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Resumen Ejecutivo

Potts es una consultora de marketing que se lanzara en el afio 2024. Especializada en negocios
gastrondmicos localizados en Viedma (Rio Negro) y Carmen de Patagones (Buenos Aires), se
propone ser lider en servicio de branding y destacarse por su originalidad, dinamismo y

customizacion.

Potts tiene como propuesta brindar tres servicios que corresponden a branding, social media y
web development. La empresa es unipersonal, en la cual la mayor parte de las tareas no solo
las realiza la misma persona que administra y gestiona Potts, sino que también los servicios se
brindan de forma propia. Sin embargo, existe parte de los servicios de la agencia que se
tercerizan. En este sentido se trabaja junto con personas que se encargan del disefio grafico, la

fotografia y filmacion, y el desarrollo y programacion web.

La agencia lleva adelante una estrategia de precios basada en el valor percibido por el cliente
porque es fundamental brindar un servicio que satisfaga las necesidades de los emprendedores
gastronomicos en su totalidad y que los lleve a interiorizar el verdadero valor que Potts puede
ofrecerles. Los precios de los packs de servicios se establecen desde $50.000 y $70.000 hasta
$300.000, los cuales estan expresados en pesos argentinos y no incluyen la tarifa de los
servicios tercerizados mencionados en el parrafo anterior, ya que no generan ingresos a la

empresa porque las tarifas de cada uno se pagan aparte de los servicios propios de Potts.

En cuanto a la estrategia de comunicacion, durante el primer afio Potts estard presente con sus
perfiles de cuenta propios en las redes sociales de Instagram y Facebook con el fin de generar
contenido genuino y de calidad para construir una comunidad junto con los emprendedores
gastrondmicos. Asimismo, en el afio de lanzamiento se ejecutaran tres tipos de campanas
digitales (Awareness, Consideracion y Conversion) en Instagram, Facebook, Youtube y

Google (campana de busqueda).

El target al que se dirigen las campafias publicitarias corresponde a hombres y mujeres de 25
a 45 afios de clase socioecondmica media y media-alta que gestionan emprendimientos
gastrondmicos en Viedma y Patagones. A su vez, como se detalla en el plan de medios, segiin
el tipo de campafia se segmenta la audiencia de acuerdo a sus intereses, gustos y preferencias

especificas asi como también su comportamiento.

Con respecto al presupuesto para el afio de lanzamiento de la agencia, se estima que el total de

costos anual es de $481.600 (pesos argentinos), en el cual el 67,28% corresponde a costos de
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marketing ($324.000), el 19,10% responde a costos operativos ($92.000) y el restante 13,62%
equivale a otros costos administrativos ($65.600). Por otra parte, se espera obtener un total
anual de $8.280.000 como ingresos por ventas. De esta forma, para el afio 2024 se espera un

margen bruto del 98,89% y un margen neto del 94,18%.



1. Introduccion

Contexto

Las ciudades de Viedma (Rio Negro, Argentina) y Carmen de Patagones (Buenos Aires,
Argentina) cuentan con numerosos emprendimientos locales que ofrecen sus bienes y
servicios en la regiébn. Ambas localidades no cuentan con grandes firmas de marcas
reconocidas, por lo que dichos emprendimientos de la comarca juegan un rol importante en la

comunidad.

La mayoria de estos negocios son reducidos en tamafio al no contar con numerosa cantidad de
empleados, en algunos casos no disponer de un local comercial exclusivo e incluso no poder
solventar grandes inversiones. A su vez, no suelen profundizar sobre el posicionamiento de su
marca ni tampoco realizar estrategias propiamente elaboradas, estudiadas y planificadas que

tengan énfasis en el cliente como motor del negocio.

Por las razones mencionadas anteriormente es que les es dificultoso a los emprendimientos de
Viedma y Carmen de Patagones lograr mantenerse activos en el mercado y transitar una
trayectoria que perdure en el tiempo. Es asi como frecuentemente suelen estancarse o incluso

llegan a la quiebra y cierre del negocio.

La principal motivacidén personal por la cual se desarrolla este trabajo es que al ser nacida y
criada en la comarca de Viedma y Carmen de Patagones y al haber vivido alli por més de 20
afios, he observado la gran relevancia que tienen para los consumidores los emprendimientos
locales pero como estos Ultimos tienen un ciclo de vida acotado. Considero que la dificultad
que tienen los negocios pequefios para mantenerse en el tiempo es por no contar con las
herramientas de marketing necesarias asi como también por no darle a sus clientes la

prioridad que deberian.

Es por esto que en el presente trabajo se establece una propuesta de lanzamiento de una
consultora para brindar servicios de marketing a emprendimientos gastronomicos situados en
ambas ciudades. Potts es una agencia que procura estar presente en el proceso de la
construccion de identidad de la marca de cada negocio local, realizar un trabajo profundo
sobre su posicionamiento asi como también brindar estrategias que lleven siempre a su cliente

en la cima de las prioridades.

Situacion problematica

Los emprendimientos de las ciudades de Viedma y Carmen de Patagones no suelen trabajar
sobre el posicionamiento de su marca. Esto se vincula con el escaso conocimiento que tienen
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acerca de su propio consumidor, como este se comporta, qué gustos y preferencias tiene y qué

necesidades son las que requiere resolver.

En este sentido, al no contar con las herramientas necesarias para mantener sus negocios
activos en el mercado, suelen estancarse, volverse obsoletos e incluso hasta cerrar sus puertas

indefinidamente.

Objetivo del Trabajo Final

El objetivo general del trabajo es indagar acerca del desenvolvimiento de los
emprendimientos en Viedma y Patagones dentro del rubro de la gastronomia. Por

consiguiente, los objetivos especificos son los siguientes:

e Investigar las razones por las cuales los emprendimientos gastrondmicos no trabajan
sobre su marca.

e Identificar los objetivos que plantean los emprendimientos gastrondmicos en su
negocio.

e Describir el rol que cumple el cliente en los emprendimientos gastronémicos.

En cuanto a la metodologia, el estudio que se realizard para el desarrollo del presente trabajo
es del tipo explicativo a través de una investigacion cualitativa. A continuacion se detalla para

cada objetivo especifico su instrumento de recoleccion, muestra y técnica de procesamiento.

OBJETIVO INSTRUMENTO DE POBLACION - TECNICA DE
ESPECIFICO RECOLECCION MUESTRA PROCESAMIENTO

Muestra no probabilistica.
Tipo de muestreo
intencional. Clientes
potenciales de la
consultora.

Investigar las razones por
las cuales los Encuestas con

emprendimientos no cuestionario guia.

trabajan sobre su marca.

Procesamiento y analisis
de entrevistas.

Muestra no probabilistica.

Identificar los objetivos Tipo de muestreo

ue plantean los . . . Procesamiento y analisis
em qrenSimientos ensu Fncuestas o intencional, Clientes de entreviszcas
p A cuestionario guia. potenciales de la .
negocio.
consultora.
Muestra no probabilistica.
Describir el rol que Tipo de muestreo Procesamient (lisi
cumple el cliente en los Encuestas con intencional. Clientes ro d m'fn o \;ana 1s1s
emprendimientos. cuestionario guia. potenciales de la e entrevistas.

consultora.

Fuente: Elaboracion propia



2. Analisis PEST

Entorno politico-legal

Dentro del Ministerio de Desarrollo Productivo se encuentra la Secretaria de la Pequena y
Mediana Empresa y los Emprendedores, que a su vez abarca la Subsecretaria de
Financiamiento y Competitividlad Pyme y esta ultima la Direccion Nacional de
Fortalecimiento de la Competitividad Pyme. Este conjunto de organismos estatales se
establecen como apoyo de los emprendimientos (entre otro tipo de pequeilas y medianas

empresas) para su crecimiento y desarrollo, brindan asistencia y capacitacion.

Un emprendimiento o una MiPyME (micro, pequefia o0 mediana empresa) puede registrarse de
forma voluntaria en el Registro de Instituciones de Capital Emprendedor y en la Direccion de
Fortalecimiento de la Competitividad PyME. Este ultimo categoriza a la MiPyME segun la
actividad que realice y el nivel de facturacion o cantidad de empleados que tenga. A su vez,
puede obtener el Certificado MiPyME que debe ser renovado y recategorizado regularmente

para establecer su condicién de micro, pequefia 0 mediana empresa.

La Administracion Federal de Ingresos Publicos (AFIP) se encarga de regular las cuestiones
tributarias y de facturacion en las que estén vinculados los emprendimientos (al igual que el
resto de los contribuyentes). Las MiPyME tienen la obligacion de emitir comprobantes,
registrar operaciones e informacion segin la Resolucion General 1415/2003 de la AFIP.
Algunas MiPyME también tienen la obligacion de presentar sus balances contables

(Presentacion Unica de Balances) ante AFIP.

Dentro del contexto de vulnerabilidad econdémica actual, mediante la Resolucion General
5361/2023 AFIP lanz6 un plan para el pago de deudas vinculadas a obligaciones tributarias,
seguridad social y multas donde los afectados corresponden principalmente a micro y

pequeiias empresas, ademas de otro tipo de contribuyentes.

Por otro lado, la Ley 27.349 establece mecanismos para que los emprendedores puedan
acceder a financiamiento, capacitacion y asistencia. Los gobiernos provinciales a los que
pertenecen las ciudades de Viedma y Carmen de Patagones presentan organizaciones

dedicadas a guiar, apoyar y fomentar el crecimiento de MiPyMEs.

Por su parte, para el territorio viedmense el Gobierno de Rio Negro cuenta con Crear Rio
Negro mientras que para Patagones el Gobierno de Buenos Aires cuenta con los programas de

Produccion, Ciencia e Innovacion Tecnoldgica. Ambos casos buscan promover el desarrollo y
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estabilidad de los emprendimientos en la region, brindan capacitacion e informacion

relevante.

Asimismo existen diversas Camaras y Asociaciones dentro del rubro que fomentan el
desarrollo de emprendedores y apoyan a los negocios y comercios dentro del pais. La
Asociacion de Emprendedores de Argentina (ASEA) agrupa y conecta emprendedores
argentinos, brinda asistencia e informacion, se hace presente en el disefio de posibles politicas
publicas que beneficien a los emprendedores y otorgan descuentos y beneficios para los

asociados.

La Camara Argentina de Comercio y Servicios (CEMARC) se encarga de brindar apoyo para
el crecimiento de empresas comerciales y de servicios en el pais. Otorga asesoria a sus

asociados ya sea en el ambito legal, econdmico y educacional, entre otros.

La Camara Argentina de Comercio Electronico (CACE) estd presente en el sector comercial
digital ya que retne a emprendedores, PyMEs y otras empresas para brindar informacion
relevante actualizada y asistencia. Sus asociados reciben descuentos y beneficios en servicios

de consultoria, de envios, compras en la tienda entre otros.

Al ser los servicios de marketing un rubro que compete al presente trabajo, es importante
mencionar que la Asociacion Argentina de Marketing (AAM) es una organizacion que agrupa
profesionales del rubro con el objetivo de brindar capacitacion, informacion y casos practicos
relevantes. Los asociados tienen distintos beneficios segin la categoria en la que se
encuentren en cuanto a cargos y actividades dentro de las empresas o qué puesto ocupan

académicamente en el rubro del marketing.
Entorno econdémico

Argentina se encuentra transitando una etapa de gran inestabilidad economica en donde se
reflejan tasas de inflacion considerablemente elevadas y fluctuantes. Como se observa en el
grafico siguiente, los valores mensuales del Indice de Precios al Consumidor (IPC) del nivel
general superan los 6 p.p. a lo largo del afio 2023 para posicionarse en 6,3 puntos a julio del

mismo afio.
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Julio de 2023 - Variaciones mensuales del Nivel general del IPC. Total nacional

Variaciones mensuales

DO UOTTTOWD

o,
%o *

Fuente: INDEC, Direccion Macional de Estadisticas de Precios. Direccion de indices de Precios de Consumo.

Fuente: Indices de Precios Informes Técnicos Vol. 7 N° 25. Julio 2023 - INDEC

Particularmente en la region Patagonica, donde se encuentran las ciudades de Viedma y

Carmen de Patagones, el indice arroja un valor de 7,8 puntos a julio del ano 2023.

Julio de 2023 - Variaciones mensuales por region

Variaciones mensuales

o Patagonia Pampeana  Total Cuyo Noreste GBA MNoroeste
° nacional

Fuente: INDEC, Direccitn Nacional de Estadisticas de Precios. Direccién de indices de Precios de Consumo.

Fuente: Indices de Precios Informes Técnicos Vol. 7 N° 25. Julio 2023 - INDEC

Asimismo, al discriminar las variaciones del IPC por bienes y servicios, este ultimo arroja un
valor de 7,2 puntos porcentuales a julio del afio 2023 como puede observarse en el grafico a

continuacion.
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Estacionales

Bienes

IPC Nicleo

Servicios
Regulados

Fuente: /ndices de Precios Informes Técnicos Vol. 7 N° 25. Julio 2023 - INDEC

La inestabilidad de los precios es un factor alarmante para los emprendimientos ubicados en
la regidn en parte porque toda su estructura de costos se encarece. Contratar los servicios de la
agencia de marketing formaria parte de dicha estructura y con precios tan elevados y
fluctuantes se podria correr el riesgo de que los emprendimientos decidan no trabajar con la
consultora y migrar hacia otras opciones de servicios sustitutos de costo reducido. En este

sentido es que la variable economica del precio es influyente para la agencia Potts.

Entorno socio-cultural

Si se considera que los emprendimientos ingresan dentro de la categoria ocupacional de
cuentapropistas, entonces es importante destacar que segin la Encuesta Permanente de
Hogares (EPH) realizada por el INDEC hacia el primer trimestre del afio 2023 la poblacion
ocupada abarcaba el 45% del total de la poblacion encuestada, siendo el 22% de los ocupados
correspondiente a trabajadores por cuenta propia de acuerdo con el Informe Técnico Vol. 7 N°
121. A su vez, como se puede observar en el grafico que figura a continuacion, del total de

poblacion ocupada no asalariada, el 85,4% corresponde a cuentapropistas.
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No asalariados por
categoria ocupacional

1.3%—\

854%

= 13,3%

i

Patron Cuenta propia

@ Trabajador familiar sin remuneracion

Fuente: Mercado de Trabajo. Tasas e indicadores socioeconomicos (EPH). Informes Técnicos Vol. 7 N° 121.

