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Introduccioén

En el marco de las relaciones entre empresas y clientes, es importante
establecer cdmo la comunicacién y/o la necesidad de establecer una
comunicacion efectiva con los clientes de cualquier empresa es crucial, ya que
es el Unico medio para lograr una retroalimentacion que permita tener una
continua mejora en los productos y servicios ofertados, si dicha comunicacién
no efectiva y asertiva, sera el inicio de una brecha con muchas barreras que no
permitiran que las necesidades y expectativas de cada cliente sean satisfechas
por ende si no se tiene una buena comunicacion tampoco se lograra un aumento

en las ventas y una satisfaccion plena de los clientes actuales.

Dada dicha importancia en el presente proyecto se analiza la importancia
y relevancia de implementar herramientas que ayuden a una comunicacion
efectiva, con respecto a lo anterior, surge como objetivo la realizacién del
presente trabajo: Desarrollar un manual de compra y reglamento para los
clientes, con el fin de que cada cliente tenga claro el funcionamiento de la

agencia y se pueda adaptar a los procesos de la misma.



Planteamiento del problema

;Por qué es importante un manual de compra y reglamento para clientes?

Antecedentes

Doble As es una agencia de publicidad con estudiantes de ultimo
semestre, voluntarios de distintos semestres y docentes con experiencia, que
desarrollan un proceso de investigacion para cada trabajo a realizar y con

tarifas razonables para cada presupuesto.

La agencia Doble As ofrece sus servicios para clientes internos y externos;
se pueden describir como clientes internos a quienes tienen vinculo directo
con la Universidad del Area Andina; estos pueden ser de otras facultades,
programas académicos u otras dependencias como el area de bienestar o la
vicerrectoria; En la clasificacion se puede llamar a clientes externos, a quienes
tienen alianzas con la universidad y/o clientes reales que creen en el talento
joven y en los proximos profesionales, dichos clientes pueden ser empresas
medianas o pequenas que necesiten el apoyo y guia de una agencia para que su
negocio sea mas competitivo, aunque generalmente son clientes con un
presupuesto reducido depositan la confianza en la agencia quien de la mano del
cliente ha logrado no solo satisfacer a los clientes externos sino también

cumplir con la cuota de responsabilidad social impactando a comunidades que



necesitan del conocimiento que la agencia le brinda para sacar sus proyectos

adelante.

Descripcion del problema

Doble As es una agencia pro-activa, comprometida con sus clientes y es
una herramienta para estudiantes que dejan su huella y talento en su paso
como pasantes y practicantes en la misma, gracias a la amplia experiencia de
los docentes lideres de la misma brinda gran experiencia en disefio y produccién
de piezas de comunicacion grafica como: Brochures, volantes, disefio poster,
disefo grafico, desarrollo e identidad de marca como; naming, disefio logos,
manual de manejo de marca, publicidad, diseno, ilustraciéon, disefio flyers,
diseno tarjetas, disefio de diplomas o certificados, disefio de banners, displays,
fotomontajes, desarrollo de estrategia creativa, investigacion de mercados,
piezas graficas en general, audiovisuales y diferentes productos y servicios que
contintan desarrollando y adaptando para cada dia ser una agencia con un

servicio integral.

Como agencia al servicio sus clientes al mencionarse alianzas con los
clientes internos y por tratarse de una universidad con multiples dependencias,
en Doble As se ha creado una brecha con estos clientes la cual debe cerrarse
en pro de continuar creciendo como agencia, dar solucion a las necesidades de

sus clientes y trabajar de la mano con los mismos en un ambiente calido y



amable, es por ello que nace la necesidad de articular y comunicar los procesos
internos de la misma, dando a conocer los procesos y funcionamiento al interior

de la misma.

Justificacion

El presente proyecto tiene como objetivo principal desarrollar un manual
de compra y reglamento para los clientes, enfocado en la comunicacién al
cliente sobre el funcionamiento de la Agencia Doble As, la cual lleva 5 afios en
funcionamiento. El estudio surge por la brecha de comunicaciéon entre la agencia
Doble As y sus clientes internos, por tratarse de una agencia con fundamentos
académicos, la rotacidn del personal en especial ejecutivos de cuenta, es algo
constante, con ello surge la necesidad organizacional de tener a la mano
herramientas de comunicacién amigables y de facil acceso, que optimicen el
trabajo al interior de la agencia, logrando una mayor efectividad en la respuesta

a cada requerimiento.

Para entender el propésito de la realizacidén de este trabajo de grado, es
indispensable comprender la necesidad de plantear y establecer una
comunicacion efectiva con los clientes, ya que son estos la razén de ser y
ademas la fuente de ingreso que la tiene en pie, los clientes son el bien mas
preciado en toda empresa y es por esta razon que es sumamente importante

dedicar tiempo e invertir recursos en la mejora del servicio a cada cliente, en la



comunicacion y en el desarrollo de procesos que con ello permitan lograr una
satisfaccidon mayor de cada cliente, esto no solo permitira continuar con la
estabilidad de la agencia, si no también potenciar su crecimiento logrando el

impacto a nuevos clientes.

Doble As puede ser la mejor en su area, sin embargo si no se tiene una
buena comunicacién con los clientes, no se lograran un aumento en las ventas y
una satisfaccién plena de los clientes actuales es por ello que es importante
tener un manual de compra y reglamento para clientes, con el fin no solo de dar
a conocer el funcionamiento al interior de la agencia; ello otorgara una ventaja
significativa al momento de depurar y dar solucion a cada requerimiento y
necesidad del cliente, ya que tanto clientes como colaboradores nuevos tendran

dicha herramienta a su mano.

Es por ello que surge el objetivo del presente trabajo: Desarrollar un
manual de compra y reglamento para los clientes, dicho reglamento es
considerado en diferentes empresas como una herramienta que permite regular

las relaciones internas de la misma.

Para llevar a cabo el objetivo y obtener este reglamento para clientes,
inicialmente se hara un analisis del funcionamiento de la agencia, luego basado

en las necesidades de la agencia se disefiara dicho manual de compra y
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reglamento. También, se busca disefar un tarifario actualizado con todos los
productos y servicios que la agencia puede ofertar con el fin que pueda ampliar

su portafolio e incursionar en el mercado con tarifas coherentes y competitivas.

Por ultimo es importante resaltar que este trabajo servira de guia y apoyo
para estudiantes, clientes y docentes, ya que se guiaran con este para futuros
proyectos en el area de Mercadeo y Publicidad e inclusive para las agencias

pares a Doble As.

Objetivos

Objetivo general

Disenar el proceso de compra para lo clientes de la agencia Doble As al mes

de agosto de 2021.

Objetivos especificos

e Realizar el levantamiento de informacién del proceso actual de compras
en DOBLE AS.

e Realizar un Benchmarking.

e Establecer manual de compra de Doble As, tarifario y reglamento para
clientes.

