la
estrategia de marketing digital entendida como una innovacion comercial.

Investigacion: Cualitativa

Clase de muestreo: No probabilistico por conveniencia

Publico: Responsable de la estrategia comercial

Tamaiio de la Lider de la estrategia comercial

muestra:

Tipo de entrevista: Semiestructurada

Tiempo estimado de 10 minutos aproximadamente

entrevista:

Autor del formato: Stephanny Pérez Salcedo

Maestria en Gerencia de la Innovacion
Formato de entrevista semiestructurada

Fecha: Febrero 27 de 2020

Hora: 4:00 PM.

Lugar: Edificio Teleport, Bogota - Colombia

Datos del entrevistado (a)

Nombre: Equipo Comercial

Entidad: Bolsa de Productos Area: Equipo Comercial

Teléfono: Confidencial . Correo electronico: Confidencial.
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Esta entrevista tiene como proposito obtener un insumo para la elaboracion del disefio de una
estrategia de marketing digital para un producto “Crowdfunding” que permitira dar un salto desde los
canales tradicionales a los online, como muestra de una innovacidén comercial; y ser presentado como

trabajo de grado de la maestria en Gerencia de la Innovacion en la Universidad Externado de Colombia.

Preguntas
1. (Como defines la entidad y los mercados que administra?
R/ Es un escenrio de negociacion que acerca la oferta con la demanda, que establece unas reglas
claras del juego y que se enmarca en unos principios de honorabilidad, de seguridad y de eficiencia.
Los mercados que maneja son dos: de financiacion no bancaria que maneja en torno unos $30
billones y el de creacion de mercado eficientes, que esta en torno a $ 8.7 billones, la parte de Compras
Publicas, y a nivel del Mercado de Gas que transa en torno unos US$70 millones anuales.
2. (Qué mercados tiene a cargo la Vicepresidencia Comercial?
R/La Vicepresidencia comercial tiene a cargo ambos mercados, desde financiacion no banacaria
y ahi tenemos dos lineas de negociacion.
3. (Qué mercado podria llevarse a abordar mediante canales digitales?
R/ Si abordaramos el tema de financiacion no bancaria, la rentabilidad con la transparencia del
mercado, ademas con el sello de que somos vigilados por la Superintenencia financiera.
4. Y, (como acreedores?
R/ Facilidad en la busqueda de recursos y una facilidad que se adecua a su necesidad,
o sea, oportunidad en el ciclo de negocio, que no afecta su endeudamiento que con sus

propios activos o inventarios puede obtener una financiacion, lo mismo que la agilidad del

proceso.
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Se otorga permiso para ser grabada la entrevista y posteriormente publicarla: SI
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ii Formato encuesta mercado potencial

Encuesta para crear nuevas alternativas
de inversion

La presente encuesta busca conocer su interés en realizar inversiones formales en el sistema
financiero colombiano y cudl es su relacién con los canales de comunicacion digitales para
acceder a las mismas. Los resultados constituyen un soporte para el desarrolio de una

estrategia de marketing digital, tomando como base esta investigacion académica.
* Required

1. Nombre del entrevistado *

Datos demograficos

2. 1. Indique el rango de edad que le aplica *
Mark only one oval.

Entre 28 y 35 afos
Entre 36 y 42 afos
Entre 43 y 50 afos

3. 2. Nivel de escolaridad *
Mark only one oval.

Bésica
Profesional
Posgrado
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4. 3.;Cual es su estado civil? *

Mark only one oval.

Soltero
Casadosn hjes

_ Casado con hijos

Unidn lore

) Viude

Diverciado

5. 4. Ocupacion *

Mark only one oval.

_ Empleado

_ Independiente

No empleaco

| Pensionado ¢ retirado

6. 5. Areadetrabajo”

Mark only one oval.

Economia y finanzas
Humanidaces

Artes

_ Clencla
_ Tecnolegla

| Actividaces Agrepecuaras- Agroindustr ales

Publicidad y Comunicaciones

Other:
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Sus intereses y proyecciones

7. 6. Me gusta estar enterado de los temas econdmicos y financieros *

Mark only one oval

No estoy ce acuerdo Totalmente de acuerdo

8. 7. Me gusta hacer rendir mi dinero y tenerio disponible, mas que estar endeudado *

Mark only one oval

No estoy ce acuerdo Totalmente de acuerdo

9. 8, Prefilero mantener mi dinero en el banco para poder realizar mis transacciones de
manera rapida y facil *

Mark only one oval

No estoy de scuerdo Totalmente de scuerdo

10. 9. Dentro de mis planes estd ¢ de invertir en unos afos *

Mark only one oval

No estoy de scuerdo Totalmente de scuerdo
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11.  10. Me gustaria invertir para tener una ganancia ccasional y cumplir el suefio de
comprar una casa o un carro a largo plazo *

Mark only one oval

No estoy de acuerdo Totalmente de acuerdo

12. 1. Me gustaria invertir para tener una ganancia ocasional y poder concretar un
viaje de estudios en el exterior en el mediano plazo *

Mark only one oval

No estoy de acuerdo Totalmente de acuerdo

13. 12, Me gustaria invertir para tener una ganancia ocasional y reinvertirla para ampliar
mi capital a largo plazo *

Mark only one oval.