Junio 2023 - INDEC

Por otro lado, como se puede visualizar en el grafico siguiente, la tasa de empleo

correspondiente a los trabajadores por cuenta propia se mantiene alrededor del 10% sin

grandes oscilaciones a lo largo del afio 2022 e inicios del 2023.

Composicion de la tasa de empleo seg(in categoria ocupacional. Total 31 aglomerados urbanos.
Primer trimestre 2022-primer trimestre 2023

Porcentaje

50,0
45,0
40,0
35,0
30,0
25,0
20,0
15,0
10,0

50

0,0

43.3%

44,6% 44,2%

44,6% 45,0%

M Asalariado sin descuento jubilatorio

Cuenta propia

10,0% 9,9% 10,4% 10,0% 9,9%
0.2% 0.2% 0,2% 0.2% 0.2%
T 1
Primer Segundo Tercer Cuarto Primer
trimestre trimestre trimestre trimestre trimestre
2022 2023
[l Asalariado con descuento jubilatorio " Patron W Trabajador familiar sin remuneracion

Fuente: Mercado de Trabajo. Tasas e indicadores socioeconomicos (EPH). Informes Técnicos Vol. 7 N° 121.

Junio 2023 - INDEC
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En este sentido, se podria decir que socialmente los cuentapropistas poseen un peso
considerable en la region, lo cual podria influenciar positivamente en la radicacién de

emprendimientos en la zona.

Entorno tecnoldgico

La inteligencia artificial (IA), como es de conocimiento comun, es una avanzada tecnologia
que tiene la capacidad de imitar las acciones que puede realizar el ser humano a partir de su
inteligencia. Actualmente en auge, es una herramienta que se utiliza para incontables

creaciones en todos los ambitos posibles.

Particularmente en lo que concierne a los servicios brindados por la agencia de marketing
Potts, la TA puede utilizarse para crear los comandos necesarios para la programacion,
desarrollo y disefio web asi como también el disefio de logotipos, imagenes de contenidos y

hasta planes de medios.

En este sentido, la inteligencia artificial es un instrumento interesante y util para utilizar como
complemento en las tareas que se realicen dentro de la agencia para poder brindar la mejor

calidad de servicio a los clientes.

3. Analisis del mercado

En las ciudades de Viedma y Carmen de Patagones se encuentran, por el lado de la oferta, dos
agencias de marketing en el mercado, las cuales se toman como competidores de la Agencia
Potts. Estas empresas que actualmente prestan sus servicios en las localidades corresponden a

Agencia In Media y Conversion Digital Viedma.

Por un lado, la Agencia In Media es una empresa que brinda servicios de marketing y disefio
digital de forma presencial y virtual a todo el pais. Cuenta con sedes en la Provincia de
Buenos Aires en las ciudades de Carmen de Patagones y Bahia Blanca asi como en la

Provincia de Chubut en la ciudad de Puerto Madryn.

Los servicios que ofrece especificamente son gestion de redes sociales, marketing digital,
publicidad, creacion de contenido, asesoria creativa para empresas, disefio grafico y creacion
de paginas web. A su vez, dentro del servicio de gestion de redes sociales la empresa ofrece
cinco paquetes que difieren en la cantidad de piezas graficas y de contenido que se ofrecen y

el tipo de seguimiento que se le hace al cliente.
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La agencia declara destacarse por brindar soluciones répidas y sencillas a sus clientes segin
las necesidades especificas que estos presenten. Establece como valores principales el

compromiso, la responsabilidad y la organizacion.

Agencia In Media estd presente en Whatsapp, Instagram (@agenciainmedia), Facebook

(Agencia IN MEDIA), Linkedin (Agencia IN MEDIA) y cuenta con su propia pagina web
(https://agenciainmedia.negocio.site).

Por otro lado, Conversion Digital Viedma es una empresa que ofrece servicios de marketing
digital de forma presencial en las ciudades de Viedma y Carmen de Patagones. Cuenta con

una unica oficina situada en la ciudad viedmense.

Los servicios que ofrece son gestion de redes sociales, publicidad en medios digitales, diseiio
de flyers publicitarios, catalogos de venta digitales y disefio grafico en general, edicion de
fotografia, disefio de paginas web, programacion y desarrollo de sistemas, mentoria de

negocios y coaching para empresas.

Conversion Digital Viedma declara que se destaca como una empresa que brinda soluciones a
todas las necesidades que pueda llegar a tener el cliente en su negocio sin importar su rubro.

Establece como objetivo prioritario ser una empresa resolutiva y completa en los servicios que

brinda.

La empresa esta presente en Whatsapp, Instagram (@conversiondigital.ok) y Facebook

(Conversion Digital.ok).

Es fundamental destacar que la Agencia Potts se posiciona como una consultora que ofrece
servicios de marketing a negocios de Viedma y Carmen de Patagones que se desempenan en
el rubro de la gastronomia. Es por ello que desde el lado de la demanda se analizan los locales

gastrondmicos.

En este aspecto, no se lograron encontrar estadisticas que informen con exactitud la cantidad
de locales gastronémicos que se encuentran especificamente en las ciudades de Viedma y

Carmen de Patagones (sin tener en cuenta el resto del territorio provincial en ambos casos).

Sin embargo, en base a investigaciones propias se estima que la ciudad de Viedma cuenta con
alrededor de 60 locales gastrondmicos entre bares y restaurantes, mientras que la ciudad de

Carmen de Patagones cuenta con alrededor de 28.

Es importante destacar que los negocios que se tuvieron en cuenta para la estimacion de la

demanda son so6lo los que ofrecen sus servicios de venta de alimentos y bebidas al ptblico que
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poseen espacios para consumir en el local, es decir que no se tuvieron en cuenta los negocios

que ofrecen alimentos y bebidas solo para llevar (delivery).

La categoria de bares y restaurantes en Viedma y Carmen de Patagones se caracteriza por
contar con negocios que se desempefian como micro y pequeias empresas debido a su

reducido tamafio tanto en lo que respecta a empleados como en capacidad para comensales.

Si bien en las ciudades mencionadas se encuentran negocios de reconocidas marcas dentro del
rubro gastronomico como Café Martinez o Jauja, los locales viedmenses y maragatos no
suelen ser grandes cadenas de restaurantes y bares ni tampoco son franquicias, sino que la

mayor parte surgen como emprendimientos personales y familiares locales.

Asimismo, es usual que en Viedma y Patagones las micro y pequefias empresas gastrondmicas
no se mantengan en actividad constante en el mercado ya que suelen estancarse

econdmicamente ¢ incluso llegan a quebrar y cerrar el negocio.

En cuanto a las regulaciones de la categoria, sumado a los aspectos descritos en el apartado
del entorno politico-legal de la secciéon del Andlisis PEST en el presente trabajo, es
fundamental que los negocios gastrondmicos cumplan con el Codigo Alimentario Argentino
(CAA) que se declara vigente en la Ley N° 18.284, regulada por la Administracion Nacional
de Medicamentos, Alimentos y Tecnologia Médica (ANMAT) - Ministerio de Salud.

En el CAA se establecen los requisitos a cumplir de higiene, sanidad, de indole bromatologica
e identificacion comercial para la produccion, elaboracion y circulacion de alimentos para
consumo humano, como por ejemplo contar con el carnet de manipulaciéon de alimentos

vigente o mantener actualizadas las libretas sanitarias de todos los trabajadores de los locales.

Por tltimo, es interesante destacar que el Area Técnica de Turismo Gastronémico del
Ministerio de Turismo y Deporte de Rio Negro cred a fines del afio 2022 el Registro de
Profesionales Gastronomicos, Empresas y Afines con el objetivo de ordenar la convocatoria

en eventos, programas y capacitaciones de los registrados.

4. Analisis del consumidor

Target

Los consumidores dentro del target de la consultora Potts son hombres y mujeres de 25 a 45
afios de edad que pertenecen a una clase socioecondémica media y media-alta que llevan

adelante emprendimientos dentro del rubro gastronémico, o quisieran hacerlo en un futuro
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cercano, aunque no necesariamente se dedican al negocio a tiempo completo. Se localizan en
las ciudades de Viedma (Rio Negro, Argentina) y Carmen de Patagones (Buenos Aires,

Argentina).

En cuanto a la personalidad y valores del target, son personas que buscan resaltar sobre los
demds de una manera creativa y auténtica, son carismaticos, curiosos y valoran mucho la
honestidad. Prestan especial atencidon a la estética y prolijidad de todo lo que los rodea. Les
gusta el trabajo en equipo, son buenos escuchando a los demas pero también dejan saber sus

pensamientos y emociones.

Son personas que saben que pueden hacer algo mas que s6lo vender bienes o servicios, que
quieren ser mas que un negocio del montén. Quieren dar lo mejor de si para que sus clientes

reciban lo mejor también.

Con respecto al estilo de vida, el target de la marca lleva una rutina ajustada de actividades y
dedican la mayor parte de su tiempo al trabajo. Entre sus gustos y preferencias se encuentran
clases de idiomas o cursos que se relacionan a su negocio, deportes que realizan por hobbie
como running, padel, tenis o bien clases de gimnasia, ceramica o yoga. El target también tiene
gran interés por la gastronomia, comida preferentemente casera, que llame la atencion a la

vista y que cause deleite a través del paladar.

Buver persona: Victori

Fuente: Inteligencia Artificial

;Como es Victoria?

Victoria tiene 32 afios, es licenciada en nutricion y vive en la ciudad de Carmen de Patagones
con su gato Pistacho y su pareja Santiago en su propio departamento que recientemente
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adquirieron juntos. De clase social media-alta, Victoria ejerce su profesion como empleada

junto con un grupo de profesionales de la salud en un centro de atencion médica privado.

Aunque tiene pocos pero muy buenos amigos, Victoria es sociable. Es amable, carismatica,
comprensiva, siempre se toma un tiempo para escuchar a quienes lo necesiten y valora que
también lo hagan con ella. Victoria es una persona observadora que disfruta de aprender cosas
nuevas e investigar sobre curiosidades que le surjan en el momento. También es una chica
ingeniosa que con creatividad deja su propia impronta en todos los aspectos de su vida,

siempre estética y prolija.

Su gran hobbie estd dentro de la cocina. Desde pequena, cuando aprendid a cocinar, Victoria
disfruta de ser la encargada de preparar todas las comidas en su casa. Siempre le gusto
inventar recetas nuevas al agregar o modificar ingredientes de las recetas originales que
recolectaba de todas las fuentes posibles: antes lo hacia en revistas y libros de cocina, luego
incorpord los blogs y actualmente lo hace desde redes sociales. Asimismo se toma el tiempo
necesario para que sus platos queden majestuosamente decorados y que con solo verlos ya se

pueda sentir su exquisitez.

Victoria es una persona que busca replantear lo que estd establecido para darle una nueva
mirada a las cosas. En este sentido mantiene en si misma un espiritu de emprendedora por lo
que decidi6 crear un espacio en donde se combine su profesion de nutricionista con su hobbie
de cocinera. Sin embargo ese espacio se encuentra aun en un estadio de idea, ya que
primeramente considera que deberia reorganizar su ajustada rutina diaria para darle el tiempo

y dedicacion que ese espacio se merece.
Los dias en la vida de Victoria

Victoria se levanta a las 8:00 por la mafiana, prepara un delicioso desayuno saludable para
llevar a su trabajo y le deja alimento y agua a su gato. Se viste, se maquilla y se alista el pelo
para salir en su auto. Llega a su consultorio 20 minutos antes de su primer turno y se sienta a
desayunar con una compaifiera para conversar sobre la agenda del dia y cdmo pasaron el fin de

s€mana.

Todos los pacientes de Victoria estan muy a gusto y se van contentos cuando llevan recetas
nuevas saludables para cocinar en la casa. Asimismo, tiene buena relacion con todos sus
compaifieros de trabajo y a la hora del almuerzo se retinen para compartir distintas comidas

que lleva cada uno.
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A las 16:00 Victoria sale del consultorio, llega a su casa para cambiarse e ir junto con
Santiago al mismo gimnasio. Luego salen a pasear, se ocupan de las tareas de su hogar o bien
se reunen con amigos para tomar mates pero siempre de forma improvisada. Alrededor de las

21:30 comienzan los preparativos para la cena para luego terminar su dia temprano.

Los fines de semana, Victoria suele levantarse a la mafana alrededor de las 10:00 y desayunar
junto con Santiago mientras disfrutan de ver una pelicula. Al mediodia almuerzan juntos
también y el resto del dia siempre improvisan planes diferentes: salen a pasear juntos o
separados con amigos, se quedan en su casa a ver peliculas y cocinar cosas ricas o invitan

amigos a pasar el tiempo.

Comportamiento y habitos de compra, uso y consumo

Victoria suele comprar algunos alimentos y productos de limpieza en el supermercado cada
tres semanas y se encarga de tener siempre lo necesario para todo el mes. Las frutas y
verduras prefiere comprarlas en la feria municipal de la ciudad, ya que tiene mas opciones de
vegetales con mejor calidad. Las semillas, cereales, legumbres y otros productos saludables

opta por comprarlos en almacenes naturales locales.

En cuanto a vestimenta, maquillaje y productos de higiene y cuidado personal, Victoria
prefiere comprar en negocios locales aunque muchas veces elija comprar por internet cuando
no consigue en la ciudad lo que estd buscando. Si bien intenta llevar una vida de consumo
consciente y busca no tener productos y prendas que no considere extremadamente
necesarios, no le gusta quedarse sin stock. También disfruta de tener la casa decorada a su
gusto y con los artefactos y tecnologia que facilitan sus actividades diarias. Le gusta buscar

inspiraciones en las redes sociales y compra todo usualmente por internet.

Victoria procura que todos los productos que compre sean de la mejor calidad posible para
que sean duraderos. Asimismo separa los residuos de su casa para reciclar y también
compostar los desechos organicos para utilizarlo en las plantas que tiene en el balcon. Cuando
se encuentra con una prenda o dispositivo tecnoldgico que no utilice pero esta en buen estado,

Victoria prefiere regalarlo antes que dejarlo guardado.

Con respecto a los servicios de marketing que competen el presente trabajo, Victoria se
encuentra en la busqueda de agencias que la puedan asesorar en la creacion de su espacio que
combine la nutricion y la cocina. Asimismo, en sus redes sociales revisa y guarda posteos que

la inspiran para hacer que su espacio sea perfecto para ella.
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5. Analisis de la competencia

Actualmente funcionan dos empresas que se presentan como agencias de marketing y prestan
sus servicios en las ciudades de Viedma y Patagones, a saber, Agencia In Media y Conversion
Digital Viedma. Se tomaron ambas MiPyMEs como competencia de la consultora Potts para

su analisis.