11



Marco teérico

La comunicacion es un aspecto considerado como desconocido, sin
embargo su relevancia, importancia y ademas complejidad en la venta directa,
lleva a que en la actualidad se pueda decir que se ha reconocido la
comunicacion con un papel muy importante en la buena comunicacién dentro

de cualquier empresa. (Salinas Jiménez, Pérez Fabra, & de los Rios, 2018)

En la era en la que vivimos la comunicacién atraviesa por miles de cambios
debido a los avances tecnoldgicos, por un lado dichos avances favorecen la
rapidez en los canales de comunicacion, es la era de la inmediatez ya que
“simplifica y mejora algunos procesos de trabajo” (Rodriguez-Fernandez &
Vazquez-Sande, 2019), por otro lado se vuelve algo muy impersonal, algo que
puede afectar las relaciones y lo relevante es que dichas habilidades de
comunicacion entre tantos avances tecnol6gicos se vuelven algo para destacar
en las competencias de los profesionales y en su desempefo, muchas empresas
lo ven como una habilidad indispensable ya que: “Se busca generar confianza, a
través del dialogo y la transparencia, valor en alza en un contexto marcado por

la pos verdad y las fake news” (Rodriguez-Fernandez & Vazquez-Sande, 2019).

12



Ahora bien el dia a dia esta lleno de diferentes actividades donde la
comunicacion es crucial en todos los roles que se desempefan en el diario vivir
y mas aun en el area profesional, sin embargo bien sea en un rol afectivo,
cultural, familiar o profesional, algo que llama la atencién es que las grandes
teorias de comunicacién expresan que no existe lo que algunos llaman no
comunicacién, de manera que esto quiere decir que como seres humanos en
cada actividad o rol que desempefiamos siempre se esta en constante
comunicacion, es interesante analizar esto ya que bien sea por medio de
palabras e inclusive el tono en el que se usen, de igual manera los gestos con la
cara, la respiracion o cualquier movimiento del cuerpo siempre se estan
enviando mensajes y en constante comunicacion... Esto lleva a pensar que, en
cada rol laboral desempenado o en algo que simplemente puede ser cotidiano
como es el trato con los clientes siempre se esta comunicando algo, de igual
manera siempre se establece comunicacion y “como empresas es
imprescindible no mantenerse impasible, es de resaltar que siempre se esta

diciendo algo... se puede analizar los diferentes escenarios como:

e Cuando se informa a los clientes sobre un nuevo proceso, correo,
producto, empleado, cotizacién o facturacion.

e Cuando se realiza la entrega del producto o servicio que solicita el
cliente.

e Cuando se concreta un evento, cita o tal vez una reunion de venta.

e Cuando se realizan incentivos, con el fin de animar, persuadir y/o
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motivar a los clientes inclusive a los comerciales y/o ejecutivos de
cuentas.

e Es mas cuando se mantiene el silencio, si cuando no hay llamadas,
correos, mensajes de texto, inclusive en dichos casos siempre se
esta enviando un mensaje y es sumamente importante recalcar que
el olvido por una emergencia, tal vez desorganizacion, desinterés,
indiferencia, sea cual sea el caso esto abre una importante brecha

entre cliente-proveedor.

En las actividades cotidianas pese a las multiples tareas que se
desempenan, la comunicacién es imprescindible... como lo cita el autor “la
comunicacién con el cliente esta orientada finalmente a la SATISFACCION de
éste ultimo; para ello, el proceso de comunicacion exige que sea conducido, o
reconducido, por el vendedor, con el objeto puesto en eliminar los obstaculos a
la comunicacién y procurar que la informacién en ambas direcciones sea clara 'y
fructifera. (Ongallo, p. 12) es por ello que para ayudar a estrechar la brecha de
comunicacion con los clientes se sugiere la implementacién del reglamento
interno para clientes, dicho reglamento es comunicado tanto a colaboradores
como a clientes, “De acuerdo con Leidy Lozano, Analista de Desarrollo
Organizacional, el reglamento es un mecanismo que le permite a un empleador
y a sus colaboradores tener claridad de las sanciones, los beneficios y las
obligaciones de las dos partes.
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“Es el mecanismo a través del cual logras el sentido de pertenencia por
parte de los colaboradores. Te permite gestionar la cultura organizacional
porque promueve o prohibe ciertas conductas laborales, y ademas es una
prueba de que la empresa cumple con lo que exige la Ley y es responsable a la
hora de comunicarlo a sus colaboradores”. (Posible, 2020), de manera que en
dicho reglamente se expresan no solo los beneficios que se pueden denominar

como derechos del cliente, si no también su deber como tal.

Por otro lado la manera en la que se escuche al cliente es de igual manera

esencial, el autor Pablo Medina menciona que siempre se debe:

e Mantener una postura y/o actitud de interés y atencién al
cliente, aprovechando al maximo cada palabra que exprese y
en el tiempo de escucha se debe evitar falta de atencién,
distraccion o cualquier gesto de aburrimiento.

e Aconseja no pasar por alto los defectos de comunicacién
fijandose en razones y sentimientos, nos menciona que antes
de refutar, lo correcto es ponerse en los zapatos del otro
tratando de entender a la otra persona, lo que se denomina
como empatia.

e Nos dice que se debe mostrar confianza, en realidad no se

debe tener ninguna postura de defensiva.
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e Menciona que es importante ver las discrepancias como algo
normales.

e Por Ultimo aceptar las ideas de los demas.

En definitiva construir relaciones firmes con los clientes no es tarea facil,
demanda tiempo y ademas una inversién, actualmente muchas empresas
invierten mas en conservar sus clientes antiguos que en conseguir clientes
nuevos, como lo menciona Ernesto Torrenegra esto, se debe a que es mas
probable que un cliente antiguo refiera nuevos clientes, ademas el autor
menciona que dichos clientes representan para la empresa cierta zona de
confort, lo cual es cierto se llega un punto en el que se pierde el interés por
seguir ganando clientes y crecer, por otro lado el servicio postventa también
cobra un importante sentido ya que es una herramienta poderosa entre el
asesor o ejecutivo de cuentas y el clientes, en definitiva el asesor es “quien
actua cémo el vinculo entre la empresa y el cliente y realiza el seguimiento
requerido para el proceso de evaluacién y retroalimentaciéon” (Torrenegra,
2017) ahora bien dicha retroalimentacién sera crucial para mantener a los
clientes fidelizados, ademas que en esta comunicacion constante se podran
conocer las necesidades del cliente y con ello se lograra ser mas acertados al
momento de cumplir sus expectativas y con ello brindar una respuesta
oportuna ante cada inquietud o solicitud del cliente y ademas de dar
informacioén clara en el momento que lo necesite es fundamental para cualquier

empresa, esto dara una sensacion de seguridad al cliente y ademas le permitira
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a la empresa dar una solucion oportuna a los requerimientos del mismo.