No estoy de acuerdo Totalmente de acuerdo

14. 13, Me gustaria invertir para tener una ganancia ocasional e invertirlaen la
educacion superior de mis hijos *

Mark only one oval.

No estoy de acuerdo Totalmente de acuerdo
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15. 14, Me gustaria invertir pero me da miedo perder mis ahorros *

Mark only one oval

No estoy de acuerdo

Acceso a planes de inversidn

16. 15, Indique de qué fuente provienen sus ingresos *
Mark only one oval.,

[ De mitrabajo y/o shorros

[ Ganancia ocasional

( - Activicad independiente y/o emprendimiento
' Other:

Totalmente de acuerdo

17. 16, ;Como definiria su participacién en materia de inversiones? *

Mark only one oval.

( ' No tengo, pues no tengo la experencia suficiente

( ' Moderada, he realizado algunas invers.ones, pero preflero rec bir @ acompafamiento

de un profesional

{  Experta, ya he nvertido y 1engo experencia para tomar decisiones de inversion,

ncluso, asumienco los riesgos asoclados
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18. 17, ;Cudl es su utilidad: ingresos menos egresos? *
Mark only one oval.

Menor a $1 milién
De S1milién a $5 millones
Superior a los $5 miliones

19. 18. jAprovecha esta utilidad o sus excedentes de liquidez realizando aigun tipo de
inversion? *

Mark only one oval.

Si
No

20. 19.Sila respuesta anterior fue ‘no”, indique sus razones
Mark only one oval.

Prefiero 1ener el dinero disponible para los gastos diarios
Las alternativas de inversion no son los suficientemente rentables
Ante la situacién econdmica, las alternativas financieras representan un riesgo alo

Los gastos por administracion de estos recursos hacen perder valor al dinero
disponible
Other:

21. 20. ;Cudl seria su objetivo de inversion? *
Mark only one oval.

Incrementar su capital a corto y mediano plazo
Ahorrar para que el dinero no pierda valor a futuro
Tener una rentabilidad alta, asumiendo un riesgo alo
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22. 21 Teniendo en cuenta su perfil: ;Qué vehiculo de inversion le parece méas
atractivo? *

Check all that apply.

“|ecor
| Acciones
__| Fondos de inversién
__| Fondo de pensiones voluntarias
| Cuenta de Ahorros
| Carteras colectivas
| Repos
| Crowdfunding

23. 22 ;Cudl es la meta que quisiera cumplir con la rentabilidad de su inversion? *
Check all that apply.

| Aumentar mi patrimonio
| Constituir un emprendimiento
| Garantizar la educacién supenior de mis hijos
| Retirarme del trabajo y viajar

| Estudiar en el exterior

Olhu:[_

Gestion de medios y contenido

24. 23. ;Qué canal de comunicacion suele consultar con frecuencia? *

Check all that apply.
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25. 24.;Cual es contenido mas atractivo de estos canales? *

Check all that apply.

| Temas de actualidad y noticias
| Cifras y datos econdmicos
| Fardndula y mundo del especticulo
| Mdsica y podcast
Series y videos
| Tutoriales
Other:

26. 25.De las siguientes redes sociales, jcual es la que visita con mas frecuencia? *

Check all that apply.

—_

__| Facebook
: Twitter
| Instagram
.| Youtube

| Linkedin
Other: ™

27. 26.Enundia, jcuanto tiempo en promedio permanece en redes sociales? *
Mark only one oval.
2 a3 horas
1 hora

Menos de una hora
Mas de tres horas
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28. 27.;Qué tipo de contenido es el que mas le gusta ver en redes sociales? *

Check all that apply.

| Videos comerciales
| Videos tutoriales
| Piezas gréficas
| Webinars
| Sondeos/encuestas
__| Infografias animadas
Other:

29. 28. ;Cudles son sus intereses en las cuentas que frecuenta visitar? *

Check all that apply.

__| Negocios
_ Entretenimiento
| videojuegos
| Noticias
| Recetas
| Mascotas
Other:

30. 29.Tomaria la decision de invertir si ve la opcion de hacerio de forma rapida e
instantanea via internet *

Mark only one oval.

Si
No
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