Agencia In Media

Descripcion del negocio: es una empresa que se dedica a brindar servicios de marketing y
disefio digital en las ciudades argentinas (y alrededores) de Carmen de Patagones (Buenos
Aires), Bahia Blanca (Buenos Aires) y Puerto Madryn (Chubut) tanto en sus oficinas

presenciales como de forma online al resto del pais.

Posicionamiento: Agencia In Media se posiciona como una marca que brinda soluciones

rapidas a las necesidades de sus clientes, los negocios, dentro de los medios digitales.

Personalidad y valores de la marca: es una empresa que muestra compromiso a la hora de
satisfacer las necesidades especificas de sus clientes, se enfoca en cumplir lo pactado con
inmediatez, prioriza la organizacion para lograr practicidad al brindar sus servicios. Agencia

In Media se muestra jovial, rapida, eficaz, responsable y estructurada.

Servicios ofrecidos: el emprendimiento ofrece servicios que pueden contratarse de forma
customizable de acuerdo a las necesidades del cliente tales como gestion de redes sociales,
marketing digital, publicidad, creacion de contenido, asesoria creativa para empresas, disefio
grafico y creacion de paginas web. A su vez, dentro del servicio de gestion de redes sociales,
Agencia In Media ofrece cinco paquetes que difieren en la cantidad de piezas graficas y de

contenido que se ofrecen y el tipo de seguimiento que se le hace al cliente.

1) Plan Mini: incluye el disefio de la planificacion de redes sociales, piezas graficas para
publicar en el feed (cuatro entre videos y/o imagenes), feedback de las cuentas de
facebook e instagram, redacciones de textos para publicaciones, disefio de stories
carrusel de instagram/facebook con una interaccion semanal (cuatro disefios en total),
disefio de la portada de stories destacadas, asesoria de redes sociales en forma
mensual.

2) Plan Arrancamos: comprende el disefio de la planificacion de redes sociales, piezas
graficas para publicar en el feed (ocho entre videos y/o imagenes), feedback de las
cuentas de facebook e instagram, redacciones de textos para publicaciones, disefio de

stories carrusel de instagram/facebook con una interaccién semanal (cuatro disefios en
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total), disefio de la portada de stories destacadas, asesoria de redes sociales en forma
mensual y plantilla de stories editables.

3) Plan Tendencia: abarca el disefio de la planificacion de redes sociales, piezas graficas
para publicar en el feed (dieciséis entre videos y/o imagenes), feedback de las cuentas
de facebook e instagram, redacciones de textos para publicaciones, disefio de stories
carrusel de instagram/facebook con tres interacciones semanales (doce disefios en
total), disefio de la portada de stories destacadas, asesoria de redes sociales en forma
mensual, plantilla de stories editables y reportes de las cuentas cada tres meses.

4) Super Plan: incluye disefio de la planificacion de redes sociales, piezas graficas para
publicar en el feed (doce entre videos y/o imégenes), feedback de las cuentas de
facebook e instagram, redacciones de textos para publicaciones, disefio de stories
carrusel de instagram/facebook con dos interacciones semanales (ocho disefos en
total), disefio de la portada de stories destacadas, asesoria de redes sociales en forma
mensual, plantilla de stories editables y reportes de las cuentas cada tres meses.

5) Plan Extremo: comprende disefio de la planificacion de redes sociales, piezas graficas
para publicar en el feed (dieciséis entre videos y/o imagenes), feedback de las cuentas
de facebook e instagram, redacciones de textos para publicaciones, disefio de stories
carrusel de instagram/facebook con tres interacciones semanales (veinte disefios en
total), disefio de la portada de stories destacadas, asesoria de redes sociales en forma
mensual, plantilla de stories editables, reportes de las cuentas cada tres meses y

respuestas a mensajes y comentarios dos veces diarias.

Canales de distribucion: la agencia brinda sus servicios en las ciudades en donde cuenta con
oficinas (Carmen de Patagones, Bahia Blanca y Puerto Madryn) y en los alrededores de forma
presencial. Asimismo, trabaja con clientes situados en otras localidades argentinas de forma
virtual a distancia. Su estrategia de distribucion es exclusiva, ya que cuenta con un escaso

nimero de sucursales en las que se ofrecen los servicios.

Canales de comunicacion: la empresa utiliza Instagram (@agenciainmedia), Facebook
(Agencia IN MEDIA). Ambas cuentas se encuentran activas, con publicacion de contenido
relativamente frecuente. También estd presente en Linkedin (Agencia IN MEDIA) aunque no
se publica activamente. Posee una pagina web (https://agenciainmedia.negocio.site)
actualizada y coherente a la marca, al igual que las cuentas de redes sociales. Responden
inquietudes por estos medios con gran frecuencia aunque direccionan la comunicacion a

Whatsapp, ya que es su principal canal para tratar con clientes.
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Convyersion Digital Viedma

Descripcion del negocio: es una empresa que se especializa en marketing digital. Ofrece sus
servicios en las ciudades argentinas de Viedma (Rio Negro) y Carmen de Patagones (Buenos

Aires) en oficina presencial.

Posicionamiento: Conversion Digital Viedma se posiciona como una marca que tiene las
soluciones a todas las necesidades que pueda llegar a tener el cliente en lo que respecta a su

negocio.

Personalidad y valores de la marca: es una empresa que busca ser resolutiva y completa en
cuanto a los servicios que ofrece a sus clientes. Conversion Digital Viedma se muestra

tradicional, sencilla e informal.

Servicios ofrecidos: la agencia brinda una gran variedad de servicios que pueden ser
customizables segiin las necesidades del cliente tales como gestion de redes sociales,
publicidad en medios digitales, disefio de flyers publicitarios, catdlogos de venta digitales y
disefio grafico en general, edicion de fotografia, disefio de paginas web, programacion y

desarrollo de sistemas, mentoria de negocios y coaching para empresas.

Canales de distribucion: Conversion Digital Viedma ofrece sus servicios s6lo de forma
presencial en las localidades de Viedma (Rio Negro), en donde dispone de su Unica oficina de
atencion al cliente, y en Carmen de Patagones (Buenos Aires). No presenta sucursales en otras

ciudades del pais por lo que su estrategia de distribucion es exclusiva.

Canales de comunicacion: la empresa utiliza Instagram (@conversiondigital.ok) y Facebook
(Conversion Digital.ok). Si bien ambas cuentas se encuentran activas, no frecuenta la
publicacion de contenido ni responde a inquietudes por los medios. No posee pagina web.
Utiliza un nimero de teléfono tanto para Whatsapp como para llamadas aunque no responde

con frecuencia.
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Potenciales competidores, competencia implicita y servicios sustitutos

Al haber analizado las dos empresas de marketing que forman parte del mercado en la region
de Viedma y Carmen de Patagones, el potencial competidor de la consultora Potts es Agencia

In Media.

Esta tltima se muestra como una empresa moderna, con personal jéven capacitado que
amablemente satisface las necesidades de sus clientes y mantiene sus redes sociales activas
con contenido adecuado a su audiencia. Es por esto que al ingresar Potts al mercado local,

Agencia In Media figuraria como su principal competidor.

Por otro lado, en lo que respecta a competencia implicita, los emprendedores como clientes de
la consultora Potts antes que destinar su dinero en contratar servicios de marketing podrian
hacerlo en mejorar sus instalaciones edilicias, en caso de que posean un espacio fisico para

sus actividades, o renovar la decoracion y fachada del local.

Asimismo, también podrian destinar parte de sus costos en actualizar los dispositivos
electronicos que utilicen para el desarrollo de sus actividades como computadoras o teléfonos

celulares.
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Por tultimo, tanto las plataformas de inteligencia artificial como también las péaginas de
disefios predeterminados son de los principales servicios sustitutos de los que brinda Potts, ya
que pueden utilizarse para la creacion de contenido, plantillas adaptables y disefio web.
Asimismo la TA puede tomar un rol importante en el detalle de los comandos de programacion

web asi como también en la planificacion de contenido.

Asi también, cabe destacar que servicios individuales de fotografia, programacion y disefo
grafico y web, si bien forman parte de las prestaciones que brinda Potts, podrian ser de igual

manera considerados como servicios sustitutos de la agencia.

6. Analisis de la organizacion: Consultora Potts

Definicidon del negocio

Potts es una agencia que ofrece servicios de marketing a emprendimientos y profesionales
dentro del rubro de la gastronomia que busquen tener su marca propia y se localicen en las
ciudades de Viedma y Patagones (Argentina). Como se detalla anteriormente, el objetivo del

presente Plan de Marketing es lanzar la consultora hacia el afio 2024.
Los servicios que brinda Potts son Branding, Social Media y Web Development.

e Branding: este servicio busca construir y trabajar con la marca del cliente desde sus
origenes. Se investiga en profundidad el mercado en el que se posiciona el negocio y
se identifica el segmento y target de forma detallada. Se profundiza en la mision,
vision y valores de la marca, en su objetivo y necesidad que resuelve para generar un
diferencial que brinde un valor tinico a los consumidores.

e Social Media: en este servicio se asiste en la creacion de perfiles de la marca del
cliente en las redes sociales adecuadas para el caso asi como también en la creacion de
contenido exclusivo. Se confeccionan calendarios de publicaciones y se monitorean
los resultados que arrojan las estadisticas con herramientas como Google Analytics y
Facebook Analytics.

e Web Development: en este servicio se crean paginas webs para el cliente de forma
personalizada y con disefios exclusivos que se adecten a los lineamientos de la marca

y las funcionalidades que se necesiten.
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Necesidad

Los emprendimientos de La Comarca Viedma-Patagones necesitan sostener su negocio en el
tiempo y para lograrlo requieren conocer su marca y sus clientes en profundidad, trabajar
sobre su posicionamiento y establecer estrategias de marketing consistentes y posibles de

gjecutar.

Misidn, vision v valores

e [a mision de Potts es acompafiar y asesorar a los emprendedores y profesionales
gastrondmicos de Viedma y Patagones para construir su identidad de marca,
destacarse por su propio diferencial y mantener a los clientes en la cima de sus
prioridades.

e La yisién de Potts es hacer que los emprendedores gastrondmicos puedan potenciar
sus negocios, impulsar estrategias solidas y brindar experiencias unicas a sus clientes
para que siempre quieran volver.

e Potts se destaca por trabajar con valores como autenticidad, creatividad, compromiso,

dinamismo, entusiasmo, comprension e interdisciplinariedad.

Objetivo del negocio

El objetivo de Potts es lanzarse como consultora de servicios de marketing para

emprendedores en La Comarca de Viedma y Patagones en el afo 2024.

Propuesta tinica de valor

Potts propone brindar herramientas de marketing a cada emprendimiento de forma auténtica y
personalizada segin sus necesidades, construir la identidad de su marca y trabajar sobre el
posicionamiento deseado constantemente con el objetivo de que puedan satisfacer las

necesidades de sus clientes y lograr mantener el negocio en el tiempo.
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7. Diagndstico FODA

FORTALEZAS OPORTUNIDADES
« Diferencial en servicio de
branding « Poca competencia
« Formacion académica en « Apoyo por parte de
marketing instituciones y
« Conocimiento de los organismos
negocios de la ciudad « Gran cantidad de

emprendimientos

FODA
>

AMENAZAS
DEBILIDADES PROPOSITO A
p - « Competencia con
« Empresa nueva Ser lider en servicio de experiencia practica
« Poca experiencia en branding, destacarse por y antigiiedad en el
la practica originalidad, dinamismo y mercado

customizacion

Fuente: Elaboracion propia

El proposito de la consultora Potts es ser lider en brindar su servicio de branding a los
emprendimientos de Viedma y Carmen de Patagones para que puedan conocer profundamente
su identidad de marca, trabajar sobre su posicionamiento en el mercado y lograr mantenerse
en actividad por el mayor tiempo posible. Asimismo, Potts busca destacarse en el mercado

por su originalidad, dinamismo y customizacion.

Dado esto, se reconocen tres fuerzas internas determinadas como fortalezas. En primer lugar,
ofrecer el servicio de branding es un diferencial que destaca a la agencia Potts de sus

competidores, ya que seria la tinica empresa que lo realiza.

En segundo lugar, la formacion académica en el area de marketing es una fortaleza a la hora
de brindar servicios del rubro a la comunidad de emprendedores locales, ya que aporta

seriedad y conocimientos consistentes y seguros a la consultora.

Por ultimo pero no menos importante es una fortaleza conocer los negocios de Viedma y
Carmen de Patagones por el hecho de vivir en las ciudades desde hace mas de 20 afios, debido
a que proporciona una ventaja al momento de investigar sobre las marcas para trabajar sobre

su identidad.

Asimismo, se distinguen otras dos fuerzas internas delimitadas como debilidades. Por un lado,

se considera que el hecho de que la consultora sea una empresa nueva en el mercado es una
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debilidad porque no existe recordacion de marca. Esto también genera un desconocimiento

general sobre la misma por parte de los emprendedores locales.

Por otro lado, vinculada al punto anterior existe otra debilidad de la consultora Potts que se
relaciona con la escasa experiencia en la practica de servicios de marketing que posee el

personal detras de la empresa.

Paralelamente, se reconocen tres fuerzas externas como oportunidades. En primer lugar, el
escaso numero de competidores favorece la entrada al mercado con un diferencial que hace

resaltar la consultora Potts por sobre el resto.

Seguidamente, se sefiala como oportunidad el apoyo a las MiPyMEs por parte de instituciones
y organismos gubernamentales y no gubernamentales que fomentan su desarrollo y

crecimiento, tal como se detalla en el apartado del analisis PEST.

En tercer lugar se reconoce que como las ciudades de Viedma y Carmen de Patagones cuentan
con numerosa cantidad de negocios gastrondomicos locales entonces es una fuerza de

oportunidad para la marca ya que existe un mercado de potenciales clientes.

Finalmente, se distingue como una fuerza externa de amenaza, la cual también estd vinculada
con las debilidades de Potts, el hecho de que la competencia cuente con experiencia en la
practica de los servicios del campo del marketing y lleven un tiempo de trayectoria dentro del
mercado. En este sentido, la competencia cuenta con recordacion de marca por parte de los

consumidores.

8. Marco referencial

Objeto de Estudio

Tener al consumidor en la cima de las prioridades de una empresa no siempre fue tomado
como una posible realidad en el mundo de los negocios. Es hacia mediados del siglo XX que
centrarse en la produccion y las ventas se dejo de lado para abrir paso al customer centricity
como eje de la marca. Asimismo, hacia fines de la década de 1980 se comienza a indagar

sobre el posicionamiento que tienen las marcas en la mente de los consumidores.