Por otro lado podriamos decir que el clima laboral es algo que cobra
importancia, se puede decir que con los clientes existe dicho clima laboral,
cuando no se tiene una comunicacion constante, la motivacién del cliente se ve
afectada, esto puede llevar a no entender y alcanzar con efectividad, agilidad y
eficiencia las metas que se proponen con cada cliente, esto indudablemente
afectara el desempefio de las organizaciones (Salinas Jiménez, Pérez Fabra, & de

los Rios, 2018)

Ahora bien, en dichos procesos de comunicacién cuando se implementa
algo desconocido para los clientes es algo que debe hacerse de una manera
digerible y amigable, es de suma importancia resaltar que en cualquier cambio
que realicen las empresas, implicaran nuevos procesos que son novedades para
los clientes y ya que estos no estan acostumbrados, se debe ser muy acertado
en la manera estratégica que debe realizarse este tipo de comunicacion, es por
ello que al momento de comunicar a los clientes, se deben tener en cuenta los

puntos mencionados anteriormente.
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Reglamento interno para clientes.

Las expectativas del cliente progresan y cambian constantemente. No se
mantienen estaticas en ningun caso, de manera que cualquier empresa que
persiga el éxito debe moverse y adaptarse al ritmo de tales expectativas.
(Brown, 2007, p. 47). Es por esta razén que es indispensable conocer la
manera en la que los clientes perciben a las empresas y las expectativas que
tienen, la frase que emplea Mc Graw dice que: “cuando a los clientes se educan
y se les explica exactamente como conseguir lo que cada empresa puede
vender y como adquirir los servicios, las ganancias se ven afectadas en manera
positiva”, (Mc Graw Hill Education), esta es la principal clave educar a los
clientes, sin mencionar que se les esta ensefiando una mecanica o mecanismo
de trabajo que permitira que se entiendan mejor, de manera que dar a conocer
los procesos y funcionamiento de las empresas permitira que cada cliente
tenga un mapa claro del proceso de sus requerimientos, tiempos y ademas
servicios con los cuales cada agencia puede solucionar y satisfacer sus

necesidades.

El autor Evans menciona que para crear clientes satisfechos es necesario
que como compania se identifiquen las necesidades y también las expectativas
de cada cliente, nos menciona aspectos como tiempos de entrega y calidad
esperada, sin embargo para construir relaciones comerciales sobre bases firmes

con el fin que sea duraderas, es necesario informar a los clientes en cuanto al

18



funcionamiento que cada compainiia tiene en su interior, es indispensable tener
una comunicacion constante y ser enfaticos en los deberes que también

adquieren como clientes.

Las expectativas de los clientes con respecto a la entrega difieren segun
los sectores, Brown nos dice que hay clientes que pueden esperar una semana
para la entrega, como también hay muchos que tal vez esperen recibir el
producto el mismo dia. (Brown, 2007, p. 43) sin embargo dentro de las
agencias, tal como menciona el autor Brown, se deben examinar todas las
promesas que se hacen y toda empresa debe asegurarse de que sea realista y
que se respete dicho lineamiento, ya que nada destruye con mayor rapidez los
sentimientos de confianza que un par de compromisos o promesas incumplidas.
Planteando un caso puntual de algun retraso en la entrega de un pedido una
buena estrategia implementar sera informar a los clientes que la entrega para
su requerimiento sera en el plazo mayor a lo que realmente la empresa prevea
y no como sucede repetidas ocasiones ya que ante una eventualidad se tomara

como incumplimiento.” (Brown, 2007, p. 43)

El reglamento para clientes se considera una herramienta que permite
regular las relaciones de una empresa, son decisiones preestablecidas que
ayudan a que los procesos fluyan mas rapido y evitan que tanto como

colaboradores asi como clientes pierdan tiempo, este tipo de pasos
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preestablecidos ayudan a que cada persona del equipo sea mas eficiente ya que
los procesos fluyen mas rapido, este tipo de lineamientos definen y a la vez
restringen procesos al interior de las empresas, luego entonces es importante
comunicarlo de manera que los clientes no se sientan agredidos y en cambio
puedan ver cdmo la empresa trabaja dia a dia en el mejoramiento de sus
procesos, no se debe olvidar que este proceso debe ser amistoso con el cliente
como lo menciona el autor... Al crear cada sistema jamas se debe olvidar el
factor mas importante, que es el cliente. No hay que obsesionarse con un
sistema o con las reglas en si, no hay que permitir que los empleados estén
completamente pegados a dichas reglas y motivados por el sistema o manual,
ya que las reglas no pueden operar en el vacio, deben ser cobmodas para el
usuario. De manera que, siempre se debe procurar que los procedimientos no
resulten excesivamente complicados para las personas que deben
implementarlos y adaptarse a ellos. También es sumamente importante
entender que en muchas ocasiones el lenguaje que se emplea al interior de una
compafia es diferente al que se usa con los clientes, por ello no se debe
insistir, en que el cliente aprenda dicho lenguaje; es el reglamento y manual de
compra el que debe hablar en el lenguaje del cliente, ahora bien dicho manual
debe centrarse en el cliente y no en la empresa. (Brown, 2007, p. 74), es por
esto que el foco principal de un manual y reglamento sera ofrecer una
herramienta que facilitara la comunicacion y solicitud en cada requerimiento o
necesidad que el cliente tenga, donde sera de vital importancia una

retroalimentacion de los clientes con el fin de medir el nivel de satisfaccion y
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con ello mejorar las deficiencias al interior de la agencia.

Por ultimo es importante resaltar que siempre se tendra oportunidades de
mejorar el servicio al cliente, en la frase “Siempre debe existir la voluntad de
producir algo mejor.” El ejecutivo de Marks & Spencer (Brown, 2007, p. 76)
inspira en las oportunidades que se tienen para dar la milla extra, para ello
dentro de los procesos de cada empresa es necesario tener una
retroalimentacion cada vez que se cumple con un servicio o se realiza la
entrega de un producto; como conclusion se puede decir que si es necesario
se deben desarrollar o adoptar nuevos procesos que permitiran percibir un
control de calidad en cada entrega, como un acta de entrega, remisién o carta
de satisfaccion que dejara evidencia de que el cliente esta recibiendo lo que
solicité y ademas si esta o no satisfecho, si sucede este Ultimo panorama, se
tendra la oportunidad de comunicar a |la empresa lo que considera que se deba

mejorar.

Proceso de compra.

“Por supuesto, las agencias estamos obligadas a aportar soluciones
creativas y estrategias eficaces a los distintos problemas de comunicacién y de
negocio que tienen los anunciantes. Pero, a su vez, también debemos
garantizar la viabilidad y el crecimiento de nuestras agencias.” Carlos Municio
Director General de Ogilvy & Mather Espana (Pablo Medina Aguerrebere, 2016,

p. 8) De lo anterior se puede concluir sobre la importancia de desarrollar
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correctos procesos de comunicacion que le permitan a los clientes tener una
sincronia con las organizaciones, el proceso de compra como tal debe ser claro
en toda empresa ya que de esta manera cada cliente podra verificar y ademas

aportar al correcto funcionamiento de la organizacién.