Conocer a los consumidores y profundizar sobre las necesidades de los clientes asi como
también trabajar explicitamente en el posicionamiento e identidad de la marca propia es

fundamental para direccionar adecuada y eficientemente un negocio.
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Estado del Arte

Ejes tematicos: posicionamiento, cliente, emprendimiento.

Para poder construir y trabajar sobre el posicionamiento deseado de una marca, es necesario
entender que el consumidor es el centro del negocio. Es decir que todas las estrategias y
decisiones que se tomen deben tener enfoque en el consumidor como prioridad para la

empresa.

Por lo tanto, si se toma al consumidor como eje central en la direccién de un negocio,
entonces resulta de suma importancia estudiar como se comportan los consumidores en el

mercado. En este sentido, Schiffman y Kanuk sefialan:

Definimos al comportamiento del consumidor como el comportamiento que los
consumidores exhiben al buscar, comprar, utilizar, evaluar y desechar productos y
servicios que ellos esperan que satisfagan sus necesidades. El comportamiento del
consumidor se enfoca en la manera en que los consumidores y las familias o los hogares

toman decisiones para gastar sus recursos disponibles. (2010, pag. 5)

Resulta interesante mencionar que existen diversos autores que indagaron acerca de como y
por qué las personas se comportan de determinada forma en el proceso de consumicion.
Recientes investigaciones se apoyan sobre teorias que explican el comportamiento del

consumidor desde sus aspectos psicologicos'.

Por su parte, Hueffner (2020) y Schiffman y Kanuk (2010) establecen que todos los seres
humanos poseen por naturaleza necesidades de distintos tipos que tienden a satisfacer
mediante el consumo de bienes y servicios. Asi también, estos ultimos autores plantean que
los consumidores estdn influenciados por aspectos propios de su personalidad, de como
perciben el mundo, de cémo aprenden en base a sus experiencias previas y de sus actitudes.
Por otro lado, autores como Wilson, Macdonald y Baxendale (2015) argumentan que las
personas consumen bienes y servicios principalmente por observar lo que otras hacen al

respecto.

Como se mencion6 previamente, la mayor parte de los emprendimientos de las localidades de
Viedma y Patagones no tienen en claro su posicionamiento, no conocen a su consumidor ni se
centran en ¢l. Sin embargo, en las ciudades se encuentran otros negocios que si trabajan sobre

su posicionamiento como lo es el caso de las franquicias. Un ejemplo de ello es Café

' Existen corrientes alternativas que estudian el comportamiento del consumidor como lo son las relacionadas a
la teoria econdmica, teoria socioldgica, teoria del aprendizaje, entre otras.
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Martinez, un restaurante y confiteria reconocido en el pais que abrid una sucursal en Viedma a

fines del afio 2016 y otra en Patagones hacia 2021.

Ambos locales siguen los lineamientos de la marca desde toda perspectiva. Servicio brindado
por los empleados, decoracion y presentacion de la tienda y los productos e infraestructura
son algunos de los aspectos que demuestran el trabajo realizado desde el marketing de la

empresa y hacen que Café Martinez sea el favorito de muchos.

Perspectiva propia

Resulta fundamental que los negocios gastrondmicos de Viedma y Patagones trabajen sobre el
posicionamiento de su marca para sostener su emprendimiento en el tiempo. Para ello, es
necesario que cada negocio sepa conocer en profundidad su identidad como marca, sus
propios objetivos y, por sobre todo, que tenga como prioridad conocer a su cliente y satisfacer

sus necesidades.

Potts, la consultora de servicios de marketing que se presenta en este trabajo, propone hacer
frente a las dificultades con las que se enfrentan los negocios locales dentro de la
gastronomia. La prioridad de la consultora es trabajar con cada uno de los emprendimientos
clientes de forma personalizada e individual para que puedan adentrarse en su propia marca y

posicionamiento, sus clientes y sus objetivos.

Paralelamente, se toma como caso de éxito la presencia de la franquicia de Café Martinez en
la comarca, ya que evidencia que es posible establecerse en el mercado local si se lleva

adelante el negocio desde la disciplina del marketing.

9. Investigacion de Mercado

Desde la consultora Potts se busca realizar una investigacion de mercado en la cual se indague
acerca del comportamiento que presentan los emprendedores gastrondmicos en las ciudades
de Viedma y Carmen de Patagones ya sea que se encuentren activos o que estén proximos a

realizar sus actividades comerciales.

El fin principal con el que se ejecuta la investigacion es explorar cuestiones como por qué los
emprendimientos del rubro en cuestion no trabajan en la identidad de su marca, cudl es su
objetivo principal en el negocio, por qué no centran su emprendimiento en el cliente y qué rol

cumple el cliente dentro de su negocio. De esta forma, en base a los resultados de la
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investigacion se evalua la posibilidad de que efectivamente se lance la consultora Potts al

mercado hacia el afio 2024.

A continuacion se presenta el Brief de Investigacion de Mercado de elaboracion propia que se
confecciond especificamente para el caso que se expone en este trabajo, en el cual se detallan

los requerimientos necesarios para realizar la investigacion correspondiente.

Brief de investigacién

Nombre del proyecto: Lanzamiento de Consultora de Servicios de
Marketing para emprendimientos gastronomicos.
Ciudad en donde se realiza la investigacion: Viedma (Rio Negro,

Argentina) y Carmen de Patagones (Buenos Aires, Argentina).

En Viedma y Patagones los emprendimientos gastronémicos suelen tomar

Background
decisiones sin tener estrategias de marketing propiamente elaboradas,
estudiadas y planificadas, no suelen trabajar sobre el posicionamiento de su
marca ni conocen en profundidad a su propio consumidor, como este se
comporta, qué gustos y preferencias tiene y qué necesidades son las que
requiere resolver, lo que muchas veces lleva al estancamiento e incluso
quiebre del negocio.
Objetivo La consultora desea indagar acerca del desenvolvimiento de los
general emprendimientos del rubro gastronémico en Viedma y Patagones.
e Examinar las razones por las cuales los emprendimientos
Objetivos gastrondmicos no trabajan sobre su marca.
especificos e Identificar los objetivos que plantean los emprendimientos

gastrondmicos en su negocio.
e Describir el rol que cumple el cliente en los emprendimientos

gastronomicos.

Especificaciones ' Potenciales clientes de la consultora: personas con proyectos de iniciar un

del target. .. . ~ .
) emprendimiento o que actualmente estan llevando a cabo su pequefio negocio
Universo de

observacion en la zona de Viedma y Patagones dentro del rubro de la gastronomia.
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Si mas del 50% de las personas encuestadas no trabajan sobre el
Action Standard - . . . .
posicionamiento de su marca ni desarrolla su negocio enfocado en el cliente,

se lanza el proyecto de la consultora para emprendimientos gastronomicos.

Material adicional: descripcion y presentacion de la consultora, proposito

Informacion .. . . . .
. de la marca, servicios ofrecidos, ejemplo como caso de éxito la presencia de
adicional
la franquicia de Café¢ Martinez en Viedma y Carmen de Patagones.
Tlem[.)os Resultados e informe a Octubre de 2023.
requeridos

Fuente: Elaboracion propia

Disenio metodoldgico de la investigacion, muestra. t€cnica € instrumento de recoleccion

Dado que el propdsito de la investigacion del presente trabajo es indagar sobre el desempeiio
de los emprendimientos en el mercado de la gastronomia de Viedma y Carmen de Patagones,
se busca tanto determinar por qué los negocios no construyen su posicionamiento y trabajan
para mantenerlo, asi como también conocer las intenciones que tienen los emprendedores de
su negocio y qué rol cumple el cliente en él. Estas cuestiones relacionadas a las cualidades de
los emprendimientos locales son la razén por la cual se ha optado por realizar una

investigacion cualitativa.

En este sentido también se justifica que el estudio a realizar sea de tipo explicativo debido a
que, como se menciona anteriormente, la intencioén principal es describir el comportamiento
de los emprendimientos gastrondmicos de Viedma y Patagones y dar a conocer las razones de

por qué lo hacen de aquella determinada manera. A modo de hipotesis se plantea lo siguiente:

e Los emprendimientos gastronémicos de Viedma y Carmen de Patagones no trabajan

sobre su posicionamiento y no centran el negocio en su consumidor.

El action standard que se establece en el brief de investigacion se refiere a que si se cumple la
hipotesis planteada en mas del 50% de los encuestados, entonces se efectiviza el lanzamiento

de la consultora Potts que se propone en el presente plan de marketing para el afio 2024.

Existen emprendimientos en Viedma y Patagones que no se encuentran registrados como tal
ni desempefian sus actividades siguiendo las normativas que se mencionan en el desarrollo del

entorno politico-legal del apartado de Andlisis PEST del presente trabajo. A causa de esta
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situacion es que no se cuenta con una base de datos completa de todos los negocios de la

gastronomia localizados en aquellas ciudades patagonicas.

Este es el principal motivo por el cual la muestra con la que se trabaja en la investigacion es
de tipo no probabilistica, ya que al no contar con un registro completo de todos los
emprendimientos entonces no se conoce la probabilidad real que tengan de ser elegidos como

parte de la muestra.

A su vez, el tipo de muestreo no probabilistico que se utiliza es el llamado intencional o de
criterio en el cual la seleccion de cada emprendimiento gastrondmico dentro del universo
como caso elegible para la muestra se realiza en base al criterio dado por los conocimientos

de quien realiza la investigacion y desarrolla el presente trabajo.

Los casos que se consideran que pertenecen a la muestra son los clientes potenciales de la
consultora Potts, los cuales corresponden a personas que gestionan y administran un pequefio
negocio local en las localidades de Viedma y Carmen de Patagones o bien se encuentran en

posicion de iniciar un emprendimiento en esa zona dentro del rubro de la gastronomia.

La técnica de recoleccion que se emplea en la investigacion es la de encuestas ya que se desea
conocer en profundidad el comportamiento y habitos de los emprendimientos locales y por
qué se desenvuelven de cierta manera en el mercado. Estas encuestas se realizan de forma
personal, es decir con las personas que dirigen dichos negocios, ya que de esta forma se puede
llevar un contacto méas humano con las personas encuestadas, quienes serian potenciales

clientes de Potts.

Un cuestionario guia es el instrumento de recoleccion que se utiliza en el presente trabajo.
Este es de elaboracion propia y consta de 11 preguntas cerradas y abiertas en las que se indaga
al emprendimiento sobre su identidad y posicionamiento, sus consumidores y la marca en

general asi como también sobre servicios de marketing.

Es importante aclarar que el cuestionario se adapta al formato de Google Forms debido a que
las encuestas se realizan con un dispositivo movil para que la recoleccion y procesamiento de
los datos obtenidos sea mas rapida, sencilla y ordenada. A continuacion se detallan las

preguntas que componen el cuestionario que se realiza en las encuestas.

Preguntas seleccionadas para el instrumento de recoleccion de datos de la investigacion

1. Con sus propias palabras ;Como definiria su negocio?
2. (Cuadl cree que es la razon principal por la cual decidi6 iniciar con su emprendimiento?
3. (Cual considera que es el objetivo principal de su negocio?
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4. (Con qué frecuencia cree que es conveniente renovar los colores, el logo, la tipografia y los

detalles de la marca?

a.
b.
c.

d.

Casi nunca
Algunas veces
Regularmente

Siempre

5. (Qué factores tiene en cuenta al momento de asignar los precios a sus productos/servicios?

6. En la escala del 1 al 5 en donde 1 es muy bajo y 5 es muy alto ;Qué tan vinculado cree que

esta el precio de sus productos/servicios con la marca de su negocio?

a.
b.
c.

d.

€.

(= I |

1 - Muy baja vinculacién
2 - Baja vinculacion
3 - Moderada vinculacion
4 - Alta vinculacion

5 - Muy alta vinculacion

. ¢Qué palabras o frases utilizaria para describir los consumidores de sus productos/servicios?

. Cuando se lanza un producto/servicio nuevo o renovado {Qué acciones realiza con respecto a

la publicidad y comunicaciéon? Seleccione todas las respuestas que considere correctas.

a.
b.

C.

(N

Le comento a mis clientes regulares antes y después del lanzamiento.
Lo publico en las redes sociales del negocio.

Confecciono un plan de medios digitales con distintos tipos y formatos de contenido

que se publican en fechas especificas antes y durante el lanzamiento.
No realizo ninguna accion publicitaria especial.

Soélo realizo acciones publicitarias cuando lanzo productos/servicios que considero

importantes.

Utilizo publicidad paga en medios tradicionales locales como radio y/o diario.
Utilizo publicidad paga en medios digitales como redes sociales y/o paginas web.
Utilizo publicidad impresa como panfletos y/o carteleria en la via publica.

Realizo un evento especial en mi negocio (a modo de ejemplo: decoracion especial

relacionada al lanzamiento, actividades recreativas con clientes,etc.)

9. (En cuales de las siguientes actividades de su negocio considera que precisaria profundizar

para mejorar su desempefio en el mercado? Seleccione todas las respuestas que considere

correctas.
a. Publicidad.
b. Desarrollo de iméagenes y contenidos (fotos, foto producto, videos, catalogos, etc.).

C.

Gestion de las redes sociales.
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d. Creacion y/o mantenimiento de pagina web.
e. Creacion o refuerzo de la identidad de la marca.

f. Ninguna de las anteriores.

10. ;Alguna vez ha contratado o contrata actualmente un servicio de marketing para su

emprendimiento?
a. Si
b. No

11. ;Cuanto dinero estaria dispuesto a pagar mensualmente por un servicio que resuelva las
necesidades mencionadas en la respuesta de la pregunta 9? Seleccione el rango que considere

adecuado (Aclaracion: los precios estdn expresados en pesos argentinos por mes).
a. Hasta $20.000
b. Hasta $35.000
c. Hasta $50.000
d. Hasta $65.000
e. Hasta $90.000
f. Mas de $100.000

Trabajo de campo y procesamiento de datos

Como se menciona anteriormente, las encuestas se realizan de forma presencial a los
emprendimientos que formen parte de la muestra de investigacion. El motivo principal de la
eleccion de este tipo de encuesta es que se considera que la informaciéon que puede obtenerse
en un encuentro personal es mucho mas profundo y valioso para la investigaciéon en

comparacion con otro tipo de encuesta que no sea presencial.

Asimismo, se considera esencial este contacto con los emprendedores gastronomicos locales,
ya que al ser potenciales clientes de la consultora Potts se pueden establecer las bases para

iniciar el estudio de sus propios consumidores.

Si bien este procedimiento lleva consigo costos mas altos que realizar las encuestas de forma
online, no es excesivo en sentido monetario debido a las cortas distancias y facilidad de

traslado que se presentan tanto en la ciudad de Viedma como en Carmen de Patagones.

El cuestionario utilizado para realizar las encuestas se adapta al formato de formulario de
Google de forma tal que se pueda completar facil y rdpidamente por los emprendedores.
Asimismo, este formato permite que se puedan descargar las respuestas mediante archivos de

hojas de calculo, lo cual facilita el procesamiento de los datos recolectados.
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‘

Gracias por su tiempo

Gracias por sus 5 minutos para

ayudarme!
El presente cuestionario es anénimo y estd
TN confeccionado para fines exclusivamente
de investigacion académica. El mismo no
P a ra pret(-%'n.de comercializar productos y/o
servicios.
emprendedores de
Vled m a y 1. Con sus propias palabras ;Cémo  *

definiria su negocio?

Patagones

Hola! Soy Maria Paula, estudiante de la

Escuela de Negocios y Administracion

Publica de la UBA. Estoy realizando una

investigacién y me ayudarfan mucho al 2. (Cudl cree que es la razén principal *

completar este pequefio cuestionario. por la cual decidi6 iniciar con su
emprendimiento?

Tu respuesta

Tu respuesta

@ & docs.google.com

Fuente: Elaboracion propia

Para el analisis de las respuestas de las preguntas abiertas, en primer lugar se agruparon por
cada pregunta las respuestas similares. Es decir, a modo de ejemplo, respuestas como
“inflacion” y “aumento de los precios” se tomaron dentro del mismo grupo. Luego, se
procesaron de igual manera que las respuestas de preguntas cerradas, en las que por cada
opcion a seleccionar se obtuvieron porcentajes vinculados con el total de la muestra

encuestada.

Conclusiones de la investigacién

Seglin puede observarse en los graficos a continuacion, los porcentajes que muestran la
relacion que establecen los emprendedores entre su negocio y la generacion de dinero es
considerable. En el primer grafico se muestra que el 62,2% de los encuestados considera que
la razén principal por la cual inicid su negocio es para generar ingresos mientras que para el
28,9% el objetivo de su emprendimiento es ganar dinero. Vinculado a este punto, como se
detalla en el segundo grafico, el 17,8% de los encuestados considera que el objetivo de su

negocio es crecer en volumen de ventas.
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Razén por la cual se inicio el emprendimiento

Ocupar tiempo libre

Espiritu emprendedor

Hobbie/profesion

Generar ingresos

Fuente: Elaboracion propia segin encuesta realizada.

Objetivo del negocio segiin emprendedores

Satisfacer al cliente

Ganar dinero

Actividad que realiza Crecer en ventas

Fuente: Elaboracion propia segiin encuesta realizada.

En segundo lugar, se presenta un grupo de emprendedores que vincula su negocio con las
actividades que realizan y el rubro en el que se posicionan en el mercado. En este sentido, el
17,8% de los encuestados inicid su emprendimiento por el hecho de practicar un hobbie y
llevarlo al mercado o bien porque es profesional en el rubro del negocio que iniciaron.
Asimismo, el 31,1% de los emprendedores encuestados define a su negocio segln el servicio

que brindan.

Por otra parte, el 11,1% de los encuestados establece que el inicio de su emprendimiento en
Viedma y Carmen de Patagones se debe a la necesidad de ocupar tiempo libre y el 8,9%

declara que comenzaron por el simple hecho de querer emprender.

Por ultimo, so6lo el 22,2% de emprendedores responde que tiene como objetivo de negocio

satisfacer a sus clientes. En este sentido es considerablemente bajo el porcentaje en
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comparacion con el resto de respuestas que no estan vinculadas con el concepto de customer

centricity.

Con respecto a la identidad de marca, como puede observarse en los dos siguientes graficos,
los emprendedores no reflejan un conocimiento y trabajo consistente sobre el posicionamiento

de sus negocios.

Por un lado, solo el 24,44% de los emprendedores considera que “casi nunca” es conveniente
renovar los colores, el logo, la tipografia y los detalles de la marca. Mientras que por otro
lado, el resto de los encuestados considera que la renovacion se debe realizar con mayor

frecuencia.

Si bien el 53,33% de los emprendedores considera que “algunas veces” es necesario rehacer
los detalles de la marca, el 17,78% establece que la frecuencia debe ser “regular” mientras que
el 4,44% responde que “siempre” hay que hacer una renovacion de estos aspectos del

negocio.

Frecuencia de renovacion de detalles de la marca segin emprendedores

60,00%

53,33%

40,00%

24,44%
20,00%

17,78%

4,44%
0,00%

Casi nunca Algunas veces Regularmente Siempre

Fuente: Elaboracion propia segiin encuesta realizada.

En segundo lugar, como se muestra en el grafico posterior, el 53,33% de los encuestados
declara que el factor influyente a la hora de establecer los precios de los servicios que ofrece
es el de los costos ya sean de produccion, operacion, logistica, publicidad, entre otros.
Sumado a esto, el 2,22% de los emprendedores detalla que sélo busca la rentabilidad de su

negocio para fijar los precios.

Asi también el 24,44% de los emprendedores encuestados considera que los precios estan
influenciados sélo por el aumento generalizado de los precios de la economia local, es decir,

la inflacion.
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Otro grupo de encuestados, a saber el 13,33% de emprendedores, establece que los precios de
sus ventas los fija de acuerdo a los precios que se presentan en el mercado, ya que toman

como referencia a los competidores del rubro.

Aun asi, el 13,33% de los emprendedores encuestados responden que los precios de sus

negocios los establecen en base al valor percibido por sus clientes.

Factores influyentes en el precio seglin emprendedores

Inflacion 24,44%
Costos 53,33%

Rentabilidad

Precios del

o
mercado/competencia 13,33%

Valor percibido por el
cliente D

0,00% 20,00% 40,00%

Fuente: Elaboracion propia segiin encuesta realizada.

Por 1ultimo, en contraposicién con los aspectos detallados anteriormente, el siguiente grafico
muestra que los emprendedores llevan a cabo acciones vinculadas a la publicidad y

comunicacion a la hora de lanzar un producto y/o servicio nuevo al mercado.

En este sentido, sélo el 15, 56% de los encuestados responde que no realiza ninguna actividad
publicitaria especifica mientras que el restante 84,44% si lo hace. Cabe aclarar que la
pregunta vinculada al grafico en cuestion es de respuesta multiple, por lo cual los porcentajes
correspondientes de cada respuesta deben leerse de forma individual y no como una parte

compositiva del total de la muestra.
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Acciones publicitarias relacionadas al lanzamiento

Le comento a mis clientes
regulares antes y después del 57,78%
lanzamiento

Lo publico en las redes sociales

del negocio BEE2k

Confecciono un plan de medios
digitales para el lanzamiento

No realizo ninguna accién
publicitaria especial 15.56%
Soélo realizo acciones publicitarias
cuando lanzo productos/servicios 15,56%

que considero importantes

Utilizo publicidad paga tradicional
en radio y/o diario

6,67%
Utilizo publicidad paga digital 22,22%

Utilizo publicidad paga impresa 13,33%

Realizo un evento especial en mi
negocio

0,00% 25,00% 50,00% 75,00% 100,00%

Fuente: Elaboracion propia segiin encuesta realizada.

En conclusion, de acuerdo al andlisis detallado de la informacion obtenida a partir de la
investigacion de mercado realizada, se podria verificar la hipotesis planteada que establece
que los emprendimientos de Viedma y Carmen de Patagones no trabajan sobre su

posicionamiento y no centran el negocio en su consumidor.

10. Formulacion Estratégica

El objetivo del presente Plan de Marketing es lanzar hacia el afio 2024 Potts, una consultora
que ofrezca servicios de marketing como Branding, Social Media y Web Development a
emprendedores gastrondmicos en las ciudades argentinas de Viedma (Rio Negro) y Carmen

de Patagones (Buenos Aires).

Para cumplir con este objetivo, en el presente trabajo se realiza una investigacion de mercado
en la que se estudia acerca de como se desempefian los emprendimientos locales en ambas
ciudades para estudiar las razones por las que no suelen trabajar en el posicionamiento de su
marca, indagar los objetivos que tienen los negocios y qué lugar le otorgan al cliente en la

organizacion.

Es importante aclarar que la investigacion de mercado arroja resultados a favor de la hipotesis
que plantea que los emprendimientos no conocen ni profundizan sobre la identidad de su

marca ni llevan a cabo estrategias en las que se refleje el concepto de customer centricity.
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Estrategia de Marca

El proceso de construccion de Potts se lleva a cabo mediante el profundo y detallado trabajo
sobre cinco aspectos relevantes para la marca, a saber, sus valores, su personalidad, el
beneficio emocional que brinda, su simbologia y su nombre. A continuacion se especifican

cada una de las dimensiones mencionadas.
Valores de la marca:

En esta primera dimension del proceso de branding se detalla el aspecto mas profundo que
corresponde a los valores de Potts. Estos se detallan segun el orden de prioridad establecidos
por la marca, aunque cada uno de los valores esta fuertemente instaurado y se ve reflejado en

todas sus decisiones y movimientos.

Los valores que Potts considera mas importantes son autenticidad, creatividad, compromiso,

interdisciplinariedad, dinamismo, comprension y entusiasmo.
Personalidad de la marca:

En esta segunda dimension se describe la personalidad de Potts representada como su brand
character. En este sentido, Potts es una mujer de 31 afios llamada Delfina. Es publicista y tiene
su propia empresa de publicidad en la que trabaja a tiempo completo para todas partes del

mundo.

Vive sola con su perro en su casa decorada por ella misma y a su gusto con plantas bien
cuidadas y objetos extravagantes y originales de distintas tiendas exclusivas, no tiene hijos ni

esta en pareja.

Delfina es una persona sociable, extrovertida y divertida, con amigos y muchos conocidos con
los que frecuenta salidas. Es creativa, detallista, responsable, astuta, competitiva y

autoexigente y asi también sabe ser flexible y comprensiva.

Tiene gran capacidad de negociacion en cualquier ambito que se presente y disfruta de
observar y analizar las cosas y personas a su alrededor. Delfina también es persuasiva,

optimista e intensa.
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Fuente: Inteligencia Artificial

Beneficio de la marca:

En esta dimension se hace referencia al beneficio emocional que brinda Potts como marca.
Potts hace que sus clientes emprendedores gastrondmicos sientan admiracion por ellos
mismos y que los consumidores de sus negocios también lo sientan. Potts hace que los
emprendedores se destaquen por sus aspectos mas extraordinarios para que logren ser tinicos
en el mercado y generen admiracion. Potts genera admiracion y por eso €ste es el beneficio

emocional de la marca.

Simbologia de la marca:

En esta dimension del proceso de branding se establece la simbologia de Potts. Como se
puede observar en la imagen posterior, el beneficio y todos los valores de la marca estan

representados en la simbologia.
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Agencia de Marketing

Fuente: Elaboracion propia

En primer lugar, los dibujos de los diamantes representan la autenticidad y asi también la
admiracion como el beneficio emocional de Potts, ya que estos son piezas que tienen un valor
unico y al ser originales causan admiracién a quien los observe. En segundo lugar, el color

morado de los diamantes y de los detalles de las letras representa la creatividad de Potts.

Seguidamente, el compromiso de la marca estd representado por la linea que une los dos
dibujos de los diamantes, ya que en un compromiso se establece una relacion de unién entre
por lo menos dos partes. Asimismo, el hecho de que hayan dos diamantes también representa

la interdisciplinariedad de Potts.

El valor del dinamismo de la marca se refleja en la inclinacion tanto de las letras de Potts
como en el dibujo de los diamantes. Por otro lado, el color rosado de la palabra Potts asi como

el del fondo de la imagen representa el valor de la comprension.

Por ultimo, el dibujo de los dos diamantes unidos por una linea curva también inclinada
simula la forma de una boca que hace la mueca de una sonrisa, lo que representa el valor del

entusiasmo de Potts.
Nombre de la marca:

En esta ultima dimension de la creacion de marca se define el nombre para la agencia de
marketing propuesta en el presente trabajo. Potts es el apellido de un personaje ficticio de las
peliculas y comics de Marvel, Pepper Potts, una mujer auténtica que dice lo que piensa y sabe

lo que quiere.
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Pepper Potts es una persona comprometida con su trabajo, es optimista ante los problemas
porque busca soluciones creativas para resolverlos. A lo largo de la saga de peliculas
demuestra su fortaleza y gran capacidad para negociar y tomar las decisiones correctas.
También aprende a trabajar en equipo y siempre muestra comprension por sus compafieros e

incluso gente desconocida.

Este personaje ficticio en gran parte representa los valores de la marca y es por ello que se

tomo el apellido Potts como nombre de la agencia de marketing.

Mercado objetivo y Target

Potts pretende ingresar en el mercado de agencias que brinden servicios de marketing en
Argentina a emprendimientos asi como también pequefas y medianas empresas.
Particularmente el objetivo es establecerse en las localidades de Viedma y Carmen de
Patagones donde actualmente se encuentran dos consultoras activas que toman el rol de

competencia, a saber, Agencia In Media y Conversion Digital Viedma.

Consecuentemente, el segmento de consumidores en el que se encuentra Potts es en el que se
ubican las personas que lleven a cabo la gestion, administracion y direccion de
emprendimientos ubicados en Viedma y Carmen de Patagones que se desempefien en el rubro

de la gastronomia particularmente.

El target de Potts que se encuentra dentro de este segmento mantiene determinadas
caracteristicas que se detallan a continuacion. Primeramente se define al target desde variables
sociodemograficas como hombres y mujeres de 25 a 45 afios de edad de clase socioeconémica
media y media-alta. Asimismo, desde aspectos geograficos son personas localizadas en

Argentina en las ciudades de Viedma (Rio Negro) y Carmen de Patagones (Buenos Aires).

Seguidamente, con respecto a variables del usuario, el target se define como personas que
gestionen, administren y direccionen sus propios emprendimientos gastrondmicos ya sea
actualmente o en el futuro y que se encuentren en necesidad de prolongar sus negocios en el

tiempo, lograr crecer y mantenerse en el mercado local.

Por ultimo, desde el punto de vista psicografico el target de Potts presenta una personalidad
marcada principalmente por la autenticidad y libertad creativa que lo mantienen en constante

curiosidad y por lo tanto busqueda de resaltarse por ser y hacer algo distinto del resto.