Tarifario.

Monroe (1992) define el precio como la relacién formal que indica la
cantidad de dinero necesaria para adquirir una cantidad dada de bienes o
servicios, tal y como queda recogido en la siguiente expresion: Esta definicidon
pone de manifiesto algo que en ocasiones olvidamos, y es que el concepto de
precio se encuentra intimamente ligado a la cantidad de producto a la que va
asociado. En este sentido, las empresas pueden modificar el precio de un
producto, no sélo introduciendo cambios en el numerador de este ratio como
tendemos a pensar de forma directa, sino también manteniendo fija o
constante la cantidad de dinero e introduciendo variaciones en el denominador
o cantidad de producto ofrecida a un determinado precio. Es decir, pueden
disminuir el precio ofreciendo mayor cantidad de producto a un mismo precio
(o aumentar el precio ofertando menor cantidad de producto), por otro lado La

RAE propone la siguiente definicién para tarifa:

adj. Perteneciente o relativo a la tarifa. Régimen, aumento tarifario.

Morales nos dice que: Una tarifa es la cuota, o el listado de cuotas, que
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debe abonar un consumidor o usuario que desea adquirir un bien, asi como
utilizar un determinado servicio. La tarifa se establece en la politica de precios
de una empresa, o en sede parlamentaria. En este sentido, dicha tarifa puede
ser publica o privada. Es decir, puede ser por un servicio privado o publico. Si la
tarifa hace referencia al sector publico, esta queda recogida por la
administracién, pudiendo fijar una tarifa legal para todos los usuarios y

consumidores.

En conclusion se resalta que El Tarifario es una lista que recopila todos los
precios de los diferentes productos y servicios que ofrece la agencia Doble As,
tener actualizado el tarifario es sumamente importante por una parte para los
clientes porque esto nos ayuda a considerar su opinidn en cuanto a los precios
justos y por otra parte permitira gestionar todas las cotizaciones de manera
agil y segura por cualquier persona que se encuentre trabajando en la agencia,
en dado caso que el/la Ejecutivo(a) de cuentas no pueda realizarla cualquier
persona que haga parte del equipo y tenga acceso al tarifario podra gestionar y

resolver la solicitud del cliente.
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Disefio metodolégico

Para lograr el cumplimento del los objetivos propuestos en el presente
trabajo y asi llevar a cabo el disefio y planteamiento del manual y reglamento
para clientes, se usaran diferentes fuentes, dicha metodologia, se desarrolla con
el levantamiento de informacién usando fuentes secundarias como: Blogs,

articulos, libros y trabajos de grado.

Adicional a ello se tuvieron en cuenta fuentes primarias como entrevistas
a los docentes lideres, en las cuales se realizaron preguntas referentes al cargo
en que desempefian y como es su relacidén y desarrollo de actividades con los
clientes. Dichas entrevistas dieron herramientas y aportaron informaciéon de

valor para la construccién del manual y reglamento para clientes.

Analisis de la situacion

En la brecha de comunicacidén que se percibe con los clientes de la agencia
Doble As es importante resaltar que en todo momento estamos
comunicandonos con nuestros clientes. Al realizar entrevistas con los docentes
lideres de la agencia la profesora Julia Herrera y el profesor Javier Pico, se
analizan los diferentes procesos que se ejecutan, los nuevos que se sugieren y
los que convienen implementar debido al modelo de la agencia, adicional a ello

el tiempo que personalmente se laboro durante la pasantia en la Agencia Doble
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As, permitié detectar dificultades en dicha comunicacion.

Desde la solicitud del servicio, hasta la carta de satisfaccion y facturacion
cada proceso al interior de las agencias de publicidad es de suma importancia;
deben estar organizados y llevar ciertos lineamientos, esto no solo con el fin de
lograr depurar y cumplir a todos los clientes, también permitira trabajar de una
manera mas organizada proporcionando un ambiente de trabajo mas 6ptimo
para los colaboradores, sin embargo el cuidado al interior de las empresas
puede dejarse a un lado... Como lo mencionan en el libro manual de gestion
para la agencia de publicidad: “Los publicitarios son expertos en dar soluciones
de comunicacion a los problemas de negocio que tienen los anunciantes. Sin
embargo, también es necesario que se conviertan en expertos en gestionar
agencias de publicidad de tal modo que éstas gocen de una buena salud
econémica y pueden expandirse constantemente. (Pablo Medina Aguerrebere,
2016, p. 10) con respecto a lo anterior se puede decir que no solo se
prosperara en la medida que la agencia de solucién y gestioné correctamente
cada solicitud de sus clientes, es necesario trabajar en gestionar procesos de
mejora para lograr crecimiento y expansion. Es por ello que surge la necesidad
de clarificar y organizar un mapa de procesos que permitira a los clientes y
colaboradores conocer el funcionamiento de la agencia Doble As y con ello su
proceso de compras, el libro nos dice: Las agencias de publicidad son, ante
todo, empresas. Y como tales, tienen una estructura propia, asi como

organigramas, protocolos de actuacién, planes de negocio, etc. (Pablo Medina
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Aguerrebere, 2016, p. 14) en este orden se entiende que para llevar a cabo un
correcto proceso de compras, se deben adoptar diferentes protocolos de

actuacion.

Existen varios indicadores que influyen en la estructura de una agencia de
publicidad: estructura del mercado en el que actua, tipo de clientes para los
que trabaja, leyes del pais en el que esta implantada... Estas organizaciones
tienen estructuras dinamicas porque deben adaptarse constantemente al
cambio interno y externo. Las agencias ganan y pierden constantemente
nuevos clientes, incorporan y despiden a distintos empleados (en el caso de la
agencia Doble As practicantes temporales), responden a las nuevas acciones
emprendidas por las agencias competidoras, (Pablo Medina Aguerrebere, 2016,

p. 22)

En este contexto de cambio constante y de estructuras flexibles, las
agencias cada vez adquieren una mayor estructura, la cual es clave para poder
responder con eficacia a todas las fluctuaciones del mercado, asi como a todas
las nuevas exigencias de los anunciantes. (Pablo Medina Aguerrebere, 2016, p.
25) de manera que respondiendo a las necesidades puntuales de los clientes y
el mercado, como agencia es indispensable que Doble As trabaje
constantemente en la adaptacion de las nuevas necesidades y expectativas de
los clientes, ya que cada cliente tiene mas necesidades y cada vez se muestra

mas exigente, de manera que se debera trabajar de manera mas exigente lo
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cual permitira tener relaciones estables y saludables.