Asi también son personas que sin perder el carisma y la honestidad valoran el trabajo en

equipo y la diversidad en donde se conserve siempre la estética y prolijidad en todos los
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aspectos de lo que se haga. Asi como escuchan activamente otras ideas y pensamientos

también hacen saber los propios.

Desde el aspecto psicografico también se describe al target de Potts seglin su estilo de vida.
En este sentido, son personas que perciben a su emprendimiento como un trabajo aunque no
necesariamente sea el unico que mantengan, lo cual hace que su tiempo esté mayormente

ocupado por actividades laborales.

Sin embargo, en su tiempo libre el target abarca personas que realicen actividades ya sea
académicas como estudiar idiomas y realizar cursos por placer o por cuestiones laborales
relacionadas a su propio negocio, actividades fisicas como running, padel, tenis, yoga y

gimnasia, asi como también actividades creativas como clases de ceramica.

Posicionamiento

En este apartado se describen aspectos fundamentales de la marca con el fin de construir el
posicionamiento deseado. En primer lugar, el Brand Character de Potts que refiere a la
personalidad de la marca, tal como se detalla previamente en esta seccion de Formulacion
Estratégica, es una persona sociable, extrovertida, divertida, optimista y amiguera. Es
creativa, detallista, responsable, astuta, competitiva y autoexigente aunque también flexible y

comprensiva con gran capacidad de negociacion y de ser persuasiva.

En segundo lugar, dentro de los brand ownables se encuentra el tono de comunicacion como
alegre, enérgico, seguro y un tanto informal sin dejar de ser cortés y profesional. Asimismo,

se presentan los key visuals y el color code de la marca:

Agencia de Marketing

Fuente: Elaboracion propia
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Luego se establece el brand uniqueness de Potts. En este sentido, el diferencial de la marca es
ser la Uinica agencia dentro de Viedma y Patagones en brindar servicio de branding de manera

original, dindmica y customizada.

A su vez, se detalla el proposito de Potts que es ser lider en brindar un servicio de branding y
destacarse en el mercado por su originalidad, dinamismo y customizacién, asi como también
se establece que la propuesta unica de valor es brindar herramientas de marketing a cada
emprendimiento de forma auténtica y personalizada segiin sus necesidades, construir la
identidad de su marca y trabajar sobre el posicionamiento deseado constantemente con el
objetivo de que puedan satisfacer las necesidades de sus clientes y lograr mantener el negocio

en el tiempo.

Asimismo se establece por un lado el territorio de 1a marca, que hace referencia al brand topic
de Potts, el cual es brindar a los clientes la mejor experiencia gastronémica. Por otro lado, el

point of view de la marca es ser todos los dias la primera opcion de comida para tus clientes.
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Seguidamente, se selecciona un insight que se tomo de la investigacion de mercado realizada
en el presente trabajo. El mismo describe que los emprendedores “muchas veces no saben

como hacer conocido el negocio y generar ventas”.

Tal como se establece previamente, por un lado los competidores de Potts son agencias de
marketing argentinas que brindan sus servicios en las ciudades de Viedma y Carmen de
Patagones. Por otro lado, el target de Potts estd definido como emprendedores que se
desempefian en el sector gastronémico, que son auténticos, creativos, curiosos, estéticos,

carismaticos, honestos y comprensivos.

Dentro de los beneficios emocionales que brinda Potts se destaca que los emprendedores se
sienten Unicos en el mercado gastronémico y generan admiracion en sus clientes. Dentro de
los beneficios racionales Potts hace que los emprendedores puedan destacarse por sus
aspectos mas extraordinarios, cumplir eficientemente sus objetivos, mantenerse en el mercado

gastrondmico y sostenerse en el tiempo.

Por ultimo se detalla el reason to believe de la marca. En este sentido, Potts es la Unica
empresa en la zona que brinda un servicio de branding con profesionales locales formados
académicamente en el area de marketing y que conocen el mercado de Viedma y Carmen de
Patagones. Asimismo Potts ofrece servicios adicionales que acompafian a las marcas
gastrondmicas para que se destaquen por sus aspectos mas extraordinarios para que logren ser

unicos en el mercado y generen admiracion.

Sumado a lo anteriormente descrito, para establecer la declaracion del posicionamiento
deseado de Potts en el presente trabajo se utiliza el modelo BPS (Brand Positioning
Statement) en el que se incluye la competencia, el target y el diferencial de la marca. En este

sentido, se describe que:

Potts es mejor que otras agencias de marketing en Viedma y Patagones para emprendedores
gastrondmicos —auténticos, creativos, curiosos, estéticos, carismdticos, honestos y

comprensivos porque brinda un servicio de branding original, dinamico y customizado.

Objetivo SMART

De acuerdo al analisis y conclusiones de los resultados de la investigacion de mercado asi

como también el desarrollo de branding realizado en el presente trabajo, se establece un
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objetivo SMART que la agencia Potts busca cumplir en el afio de su lanzamiento al mercado,

el cual se detalla a continuacion:

e Obtener 10 clientes con negocios gastronomicos (de hasta $50.000) mediante una
campafia publicitaria de awareness con el motivo del lanzamiento de la consultora

durante el primer afio en el mercado.

El objetivo planteado cumple con las siglas de SMART porque es especifico al determinarse
obtener clientes que se desempefien en el rubro de la gastronomia que estarian dispuestos a
pagar hasta $50.000 mensuales por los servicios de Potts (seglin la encuesta realizada en la

investigacion de mercado). Es medible al detallar que son 10 los clientes que se busca obtener.

Asimismo es alcanzable al establecer que la via por la cual se cumpla el objetivo es mediante
una campafa publicitaria de awareness. También es relevante por ser el lanzamiento de la
agencia de marketing Potts y se tiene en cuenta la variable del tiempo porque se establece

cumplir con el objetivo en el primer afio del lanzamiento.

11. Plan Tactico
Servicios

Potts propone brindar tres servicios de marketing a emprendedores de Viedma y Carmen de
Patagones, los cuales llevan el nombre de Branding, Social Media y Web Development. A

continuacion se describen los detalles de cada servicio.
Branding:

Este servicio tiene como principal objetivo trabajar sobre la marca del cliente, ya sea en la
construccion desde los origenes del negocio como una marca nueva asi como también

profundizar acerca de la marca ya existente.

Con el objetivo de contextualizar el negocio del cliente se realiza una investigacion del
mercado en el que el emprendimiento se encuentra o bien en el que busca ingresar junto con

un analisis detallado de la competencia.

Asimismo se describe el segmento en el que el emprendimiento se desempefia y se detalla y
analiza en profundidad el target de consumidores del negocio desde variables

socio-demograficas (sexo, edad, clase socio-econdmica,etc), geograficas (localizacion, tipo de
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poblacion, etc.), de posicion del usuario (frecuencia, tasa, ocasion de uso, etc.) y psicograficas

(personalidad, estilo de vida, etc.).

Paralelamente se trabaja sobre la mision, la vision y los valores que el cliente busca para su
marca. Se describen, detallan y fundamentan las cinco dimensiones importantes de una marca,

las cuales inician con los valores trabajados.

Seguidamente se profundiza sobre la personalidad de la marca en la que se realiza el ejercicio
de describir la misma como si fuese una persona real con su sexo, edad, valores, estilo de vida

y personalidad.

Asi también se establece el beneficio emocional que la marca brinda a sus consumidores, el
cual estd relacionado a su diferencial que lo destaca sobre la competencia. Luego se trabaja
sobre la simbologia de la marca en donde se define (o redefine segin sea el caso) el logo, la
tipografia y colores de la misma. Por ultimo se profundiza sobre el nombre de la marca, su

significado y como la marca se ve reflejada en él.

Conjuntamente, se trabaja sobre el posicionamiento deseado de la marca y se realiza su
declaracion de posicionamiento. Asi también se establece el diferencial que posee la marca
como la propuesta tnica de valor que ofrece a los consumidores para resolver las necesidades

que presentan.
Social Media:

En una primera instancia en este servicio también se analiza el contexto de la marca del
cliente mediante el estudio del mercado en el que se desenvuelve el emprendimiento asi como
también los competidores que existen. Asimismo, se hace una revision de la marca en cuanto
al posicionamiento deseado, la propuesta Unica de valor que ofrece y su mision, vision, y

valores.

Al tener en cuenta lo anteriormente descrito también se realiza un andlisis de las audiencias
del emprendimiento, y segin las necesidades especificas del cliente se procede a trabajar

sobre diferentes aspectos relacionados a las redes sociales como medios digitales.

Por un lado, se confeccionan desde el inicio perfiles de cuenta en las redes sociales adecuadas
para la marca, o bien se trabaja sobre los ya existentes si es el caso. Se plasman los valores del
negocio en la presentacion y disefio de los perfiles de acuerdo a los aspectos de la marca

detallados anteriormente.
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Por otro lado, dentro de este servicio existe la opcion de realizar contenido exclusivo para la
marca en distintos formatos de acuerdo a las necesidades del cliente. En este sentido se toman
en cuenta las audiencias y las redes sociales de la marca para la creacion de fotografia, videos

e imagenes en general.

Otro de los aspectos que abarca el presente servicio es el de la confeccion de un calendario de
publicaciones que se adapta en su totalidad a los requerimientos especificos del cliente. Se
detalla el contenido seleccionado a publicar, las fechas de posteos, en qué medios se publica

el contenido y el copy que lleva el posteo segiin el mensaje que se busque comunicar.

Por ultimo se monitorean las estadisticas de acuerdo a los KPI seleccionados para controlar el
desempefio del emprendimiento en los medios asi como también se realizan informes segun la
frecuencia solicitada por el cliente. Para ello, se utilizan herramientas como Google Analytics

y Facebook Analytics.
Web development:

Con el objetivo de reforzar el posicionamiento de la marca del cliente y establecer una
coherencia con los valores, la mision y visiéon del emprendimiento es parte de este servicio

realizar un analisis previo sobre estas cuestiones mencionadas.

Posteriormente y de forma completamente customizada se realiza el disefio de la pagina web
del negocio y se desarrollan las funciones especificas que esta requiera en base a las
necesidades del cliente. En caso que el emprendimiento cuente con una web, si asi lo requiere,

se brinda la opcidn de confeccionar una nueva o bien trabajar sobre la pagina ya existente.

Asimismo, tanto en los casos en que se disefie y desarrolle una pagina web desde el inicio asi
como también en los que se modifique la misma que el cliente ya posee, se realiza un control
y mantenimiento regular de las paginas web segin la frecuencia solicitada de cada

emprendedor.

Precio

Potts lleva adelante una estrategia de precios basada en el valor percibido por el cliente. La
razon principal por la cual se selecciona este tipo de estrategia es porque se considera
fundamental para la empresa brindar un servicio que satisfaga las necesidades de los
emprendedores en su totalidad y que los lleve a interiorizar el verdadero valor que Potts puede

ofrecerles.
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Con el objetivo de construir el precio del servicio bajo la modalidad mencionada, se incluyo
una pregunta relacionada a esta variable dentro del cuestionario utilizado en la encuesta a
emprendedores gastronémicos para la investigacion de mercado realizada en el presente

trabajo.

Previamente a la pregunta sobre los precios, en el cuestionario se introdujo una pregunta que
hace referencia a aspectos que los emprendedores consideran que precisan reforzar para
mejorar su desempefio en el mercado. Dentro de las opciones de respuesta multiple se
encontraban los servicios que Potts propone brindar (ver pregunta 9 en apartado

“Investigacion de Mercado™).

Posteriormente, en la encuesta se consulta a los emprendedores hasta cuanto dinero estarian
dispuestos a pagar de forma mensual por servicios que resuelvan las necesidades referidas en
la pregunta 9 (ver pregunta 11 en apartado “Investigacion de Mercado”). En el siguiente
grafico se muestran los resultados de la investigacion. A modo aclaratorio, los montos que se

visualizan estan expresados en pesos argentinos.

Cuanto esta dispuesto a pagar el cliente por servicios de marketing

Hasta $20.000 47,83%
Hasta $35.000 39,13%

Hasta $50.000 10,87%

Hasta $65.000
Hasta $90.000

Mas de $100.000

0,00% 10,00% 20,00% 30,00% 40,00%

Fuente: Elaboracion propia segiin encuesta realizada.

Alrededor del 87% del total de la muestra se mantuvo entre las opciones de precio mas bajas.
Como puede observarse en el grafico, el 47,83% de los emprendedores encuestados estarian
dispuestos a pagar hasta $20.000 mensuales a cambio de servicios de marketing que le
solucionen necesidades especificas. El 39,13% seleccion6 la opcion de pagar hasta $35.000

por mes.
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El 13% restante de los emprendedores encuestados se distribuye entre quienes estarian
dispuestos a pagar hasta $50.000 por mes, que corresponden al 10,87% de la muestra, y los

emprendedores que pagarian hasta $90.000 mensuales por servicios de marketing.

Por un lado, tanto el servicio de web development asi como también la fotografia, filmacion y
disefio grafico de determinadas piezas (logos, tipografia, etc.) son servicios tercerizados cuyos

precios son impuestos por los profesionales contratados para tales fines.

Por otro lado, los precios que se construyen desde la agencia Potts corresponden a los
servicios que se brindan de forma propia. Estos corresponden al servicio de Branding (a
excepcion del armado de las piezas graficas), el servicio de Social Media (a excepcion de la
fotografia, filmacién y armado de piezas graficas) y el andlisis del contexto del

emprendimiento cliente segin se detalla en cada servicio en el punto anterior.

En este sentido, al emprendimiento se le presentan los precios de forma detallada y
discriminada segun los servicios que desee contratar. De esta forma, se muestra qué
proporcion del precio total a pagar corresponde a cada item solicitado, lo cual refleja
transparencia y seriedad hacia el cliente. Por lo tanto, al tener en cuenta los detalles descritos
anteriormente, a continuacion se muestran los precios seleccionados para los servicios propios

que brinda Potts junto con los tercerizados.

SERVICIO FEE INCLUYE

Analisis del negocio y su contexto. Anélisis del consumidor. 5

$300.000 + disefo . . R,
dimensiones de la marca. Misién, visién y valores.

Brandin rafico L . .
g grati Posicionamiento deseado. Propuesta unica de valor.
Social Media $70.000 + disefio Analisis de la marca y su contexto. Andlisis de audiencias.
Starter grafico Creacién o revisién de perfiles en RRSS.

$50.000 por mes +
fotdgrafia/film
maker

Creacion de contenido. Calendario de publicaciones (5 posts y 8
stories mensuales). Informes trimestrales.