Para realizar la construccion, disefio y elaboracién de los entregables de
este trabajo dichas entrevistas a los docentes lideres, aportaron informacién de
calidad que servira de apoyo; adicional a ello se analiza el flujograma y
organigrama de la agencia (Ver imagen Anexa No.1 y No. 2) y se evallan la
construccion de nuevos procesos que serviran como apoyo para la creacién del
manual y reglamento, ya qué durante el proceso de pasantia se detectaron

dificultades en el proceso de compra, tales como:

1) La ausencia de una remision o acta de entrega donde se
pueda tener soporte que los clientes recibieron un
producto o servicio en total conformidad, este tipo de
documentos como lo menciona el autor Aleida Gonzalez
Gonzalez “La Retroalimentacion al cliente: permite
encontrar las fortalezas y debilidades de la organizacion”
De manera que el cliente tendra la oportunidad de
expresar sus felicitaciones o inconformidades y esto le
permitira a Doble As, generar estrategias para resarcir un
error o tomar lo positivo para replicarlo en futuros

procesos.

2) Se detecta la dificultad en la comunicacién respecto a la
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3)

informacién o el tiempo de entrega de productos o
servicios después de aprobada una cotizacion o recibido
un requerimiento, es por ello que sera necesario
establecer tiempos de entrega coherentes dénde se
cumplan las expectativas de los clientes, esto permitira
que tanto el cliente como la agencia planifiquen y trabajen

de la mano de una manera mas amena y organizada.

Doble As es una agencia que tiene como motor principal la
colaboracién de practicantes y pasantes, es un lugar que
brinda conocimiento y un lugar de aprendizaje para los
mismos, sin embargo su mayor debilidad como se analiza
en el DOFA a continuacién es que los estudiantes duran
poco tiempo en cada cargo que desempenan, el cambio
constante del equipo en ocasiones es un obstaculo para
dar continuidad a los procesos que se lleva con cada
cliente, de manera que si se tienen claros los procesos de
la misma, tanto clientes como nuevos integrantes del
equipo lograran realizar un empalme optimo al recibir o

entregar los cargos que desempefian en Doble As.
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Matriz D.O.F.A

Ver Anexo Imagen 3

DEBILIDADES

e Brecha en comunicacion con los clientes.

e Por pandemia, deterioro de la comunicacién entre la agencia
y los estudiantes.

e Falta de canales de comunicacion Agencia-Clientes.

e Desconocimiento de herramientas digitales.

e Equipos tecnoldgicos desactualizados.

e Escasez de personal para cubrir todas las vacantes de la In
House.

e Rotacion continuo de personal/Permanencia corta en la
agencia: Duracién de practicantes y pasantes que deben
conocer las necesidades de sus clientes para asi entablar
relaciones y conexion con cada marca.

e Inexistencia del departamento contable y administrativo.

e Descuido de portafolio externo.

e Arlriesgo 1; no cubre salidas a la calle para que los
ejecutivos de cuenta puedan visitar clientes y asi ampliar el
portafolio de clientes.

e Desmotivacién por parte de la comunidad académica por

falta de incentivos notables.



OPORTUNIDADES

Capacidad de inversidon en equipo y tecnologia.

Nuevos clientes (Pequefias empresas, emprendedores)
Realizar actividades que fomenten la integracién de los
practicantes.

Realizar alianzas con estudiantes emprendedores para el
apoyo y crecimiento de sus negocios.

Aprovechamiento de la plataforma radial y programas
innovadores para el refuerzo de conocimientos en el area de
mercadeo y publicidad.

Ampliar la capacidad instalada, confiando en talento de

personas de otros programas académicos.

FORTALEZAS

Docentes calificados que lideran la agencia.

Identidad de marca y posicionamiento con estudiantes del
programa.

Capacidad de proponer ideas disruptivas e innovadoras para
cada solicitud recibida

Ambiente laboral ameno.
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e Equivalencia entre el pago y la oferta de productos y
servicios.

e Apoyo y desarrollo de proyectos institucionales de
proyeccion e inclusién social.

e Respaldo de la Universidad.

e Marca propia.

AMENAZAS

e Que las coordinaciones y dependencias de otras facultades
no asuman los lineamientos institucionales del manejo y
procedimientos en Doble AS.

e Tarifas cambiantes de los competidores.

e Personas con otras disciplinas y que abarcan servicios que
desconocen.

e Competencia de otras facultades, por no ampliar la plaza
para que mas personas puedan ser parte del colectivo.

e Que no sean aprobados proyectos por los directivos de la

universidad.
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Estrategias resultado de matriz DOFA cruzado

05,A5: Convertir a Doble As en un Spin-Off.

D1, F3: Generar campafas de comunicacién interna (clientes y
estudiantes), con mensajes creativos, reforzando la existencia de la
agencia (Estudiantes y clientes externos) y ademas los nuevos procesos
a implementar (Clientes internos).

D3, 04: Generar alianzas que permitan la capacitacion constante
para el personal activo de la agencia.

A1, O5: Crear programas donde los invitados sean lideres o
coordinadores de otras facultades, programas académicos u otras
dependencias que utilicen los servicios de la agencia.

D2, O4: Crear alianzas con el programa de bienestar con el fin de
disefar incentivos y reconocimientos a las labores y entrega de cada
persona que hace parte del equipo.

D10, 02, 04, Fomentar la participacion de los estudiantes
creando alianzas con nuevos clientes y con estudiantes con el fin que

puedan acceder al beneficio de ser parte de la agencia.

32



Desarrollo de productos

REGLAMENTO Y MANUAL DE COMPRA PARA CLIENTES
Objetivo:

Establecer, el paso a paso que realiza la agencia Doble As para la venta de
los productos y/o servicios requeridos por las diferentes facultades, aliados o
dependencias administrativas de la Universidad, a los cuales denominaremos
como clientes internos, y a toda empresa, fundacién, persona natural o juridica
ajena a la Universidad a quienes denominaremos clientes externos, logrando una
metodologia que asegure la calidad esperada, eficiencia y oportunidades de

mejora continua de la mano de relaciones que generen valor agregado.

Alcance Del Manual:

Aplica para la adquisicion de productos y servicios en la ciudad de Bogota

con la agencia Doble As.

Proceso De Compra Para Clientes:

Se describe a detalle cada proceso y los procedimientos que se tienen
dentro de la agencia Doble As, ademas las personas involucradas y el paso a
paso para asegurar el desarrollo, entrega y satisfaccion para la respuesta de
cada requerimiento.
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Desarrollo De Actividades:

El cliente enviara todas sus solicitudes y requerimientos al correo
electrénico dobleas@areandina.edu.co, este sera el Unico canal de
comunicacion habilitado por la agencia para resolver cualquier inquietud

y solicitud de servicios.

No. ENCARGADO O AREA | DESCRIPCION DE ACTIVIDADES

SOLICITUD SERVICIO:

1. Envia correo electrénico a
dobleas@areandina.edu.co, solicitando el
servicio, especificando la necesidad puntual y
todos los datos necesarios para dar

1 respuesta a su solicitud como: objetivo de la
CLIENTE pieza solicitada, tamano, linea grafica que
desea manejar, cantidades, los textos que
desea incluir. Esta solicitud se debera realizar
con minimo 48 horas de anticipacion. Nota:
Cuando el solicitante cuente con la
informacién suficiente y clara del material que
requiere, iniciara su proceso de adquisicion
del servicio con la actividad

No. 5: Generacion de Pedido.

2 ACLARACIONES DE LA SOLICITUD:
Para clientes nuevos: Se realiza el primer
contacto con el cliente, se agenda reunion.
Trafficker y/o Para clientes antiguos: Se verifica la
Ejecutivo(a) de cuentas |informacién del requerimiento validando que
no falte ningun dato, en caso de tener dudas
se responde el correo para el envio de la
informacién faltante y/o despejar dudas
acerca de la solicitud a través de una reunién.

REUNION CLIENTE:
1. Se confirma por correo electrénico la
asistencia a la citacién, indicando el personal
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Trafficker y/o
Ejecutivo(a) de cuentas

que asistira.

2. Asiste a la reunidn dirigida por el Trafficker
y/0 Ejecutivo(a) de cuentas, de acuerdo a la
solicitud también estara presente el planner
con el fin que todo el equipo creativo pueda
recibir la informacioén y estar alineados con el
requerimiento.

CLIENTE

REQUISITOS Y ESPECIFICACIONES:

1. Durante la reunién informa los requisitos y
especificaciones sobre el bien y/o servicio
que requiere, sus expectativas y la necesidad
que desea cubrir, en este punto se acuerdan
fechas de entrega para las piezas tentativas.

Trafficker

GENERACION DE PEDIDO:

1. Se realiza la Orden de Trabajo (OT)
2. Se incluye dentro del trafico el
requerimiento.

3. Se envia al planner.

Planner

REVISION DE PEDIDO:

1.Con la OT, verifica que la solicitud se
encuentre con todos los datos e informacion
necesaria para realizar la produccion del
requerimiento, revisa que todas las
especificaciones sean completas y claras.

2. Si la solicitud no cuenta con las
condiciones anteriormente mencionadas es
rechazada y devuelta al Trafficker.

3. Si todos los datos son correctos, se inicia
la produccion del requerimiento.

Planner

PRODUCCION DE PEDIDO:

Se relne con el equipo creativo, da las pautas
para la creacién de piezas o requerimientos
para el cliente.

Trafficker y/o
Ejecutivo(a) de cuentas

PRESENTACION DE COTIZACION:

1. Revisa la informacién contenida en el
formato de cotizacion.

2. Realiza la cotizacién dentro de los tiempos
establecidos, y apoyado de los costos
registrados en el tarifario actualizado.

3. Envia por correo electrdnico el formato de
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cotizacidon mediante archivo adjunto.

CLIENTE

APROBACION DE LA COTIZACION:

1. Para Clientes Antiguos Externos. Aprueba
a través del correo electronico la cotizacion
enviada, teniendo como soporte la
aprobacion escrita este correo se tomara
como una Orden De Compra Formal.

2. Para Clientes Nuevos Externos: Envia
archivo adjunto a través de correo
electroénico la orden de compra.

10

Trafficker y/o
Ejecutivo(a) de cuentas

REVISION DE REQUERIMIENTO

1. Reciben las verificando que corresponda a
lo solicitado en la orden de trabajo, si esta
correcto procede a enviar por correo
electrénico al cliente, en caso que tenga
errores se devuelve al planner segun sea el
caso.

11

CLIENTE

RECEPCION DEL REQUERIMIENTO:

Después de recibidos se verifica que no haya
lugar a cambios, en caso de requerirse se
responde el correo con la solicitud de
correccion.

12

Trafficker y/o
Ejecutivo(a) de cuentas

ACTA DE ENTREGA:

Después que el cliente no solicite ningun
cambio, se procede a realizar el acta de
entrega para confirmar el recibido a
satisfaccion del requerimiento

13

Trafficker y/o
Ejecutivo(a) de cuentas

TRAMITE DE FACTURA:

1. Se envia cotizacion y acta de entrega a la
coordinaciéon del programa Diana Luque por
correo electronico diluque@areandina.edu.co

36




2. Envia los documentos para el tramite de
pago a compras para su respectiva

14

Direccioén Del Programa

RADICACION DE PAGOS EN EL AREA
CONTABLE:

1. Hace entrega de los documentos al area
encargada para su respectivo tramite de

pago.

Notas Aclaratorias:

Recuerde que solo se dara respuesta a los requerimientos enviados por

nuestro Unico canal de comunicacién (dobleas@areandina.edu.co)

La rapidez en la respuesta a sus requerimientos es de acuerdo al trafico

de la agencia, razén por la cual su ejecutivo de cuentas acordara una

fecha tentativa de acuerdo al flujo de trabajo y la urgencia de su

requerimiento.

No olvide firmar el acta de entrega, para nosotros son muy importantes

sus comentarios, nos ayudan a ser mejores cada dia.

Tarifario

Como lo menciona (Morales, 2020) no existe un Unico tipo de tarifa, ya

que estas estan sujetas a cambios sin previo aviso y ademas segun las

diferentes variables de cada mercado, de manera que para definir rubro de

cobros para el caso de las agencias de publicidad lo ideal es realizar un

benchmarking y asi determinar los costos, logrando tener ofertas acordes a las

necesidades del mercado, siendo competitivos en la demanda para cada
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producto y/o servicio. Adicional a ello es importante que los clientes conozcan
que “Existen multiples ejemplos de marcas que se venden a un precio
aparentemente inferior al de sus rivales cuando en realidad estan ofreciendo
menor cantidad de producto y su precio objetivo, por unidad de producto, es
superior al de las marcas competidoras.” pero que en el caso de la Agencia
Doble As por el modelo de funcionamiento que es Unicamente con practicantes,
las tarifas se establecen con un porcentaje menor vs las agencias en el
mercado con profesionales que llevan afios en el mercado y en dicha profesion,
esto a su vez representa una ventaja competitiva para empresas y/o pymes
que estan iniciando sus emprendimientos, ya pueden acceder a los servicios de
una agencia con un lider experto y un equipo de practicantes a un coste
econémico bajo.
Para actualizar el tarifario para la agencia se realizé un benchmarking
(Ver imagen No. 4) y ademas un cuadro comparativo con las tarifas que
otras agencias emplean al momento de cotizar, analizando la informacién
encontrada pese a que existen tarifas que son fijadas por ADGORA, muchas
agencias de publicidad implementan sus propias tarifas, sin embargo la
actualizacidn del tarifario se realizo basado en el Grupo SMR y en las tarifas
de disefiadores colombianos se implementa un descuento por tratarse de una
agencia con nivel académico y se anexa Cuadro Comparativo en Formato

Excel.
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Conclusiéon y recomendaciones.