Social Media
Pack

$70.000 + disefio
grafico +
desarrollador web

Analisis del negocio y su contexto. Disefio y desarrollo de la
pagina web.

Web Development
Starter

Web Development Fee desarollador . .
P Mantenimiento mensual de la pagina web.
Mantenimiento web
Fuente: Elaboracion propia
Personas

Como se menciona anteriormente, dentro de los servicios que brinda la agencia Potts se

presentan algunos que son ofrecidos de forma propia y otros que se tercerizan. En este
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sentido, las personas involucradas en los servicios tercerizados son, por una parte, un
profesional en programacion para el desarrollo y mantenimiento de la pagina web en el

servicio de Web Development.

Por otra parte, se cuenta con una disefiadora gréafica para las piezas graficas necesarias en los
servicios de Branding, Social Media y Web Development. Asimismo una fotografa y
filmmaker para la produccion de fotos y videos para la creacion de contenido en los servicios

de Social Media y en Web Development si asi lo requiere el cliente.

En cuanto a los servicios que brinda Potts de forma propia, quien estd involucrada en todos
los servicios (a excepcion de los aspectos mencionados previamente) es la fundadora de la
agencia. De igual forma, al tratarse de un emprendimiento start up, es la misma persona que
se encuentra en atencion al cliente, en la gestion de todos los medios y canales de

comunicacion y en la administracion contable y financiera de la agencia.

Por ultimo, las personas involucradas en la agencia como clientes de Potts son los
emprendimientos localizados en Viedma y Carmen de Patagones. Es decir, personas que
lleven la gestion de emprendimientos propios o que se encuentren en proceso de iniciar un

negocio gastrondmico en la zona.
Procesos

En una primera instancia el emprendimiento como potencial cliente se contacta con la agencia
a través de alguno de sus canales disponibles (Whatsapp, Instagram, Facebook o e-mail) y se

pacta una primera entrevista para customizar el servicio.

En esta primera reunion que se lleva a cabo de forma presencial se le ensefia al cliente los
servicios que ofrece Potts, se le consulta sobre sus necesidades especificas y sobre su negocio
(el rubro en el que se desempeiia, si es un emprendimiento nuevo o uno ya existente, etc.). Se
confecciona un presupuesto personalizado de acuerdo a lo discutido y se le comentan los

términos y condiciones de la contratacion.

Estos ultimos se refieren a la forma y medio de cancelacion del servicio contratado que
incluye el pago del 50% del valor total como sefia no reembolsable para poder comenzar con
el trabajo, asi como también a los tiempos de entrega y limites de feedbacks establecidos

segun el servicio contratado.

Asimismo, el acuerdo hace referencia al detalle de todos los aspectos que incluyen el servicio

contratado y al procedimiento a seguir en caso de que el cliente desee adicionales (forma y
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medio de pago, tiempos de entrega y feedback). De igual manera se detalla el compromiso,

por parte de Potts, de confidencialidad de los datos del cliente.

Al mismo tiempo, se acuerdan y establecen los detalles del servicio a contratar con los
profesionales que brindan el servicio tercerizado a Potts segin las necesidades y

requerimientos del cliente.

Una vez que el emprendimiento toma la decision de contratar los servicios de Potts, en una
segunda reunion presencial, se firma el acuerdo de términos y condiciones de contratacion y

se recibe el primer pago de sefia para proceder al trabajo.

Internamente, en la agencia también se firman acuerdos de contratacion en donde se
establecen los deadlines requeridos de todo el equipo para cumplir con el trabajo de todos los

clientes activos, de forma tal que se pueda trabajar de forma comoda, ordenada y eficiente.

A medida que las entregas estén preparadas se le envia al cliente lo pactado en las fechas
establecidas. Luego de recibir el feedback del cliente, se procede a realizar los cambios
solicitados. Por ultimo, se pacta una tercera reunion presencial con el cliente para ensefiarle el
trabajo terminado y al recibir el resto del pago del servicio, se procede a la entrega del mismo.
En caso de que el cliente desee redimir el servicio contratado, la agencia no reembolsara el

50% del pago realizado como sefia.
Evidencia Fisi

Una de los aspectos que reflejan los valores de Potts como marca es la presentacion que
muestra el equipo cuando se retine con los clientes. En este sentido, la forma de vestirse sin
uniforme especifico pero siempre prolija con prendas que se encuentren en un punto medio
entre formal e informal, junto con el cabello, manos y rostro siempre arreglados (aunque no
necesariamente maquillaje) refleja autenticidad, dinamismo e interdisciplinariedad y asi

también compromiso y seriedad.

Otro de los aspectos a analizar es el lugar de reuniones. Si bien Potts no cuenta actualmente
con una oficina propia, las entrevistas y reuniones con los clientes se realizan en un espacio de
co-working que se ambienta acorde a la marca. Las paredes pintadas de blanco impoluto y la

muebleria con la que cuenta el espacio seleccionado refleja compromiso.

En los momentos en que Potts se encuentra con emprendedores siempre se asegura llegar
antes que el cliente para revisar el caso especifico y esperarlo con todas las preparaciones

necesarias.
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En las reuniones Potts cuenta con su tablet para ensefiar presentaciones de la marca o trabajos
realizados para emprendedores, una laptop para anotar todas observaciones e informacion
necesaria sobre el caso y con café recién preparado para ofrecer al cliente en tazas con el logo

de la marca.

Por ultimo, en las redes sociales en las que estd presente Potts como Instagram y Facebook,
asi como también Whatsapp, la pagina web propia, el e-mail y el Perfil de Negocio en
Google, la agencia siempre refleja sus valores en la forma de comunicarse y presentarse como

marca.

En este sentido, las fotos de perfil corresponden al logo de Potts, asi como también se utiliza
la paleta de colores seleccionada especificamente para la marca. El tono de comunicacion es
entusiasta, sociable y seguro, siempre con respeto y responsabilidad hacia los clientes,

mientras que el contenido compartido es creativo, dindmico y adecuado a la audiencia de la

marca.
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emprendimiento se convierta en el negocio que
siempre sofaste

? Viedma-Patagones

£ @mariapaula.macia

Ver traduccion

Editar Compartir perfil 2

w (B (=) +

POTTS A  Servicios Contacto Nueva

Fuente: Elaboracion propia
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Potts « Agencia de Marketing

645 Me gusta - 669 seguidores

Publicaciones Informacion Menciones Opiniones Seguidores Fotos Mas v

Detalles Publicaciones 2 Filtros

Hacemos que tu emprendimiento se convierta en el
negocio que siempre sofiaste §

e ?O“S -:\gencia de Marketing
min - @

o Pagina - Agencia de marketing - Agencia de medios
sociales - Disefiador web

@ Viedma Argentina

EZ4  agenciapotts@gmail.com

Fuente: Elaboracion propia

12. Promocion y Estrategia de Comunicacion

Modelo Brand Atom

Con el objetivo de profundizar la comprension de la estrategia de comunicacion de Potts, se

analiza la marca desde el modelo Brand Atom a modo de recapitular el posicionamiento de la

marca.
VALORES
CENTRALES BRAND TOPIC
TARGET DE
COMUNICAGION ESENCIA
PUNTO DE VISTA (/] REASON TO
BELIEVE
EXPERIENCIA
DE MARCA PERSONALIDAD

Fuente: Elaboracion propia
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Brand topic: Brinda a tus clientes la mejor experiencia gastronomica.
Punto de vista: Sé todos los dias su primera opcion de comida.
Esencia: Acompafar para causar deleite en el mundo gastrondmico.

Target de comunicacion: hombres y mujeres de 25 a 45 anos de edad pertenecientes a la clase
socioecondmica media y media-alta que gestionan emprendimientos gastrondmicos dentro de
Viedma (Rio Negro, Argentina) y Carmen de Patagones (Buenos Aires, Argentina). Son
consumidores de marcas reconocidas de electrodomésticos e insumos para la cocina asi como
también seguidores de cuentas e influencers que generan contenido relacionado a la
gastronomia. Dentro de sus intereses se detallan los cursos y eventos relacionados al mundo

gastrondmico, clases de idiomas, running, padel, tenis o bien clases de gimnasia, cerdmica,

yoga.

Personalidad: se describe a Delfina, el Brand Character de Potts, en la seccion de

Formulacion Estratégica del presente trabajo.

Valores: autenticidad, creatividad, compromiso, dinamismo, entusiasmo, comprension e

interdisciplinariedad.

Experiencia de marca: cada vez que los emprendimientos gastrondOmicos entran en contacto
con Potts se genera en ellos un sentimiento de admiracion y afan por causar deleite en sus

clientes.

Reasons to believe: Potts es la inica empresa en la zona que brinda un servicio de branding
con profesionales locales formados académicamente en el area de marketing y que conocen el
mercado de Viedma y Carmen de Patagones. Asimismo Potts ofrece servicios adicionales que
acompafian a las marcas gastrondmicas para que se destaquen por sus aspectos mas

extraordinarios para que logren ser tnicos en el mercado y generen admiracion.

En consecuencia con el andlisis de Potts bajo el modelo de Brand Atom, el tono de voz de la
marca es alegre, enérgico, seguro y un tanto informal sin dejar de ser cortés y profesional. La
frecuencia e intensidad de la actividad comunicacional a través de los canales propios varia
segun el contenido a publicar, la fecha en que se desee publicar (si es 0 no una fecha especial),
entre otras variables. Sin embargo, en términos generales se publican de dos a tres posts

semanales en feed y dos o tres historias diarias como minimo.

El contenido publicado en los medios propios tendra formatos de video, audio e iméagenes

sera de alta calidad. Sera contenido relacionado al mundo de la gastronomia, que sea genuino,
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que brinde valor y atraiga a la audiencia de Potts para reforzar el posicionamiento deseado de

la marca.
Canales de comunicacion

Owned Media: los canales propios de Potts comprenden las redes sociales de Instagram y
Facebook ya que se considera que la audiencia de la marca se encuentra en ambos canales, asi
como también se comunica a través de e-mail y Whatsapp. De igual manera, Potts cuenta con
una pagina web propia en la que los clientes son redireccionados al resto de los medios una

vez que desean contactarse con la agencia.

Asimismo es importante destacar que durante el primer afio luego del lanzamiento, Potts no se
encontrard con perfil de cuenta propio en Youtube, TikTok ni Linkedin. La principal razon por
la cual se toma esta decision es que en los inicios de la agencia serd una sola persona quien se
encargue de la gestion de las redes sociales de Potts asi como también de otras tareas de
gestion y administracion de la empresa, de la produccion de los servicios que brinda, entre
otras. Esto lleva a que se sume una gran carga de trabajo a una sola persona y gestionar mas

redes sociales de las establecidas podria ser contraproducente.

Paid Media: los canales en los que se invierte en publicidad paga son las redes sociales de
Instagram, Facebook y Youtube ya que las audiencias de las campaias publicitarias de Potts

estan presentes en dichos medios.

Durante el primer afio de funcionamiento de la agencia, no se invertirdn en medios
tradicionales como radio o pautas en la via publica debido a sus altos costos. No obstante,
para casos puntuales, la marca puede invertir futuramente en pautas en medios alternativos a

los anteriormente mencionados.

Campaifias publicitarias

Para el afio 2024 se proponen tres campaias principales se relacionan con tres etapas distintas
del funnel de conversion, a saber, Awareness, Consideracion y Conversion. En los primeros
cuatro meses luego del lanzamiento (marzo a junio del afio 2024) de la agencia Potts al
mercado, la campafia que se llevara a cabo corresponde a una de awareness ya que el objetivo

es generar conciencia de la marca y que conozcan la nueva marca.

Una segunda campafia que se llevarda adelante es la correspondiente a la etapa de
consideracion del funnel, ya que el objetivo es que se genere trafico hacia la pagina web de la

marca asi como también a las cuentas de Instagram y Facebook de Potts. Esta campaiia
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entrard en vigencia en el tercer mes luego del lanzamiento y finalizara en el sexto (mayo a

agosto del afio 2024).

La tercera campafia publicitaria que se llevara a cabo a partir del sexto mes luego del
lanzamiento de Potts (agosto a diciembre del 2024) es una campafia de conversion, con el fin

de generar contratos del servicio por parte de los emprendedores gastronomicos.

Los tipos de mensaje que se comunicaran en las campanas publicitarias se adecuan al tipo de
campafa (Awareness, Consideracion o Conversion) y seran coherentes con el tono de voz de

la marca y las audiencias a quienes se les comunica.

A continuacion se puede observar un ejemplo de post en formato iméagenes carrusel en el feed

de Instagram para la campafia de publicidad awareness de Potts.

e agencia.potts
—/ Viedma

agencia.potts La combinacién de sonrisas y
una rica comida siempre puede ser posible (-

Con Potts vas a brindarle la mejor
experiencia gastronémica a tus clientes para
gue siempre quieran volver (3

Fuente: Elaboracion propia

Audiencias

Las audiencias de Potts se definen segun el tipo de campana publicitaria que se realice. A

continuacion se describen las mismas.

e Audiencia Mandatoria Awareness: hombres y mujeres de 25 a 45 afios de edad
pertenecientes a la clase socioeconomica media y media-alta que gestionan
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emprendimientos gastronémicos dentro de Viedma (Rio Negro, Argentina) y Carmen
de Patagones (Buenos Aires, Argentina). Son consumidores de marcas reconocidas de
electrodomésticos e insumos para la cocina asi como también seguidores de cuentas e

influencers que generan contenido relacionado a la gastronomia.

Entre sus intereses se encuentran los cursos y eventos relacionados al mundo
gastrondmico, clases de idiomas, running, padel, tenis o bien clases de gimnasia,
ceramica, yoga. El tipo de audiencia es de segmentacidon por intereses y habitos,

demografica.

Audiencia Mandatoria Consideracion: hombres y mujeres de Viedma (Rio Negro,
Argentina) y Carmen de Patagones (Buenos Aires, Argentina) que hicieron click en
publicidades de Potts, o bien ingresaron y navegaron en el sitio web de la marca pero

no finalizaron la compra de ningln servicio para contratarlo.

Asimismo personas que realizaron busquedas en paginas de las agencias de la
competencia acerca de servicios de marketing, publicidad, disefio y desarrollo web,
redes sociales y branding. El tipo de audiencia es de segmentacion demografica,

remarketing.

Audiencia Mandatoria Conversion: hombres y mujeres de Viedma (Rio Negro,
Argentina) y Carmen de Patagones (Buenos Aires, Argentina) que ingresaron y
navegaron en el sitio web de la marca y realizaron la compra de al menos un servicio
de Potts, o bien personas que contrataron al menos un servicio de la marca a través de

otro canal. El tipo de audiencia es de segmentacion demogréafica, por base de datos.