La comunicacion es un pilar fundamental para cualquier relacién con los
clientes, el principal objetivo debe ser que sean estrechas y saludables, es
por ello que es sumamente importante conocer la opinidn del cliente, esto
ayuda a las empresas a crecer y mejorar las deficiencia que perciben los

clientes.

Se sugiere implementar un acta de entrega de entrega con el fin de
conocer la percepcidn final del cliente, una herramienta que sea aplicada tan
pronto el cliente reciba el producto o servicio, esto ayudara a revisar las

falencias que se tienen y mejorarlas.

Si bien es cierto que Doble As en un centro de practicas para
estudiantes, una relacion con los clientes a largo tiempo permite estrechar
los lazos de confianza, pese a los esfuerzos que se realizan dia a dia por el
bienestar de las relaciones con los clientes internos, el cambio constante de
personas nuevas que manejen ciertas cuentas puede causar un retroceso en
los productos o servicios que se ofrezcan, es por ello que se sugiere
implementar una figura de “Director de Cuentas”, quien conocera a cada
marca y podra transmitir el conocimiento de la marca y ademas las

necesidades que cada una tiene.
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Es necesario fomentar estrategias que proporcionen la
comunicacion hacia los clientes es por ello que se sugiere realizar
campanas internas constantemente con el fin de dar a conocer cada
paso del manual y reglamento de compra, este tipo de mensajes debe
realizarse con frecuencia con el objetivo que los clientes puedan
adoptar estos nuevos cambios y entender que se implementan con el

fin de mejorar cada producto y servicio ofertado.

Debido a que una de las grandes amenazas para Doble As es que las
coordinaciones y dependencias de otras facultades no asuman los
lineamientos institucionales del manejo y procedimientos en Doble AS, se
sugiere implementar campanas de sensibilizacién, con el objetivo de
comunicar y educar que la agencia esta para servir de apoyo a las diferentes
facultades pero que si juntos se comprometen a respetar los lineamientos

lograr resultados positivos.

Con el fin de complementar el manual y reglamento se sugiere
desarrollar una tabla de tiempos de entrega para el cliente conozca el tiempo
estimado que debera esperar para tener respuesta y solucién a sus

requerimientos.

Es necesario continuar alimentando el tarifario ya que es un mercado

cambiante.
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Anexos

Se anexan, Flujograma, organigrama y Matriz DOFA utilizados para la

construccion del manual y reglamento, ademas benchmarking y cuadro

comparativo de precios usado para la base de actualizacion de tarifas y servicios

de Doble As.

Imagen 1 Flujograma

Departamento
d

La ejecutiva de cuentas se retne
con el cliente para conocer los
proyectos o campanas que
requiere y realiza el Contact
Report y el Briefing, ademds da a
conocer las tarifas y realiza la
correspondiente cotizacion que
se envia o entrega al cliente para

esperar su aprobacion.

La Ejecutiva de cuentas
reporta a la Trafficker lo
hablado con el Cliente y si la
cotizacion fue aprobada se
programa el proyecto en el
trafico y se delegan a los
encargados.

Departamento de

-( Cliente

Si la campana fue aprobada por
parte del Cliente, desde Cuentas
se envia o entrega una carta de
satisfaccion (como medio de
facturacion), para conocer la
opinion del cliente, ademas se
procede a seguir en contacto con
el, para que la Ejecutiva de
cuentas lleve su respectivo
seguimiento.

Sila Campaiia ya a ha sido
aprobada por todo el equipo
Doble As, |a Ejecutiva de
Cuentas procede a
programar la reunion de
revision o entrega final para

el Cliente.

Desde el departamento de
cuentas y trafico se delega a los
encargados de investigacion el
proyecto, para que inicien con

el desarrollo y anilisis del

estudio solicitado. El cual se
revisa y aprueba para
continuar con la fase creativa.

Se rednen los Directores de los
diferentes departamentos de la
agencia para evaluar el desarrollo
Conceptual, Gréfico, Audiovisual y
Digital de la campana, como
revision final antes de la entrega al
Cliente, también se analiza desde
Trafico si se cumplié con el tiempo

establecido etc.

Los encargados de Investigacién, de
Cuentas y de Tréfico se reinen con los
Creativos y con Medios para dejar
bajo su responsabilidad el desarrollo
de la estrategia creativa, el concepto
de campaia, la plataforma Copy, la
propuesta grafica inicial, la estrategia
de medios y la estrategia digital.

Departamento

El departamento de Medios \
hace entrega a los Creativos
graficos un reporte sobre el
tipo de piezas graficas con la
respectiva estrategia de
medios, para que se encarguen
del disefio y la diagramacion; a
la vez el de Trafficker coordina
las fechas de entrega para
revisién y aprobacion por parte
del Director Creativo.

Departamento
vo

Departamento

Sien el proceso es necesaria una
produccion audiovisual, el
departamento de Medios y Creativo
pasan la respectiva propuesta al
departamento Audiovisual, para que
ellos inicien con la preproduccion,
produccion y postproduccion del
material solicitado.
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Imagen 2. Organigrama

DECANATURA FACULTAD I
DE CIENCIAS ADMINISTRATIVAS
ECONOMICAS Y FINANCIERAS

DIRECCION DEL PROGRAMA

DE MERCADO Y PUBLICIDAD

Diana Maritza Luque

COORDINADOR GENERAL
DOCENTE LIDER

DEPARTAMENTO DEPARTAMENTO

DE INVESTIGACION
e

DEPARTAMENTO DEPARTAMENTO DEPARTAMENTO DEPARTAMENTO DEPARTAMENTO
FINANCIEROS DE TRAFICO DE CUENTAS CREATIVO DE AUDIOVISUALES
e ila R Andres Leyton David Espinosa Vacante

Karol Gémez amila Rojas

Vacante
Practicante

Pasante Pasante Docente Docente

TRAFFICKER DISENADOR COPYWRITER ASISTENTE COMMUNITY VOLUNTARIA
MANAGER

JUNIOR
Natalia Rojas Angie Gomez

Daniella Paredes Oscar Rocha Vacante Miler Vega

Voluntaria Pasante Pasante Practicante

DISENADOR VOLUNTARIOS
GRAFICO JUNIOR
Oscar Rocha ra Zuiiga

Practicante SENA

VOLUNTARIOS

Sebastian Grajales
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Imagen 3. Matriz DOFA

.--------------------------------§ ".-------------------------------

DEBILIDADES OPORTUNIDADES

Y U4
N 0
- Brecha en comunicacion con los clientes. + Capacidad de inversion en equipo y tecnologia.
+ Por pandemia, deterioro de la comunicacion entre la « Nuevos clientes (Pequenas empresas, emprendedo-
agencia y los estudiantes. res)

» Desconocimiento de herramientas digitales. : o . . o
- Equipos tecnolégicos desactualizados. * Realizar actividades que fomenten la integracién de
los pasantes y practicantes.

« Escasez de personal para cubrir todas las vacantes de
« Realizar alianzas con estudiantes emprendedores

la In House.
Reifeleliely cqntlnuo o personql,. o . para el apoyo y crecimiento de sus negocios.
Permanencia corta en la agencia: Duracion de practi- . :
+ Aprovechamiento de la plataforma radial y progra-
mas innovadores para el refuerzo de conocimientos

cantes y pasantes.

« Inexistencia de dpto contable y administrativo.

+ Descuido de portafolio externo. en el drea de mercadeo y publicidad.

« Arl riesgo 1 que no cubre salidas a la calle para que los______ > ; ; ; :

ejecutivos de cuenta puedan visitar clientes. - e, Ampliar la capacidad instalada, confldndo.en talento
. Desmotivacion por falta de incentivos. . de personas de otros programas academicos.

'-----------------------‘
~......................."

'O
4
LY

[ 4
..------------------------- ---------------------------“
‘.-------------------------

(4

- .~

U

4

o’

FORTALEZAS ‘ N it AMENAZAS

e -

« Docentes calificados que lideran la agencia.

+ [dentidad de marca y posicionamiento con estudian-
tes del programa.

« Capacidad de proponer ideas disruptivas e innovado-
ras para cada solicitud recibida

« Ambiente laboral ameno.

« Equivalencia entre el pago y la oferta de productos y
servicios.

» Apoyo y desarrollo de proyectos institucionales de
proyeccion e inclusién social.

* Respaldo de la Universidad.

» Marca propia.

* Que las coordinaciones y dependencias de otras
facultades no asuman los lineamientos institucionales
del manejo y procedimientos en Doble AS.

+ Tarifas cambiantes de los competidores.

« Personas con otras disciplinas y que abarcan
servicios que desconocen.

» Competencia de otras facultades, por no ampliar la
plaza para que mds personas puedan ser parte del
colectivo.

» Que no sean aprobados proyectos por los directivos
de |a universidad.

~.------------- - e
'.-------------- - o
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S

.-------------------------------" ~...............................-.
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Imagen 4. Benchmarking

BENCHMARKING - OCTUBRE 2021

Agercias

{Que hacen, Quienes son?

Servicios

Identidad de Marca

Facebook

Linked in

Chentes

Pagina web

IrHouss Utadeo

Es una agencia interna del
Programa de Publicidad de la
Uriversidad de Bogotd Jorge
Tadeo Lozane. Insprada en el

medelo cliasico Atelier, la

agencia estd integraca por
estudiantes que, guiados per
un grupoe de profesores,
desarrollan sus habiidades
profesonales a través de la
practica.

Estrategias de Publicdad,
dsefo grifico y Camapafias de
Publiodad.

Tiene un loge que los dentifica,
sin embargo No manejan
ningura red sccial, de manera
que no gereran contendos
para dar 3 corocer la agenca,
pese a que no manean redes
socitles; tienan impaortantes
cusntas con camrpaias gue
resaltan, en su experiencia
también ha trabajado para
grandes marcas como Juan
Valdés, Mn Tic, Festwval del
Teatro, entre ctros.

No tiensn fan page

No tienen cuenta

No tenesn cuenta

Pescuerzo, Red Papaz, Santoring,
Bedtech, Rec Dxpertos,
Rocket, Asociacdn Amigos del
Museo Nacional.

Tienen un micrasitio, desde la
pagina prircipal de la
Uriversdad Jorpe Tadeo
Lozano, sn embargo esta sin
funconamiento

Agercia Trompo
@trompo_rules - Politécrico
Grarcolombairo

Es una agencia creada en
2005, comoe abaoratoric
creativo ded Poli, agqui surgen
las ideas mas frescas y
navedosas |, pues contamoes
con un invaluable slemento:
estudiantes de Gltimos
semestres de mercadeo y
publicdad, medios
audiovisudes, comunicacaitn
sccial y disedio grafico; ademas
de la experenca de nuestra
Coordinadora General y
Director de Arte.

Campanas Integrales, Dsefo
grafico, Estratega de Medos,
Produccian

Tienen logo e identicad ce
marca definida, manejan una
linea grafica con publicacones
coherentes y constantemente
creando conterido para sus
seguidcres.

No tienan fan page

431

3 - Es una red poco usada, su
dJluma publcacién fue hace 3
meses.

Polrtécnico gran colembiano,
fundacidn interbelsa, alcakdia
mayor de Begotd, Bogotd
postiva, unodc, crcuo de
lectores, grupo planeta

WWw.trampo.co
Su pagina web es completa y
organizada, es de resaltar los
cascs de éxito gue menconan,
Y3 QUe muestra su experiencia
y profesionalism

Tienda Creativa - Pontificia
Belvanara

Es una agencia creativa y
servical, compuesta por
publicstas con grandes

destrezas para la creacidn de
solucicnes estratégicas gue
permiten comunicar tedo lo
que ks marcas de nuestros
clientes quieren decr.

También funcionan comoe

agencia inhouse de b
Uriversidad Pontifica
Belivanana Seccicnal Pamira,
en la cual particpan
estudiantes de Publcidad de
dumos semestres aplicando
todos los coroomentos
adquindos en s carrera.

Concepto: Namng, campafas,
eventos, productos.
Disefio: Branding, grifico,
editorial, web.
Estrategia: Comunicacén,
mercadeo, CRM, wisual.

Tiene un loge sobrio, sin
embargo No Mmanejan ninguna
red social, en su portafoio se

puede apreciar una rea

grafica.

No tienen fan page

No tienen fan page

No tensn cuenta

Uriversidad Pontifica
Bclivarana

Tienen un micrasitio, desde la
pagina prircipal de la
Uriversdad Pontifioa

Bclivanana, ali se puede
aprecar un catalogo 100%
dgtal y una breve informacién
sobre guenes son y los
servicos ofrecides.

DOBLE AS InHouse - FUAA

Un taller de formacidn
académica, centro de practicas
¥y pasantias en el drea de
mercadeo, publcdad, dsefo
grafico y produccién
audiovisual, gue busca acercar
2 los estudaintes al campo
laboral real ofreciendo servicios
especifices 2 & comunidad
AREANDINA y 3 alguras
empresas del sector exterro.

Irvestigacidn de mercados,
Estrategias ed Marketing y
Comuricacidn, Disefo Grifco,
Produccién Audovsual, Sccial
Meda

Logo y linea griafica definidas,

publicaciones constantes con

una linea grafica coherente, no
muestran o trabajo que
realizan para sus clientes.

Existen dos fan page, lo cual
genera confusén al buscar a la
agencia - 32 Seguidores en ka
pagina nuevay 709 en la
antgua

338

No tenen cuenta

Fundacidn Unwversitara del
Area Andina, Fundacion Akasa,
Aspromer, RCPI, Fundaciones y
dientes per Aianza con Camara

y Comescio.

No tiens pdgna web
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