Plan de medios

Segun lo descrito anteriormente, el plan de medios propuesto para Potts es el siguiente.

TIPO DE FORMATO INICIO FIN
CAMPANA PAID MEDIA DE POSTS AUDIENCIAS CAMPANA | CAMPANA KPIs
Hombres y mujeres de 25 a 45 anos. Clase
socioeconomica media y media-alta que
gestionan emprendimientos gastronémicos en
Imagenes .
Viedma y Patagones. Intereses: marcas
Facebook carrusel en . P . .
AWARENESS o reconocidas de electrodomésticos e insumos 1-mar 30-jun CPM
Instagram inicio/feed y . .
L para la cocina, seguidores de cuentas de
en historias . P
contenido gastronomico. Cursos y eventos
relacionados al mundo gastrondmico, clases de
idiomas, running, padel, tenis, clases de
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gimnasia, ceramica, yoga.

AWARENESS

Facebook
Instagram

Videos en
inicio/feed,
enreels yen
historias

Hombres y mujeres de 25 a 45 afios. Clase
socioecondémica media y media-alta que
gestionan emprendimientos gastronémicos en
Viedma y Patagones. Intereses: marcas
reconocidas de electrodomésticos e insumos
para la cocina, seguidores de cuentas de
contenido gastrondémico. Cursos y eventos
relacionados al mundo gastronémico, clases de
idiomas, running, padel, tenis, clases de
gimnasia, ceramica, yoga.

1-mar

30-jun

CPV

AWARENESS

Youtube
(Google Ads)

Videos
(bumper)

Hombres y mujeres de 25 a 45 afios. Clase
socioecondémica media y media-alta que
gestionan emprendimientos gastronémicos en
Viedma y Patagones. Intereses: marcas
reconocidas de electrodomésticos e insumos
para la cocina, seguidores de cuentas de
contenido gastronémico. Cursos y eventos
relacionados al mundo gastronémico, clases de
idiomas, running, padel, tenis, clases de
gimnasia, ceramica, yoga.

1-mar

30-jun

CPV

CONSIDERACION

Facebook
Instagram

Imagenes
carrusel en
inicio/feed y
en historias

Hombres y mujeres de Viedma y Patagones que
hicieron click en publicidades de Potts, o
ingresaron y navegaron en el sitio web de la
marca pero no finalizaron la compra de ningtin
servicio para contratarlo. Asimismo personas
que realizaron busquedas en paginas de las
agencias de la competencia acerca de servicios
de marketing, publicidad, disefio y desarrollo
web, redes sociales y branding.

1-may

31-ago

CPC

CONSIDERACION

Facebook
Instagram

Videos en
inicio/feed,
enreels y en

historias

Hombres y mujeres de Viedma y Patagones que
hicieron click en publicidades de Potts, o
ingresaron y navegaron en el sitio web de la
marca pero no finalizaron la compra de ningtin
servicio para contratarlo. Asimismo personas
que realizaron busquedas en paginas de las
agencias de la competencia acerca de servicios
de marketing, publicidad, disefio y desarrollo
web, redes sociales y branding.

1-may

31-ago

CPC

CONSIDERACION

Youtube
(Google Ads)

Videos
(TrueView
for action)

Hombres y mujeres de Viedma y Patagones que
hicieron click en publicidades de Potts, o
ingresaron y navegaron en el sitio web de la
marca pero no finalizaron la compra de ningiin
servicio para contratarlo. Asimismo personas
que realizaron busquedas en paginas de las
agencias de la competencia acerca de servicios
de marketing, publicidad, disefio y desarrollo
web, redes sociales y branding.

1-may

31-ago

CPC

CONSIDERACION

Google Ads

Campana de
busqueda

Hombres y mujeres de Viedma y Patagones que
hicieron click en publicidades de Potts, o
ingresaron y navegaron en el sitio web de la
marca pero no finalizaron la compra de ningin
servicio para contratarlo. Asimismo personas
que realizaron busquedas en paginas de las
agencias de la competencia acerca de servicios
de marketing, publicidad, disefio y desarrollo
web, redes sociales y branding.

1-may

31-ago

CPC

CONVERSION

Facebook
Instagram

Videos en
inicio, en
reels y en
historias

Hombres y mujeres de Viedma y Carmen de
Patagones que ingresaron y navegaron en el sitio
web de la marca y realizaron la compra de al
menos un servicio de Potts, o bien personas que
contrataron al menos un servicio de la marca a
través de otro canal.

1-ago

31-dic

CPA
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Youtube

CONVERSION
(Google Ads)

Videos
(TrueView
for action)

Hombres y mujeres de Viedma y Carmen de
Patagones que ingresaron y navegaron en el sitio
web de la marca y realizaron la compra de al
menos un servicio de Potts, o bien personas que
contrataron al menos un servicio de la marca a
través de otro canal.

1-ago

31-dic

CPA

Key Performance Indicators (KPIs)

Fuente: Elaboracion propia

De acuerdo con los objetivos de cada campafa publicitaria los KPIs que se utilizaran para

monitorear el desempefio de estas son, para el caso de la campafia de awareness CPM (costo

por mil impresiones) en el formato de imagen y CPV (costo por view) en el formato de video.

Para la campafia de consideracion se seguird el indicador de CPC (costo por click) para todos

los formatos mientras que en la campana de conversion se utilizara el KPI de CPA (costo por

adquisicion) en todos los formatos.

13. Cronograma de Hitos

A continuacion se muestra un cuadro en el que se detalla el cronograma de tareas que se

realizardn cada mes durante el afo 2024 correspondiente al lanzamiento de la agencia Potts.

Hitos 2024

Ene

Feb

Mar

Abr

May

Jun

Jul

Ago

Sep

Oct

Nov

Dic

Reuniones con el equipo
de 1 vez cada 10 dias

Armado y activacién de
perfiles de redes sociales
y perfil de negocio en
Google

Disefio y programacion
de pagina web

Planificacién de
contenido para posts de
campanfas publicitarias

Planificacion de
contenido no publicitario

Implementacion de
campafa publicitaria
awareness

Implementacién de
campafia publicitaria
consideracion

63



Implementacién de
campana publicitaria
conversion

Produccion de contenido
publicitario

Produccion de contenido
no publicitario

Mantenimiento de pagina
web

Fuente: Elaboracion propia

En primer lugar, las reuniones con los miembros que forman el equipo de Potts, es decir, la
fundadora y manager de la agencia (mi persona), el programador web, el fotografo/filmmaker
y la disefiadora grafica, se realizardn una vez cada 10 dias con el objetivo de discutir y
trabajar sobre objetivos especificos acerca de la empresa asi como también fortalecer los lazos

interpersonales laborales.

En segundo lugar es importante mencionar que la confeccion y activacion de los perfiles de
las redes sociales y el perfil de negocio en Google, asi como el disefio y programacion de la
pagina web se realizaran previo al mes del lanzamiento de la agencia, ya que es parte de los

preparativos que deben estar listos para Marzo del afio 2024.

Por otro lado, la planificacion y produccion de contenido publicitario se realizan antes de
comenzar las campanas publicitarias con el tiempo necesario para su revision previo a que se
corran las pautas. Con respecto al contenido propio no publicitario, como lo indica el
cronograma, la planificacion previa a la produccion de dicho contenido se distribuye

regularmente a lo largo del afio.

Por ultimo, el mantenimiento de la pagina web se realiza de forma mensual una vez que se

lanza la agencia al mercado en Marzo del ano 2024.

14. Presupuesto

En esta seccion se detalla el presupuesto de marketing asi como también el cuadro de
resultados de acuerdo a los costos e ingresos mensuales del afio 2024. A modo de realizar un
analisis simplificado y orientativo, los valores estan expresados en pesos argentinos

constantes, sin tener en cuenta aumentos de precios generalizados (inflacion).

64



A continuacién se presenta el presupuesto de marketing anual discriminado por mes
correspondiente al afio de lanzamiento de la agencia Potts. Como puede observarse, la agencia
so6lo cuenta con presupuesto correspondiente a campafias publicitarias digitales ya que se

considera que la audiencia tiene fuerte presencia en los medios digitales.

A su vez, por el momento Potts no realizard promociones con descuentos, tampoco cuenta con
puntos de venta fisicos, ni contratard agencias terceras de publicidad, disefio o investigacion

de mercado, por lo cual no se cuenta con presupuesto para dichas categorias.

CATEGORIAS |ENE| FEB MAR ABR MAY JUN JUL AGO SEPT OCT NOoV DIC :gl:‘:ll-.
2024

Meta 0 0120.000§20.000) 34.000] 34.000] 14.000§ 28.000§ 14.000] 14.000] 14.000} 14.000] 206.000

Google Ads 0 0] 7.000§ 7.000}17.000] 17.000] 10.000] 20.000] 10.000] 10.000§ 10.000] 10.000] 118.000

Total 0 0]27.000)27.000] 51.000] 51.000] 24.000] 48.000] 24.000] 24.000] 24.000] 24.000] 324.000

Fuente: Elaboracion propia

Posteriormente, se presenta un cuadro correspondiente a los resultados mensuales esperados
para el ano 2024. A modo aclaratorio, solo se tienen en cuenta los servicios en los que la
agencia Potts participa en la produccion de forma propia. En este sentido, el servicio de

mantenimiento web no se analiza porque su produccion es 100% tercerizada.

ANO 2024 ENE | FEB | MAR | ABR | MAY | JUN | JUL AGO SEP OCT NOV DIC LILT
ANUAL

Ventas
Branding 0 0 of 300.000 of 300.000 o] 600.000 o] 600.000] 900.000] 600.000] 3.300.000
Social Media Start 0 o] 140.000] 70.000] 70.000] 70.000 of 140.000 of 210.000] 280.000 350.000 ]  1.330.000
Social Media Pack 0 0 o] 50.000] s50.000] 100.000f 150.000] 250.000 ] 350.000] 350.000] 450.000 500.000 2.250.000
Web Development Start 0 of 70.000] 70.000 0 o 140.000 140.000 | 140.000 210.000 280.000 350.000 ] 1.400.000
Total Ingresos x ventas 0 of 210.000 490.000§ 120.000] 470.000] 290.000 1.130.000 490.000] 1.370.000 1.910.000 | 1.800.000] 8.280.000
Margen Bruto 3500 -3.500] 201.500 481.500] 111.500] 461.500] 281.500] 1.121.500 | 481.500 1.361.500 | 1.901.500] 1.791.500] 8.188.000
Margen Bruto (% respecto
de vtas) - - 9595% | 98,27% | 92,92%| 98,19%) 97,07% | 99,25% | 9827% | 99,38% | 99,55% 99,53% 98,89%
Costos Operativos
Alquiler de coworking 0 0 5.000 5.000 5000 5.000] 5.000 5.000 5.000 5.000 5.000 5.000 50.000
Internet 2000f 2000] 2000f] 2000] 2000] 2000] 2000 2.000] 2.000 2.000 2.000 2,000 24.000
Luz 1500 ] 1.500 1.500 1500] 1.500] 1.500] 1.500 1.500 1.500 1.500 1.500 1.500 18.000
Total Costos Operativos 3500 3.500 8.500 8500 8500] s8.500] 8500 8.500 8.500 8.500 8.500 8.500 92.000
Costos Administrativos
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Insumos de oficina 500 500 500 500 500 500 500 500 500 500 500 500 6.000

Servicio de tel. celular 1300 1.300 1.300 1.300 1.300] 1.300] 1.300 1.300 1.300 1.300 1.300 1.300 15.600
Combustible/transporte 2.000 2.000 4.000 4.000 4.000 4.000 4.000 4.000 4.000 4.000 4.000 4.000 44.000
Presupuesto Marketing 0 of 27.000] 27.000] 51.000§] 51.000] 24.000 48.000 ] 24.000 24.000 24.000 24.000 324.000
Total Costos Adm. y Mkt. 3800 3.800] 32800] 32800] s56.800] 56.800] 29.800 53.800] 20.800 20800  29.800 20.800]  389.600
Margen Neto 7300 ] -7.300] 168.700 | 448.700] 54.700] 404.700] 251.700) 1.067.700 | 451.700] 1.331.700 ] 1.871.700 | 1.761.700] 7.798.400

Margen Neto (% respecto
de vtas) = - 80,33% | 91,57%| 4558%| 86,11%) 86,79% ) 9449% | 9218%| 97,20% | 97.99% 97,87% 94,18%

Fuente: Elaboracion propia

De acuerdo con el Objetivo SMART planteado en el presente trabajo, el cual corresponde a
obtener 10 clientes dentro del rubro gastrondmico que estén dispuestos a pagar $50.000
mensuales por los servicios de Potts, es que se distribuye de forma gradual los clientes que

contraten a la agencia.

En este sentido, para el servicio Social Media Pack cuyo precio es $50.000 y se realiza de
forma mensual a cada cliente, se estima contar con 10 clientes para fines del 2024. Con

respecto al resto de los servicios, se espera que los contratos se distribuyan de forma aleatoria.

Como puede observarse, en los primeros dos meses del afio no se cuentan con ingresos ya que
corresponden a etapas previas al lanzamiento de la agencia pero si se cuentan con costos que
se vinculan con las tareas que se realizan en enero y febrero segun el cronograma de hitos
descrito en la seccion anterior. Por esta razoén es que en dichos meses los margenes son

negativos.

No obstante, de acuerdo a la distribucion esperada de servicios contratados y a la relacion con
los costos detallados, se espera que la empresa cuente con altos margenes durante su primer
afio de lanzamiento. En este sentido, se espera que durante los meses de Marzo, Junio y Julio
los margenes netos superen el 80%, para Mayo el margen sea mayor a 45% y para el resto de

los meses del afio los margenes netos superen el 90%.

Punto de equilibrio

Dada la naturaleza de los costos de la agencia asi como también de los servicios que brinda,
los costos de Potts no estan discriminados por unidad. Sin embargo, al tener en cuenta el total
de costos anuales (costos operativos, administrativos y de marketing) y el precio del servicio
basico Social Media Pack (SMP) se puede obtener un punto de equilibrio bajo la férmula de

PRECIO SMP x CLIENTES SMP = COSTOS ANUALES.
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Se tomo el servicio de Social Media Pack para calcular el punto de equilibrio ya que, por un
lado, es el servicio de menor precio dentro del portfolio de Potts. Por otro lado, es el servicio
que se tiene en cuenta en el objetivo SMART del presente trabajo, el cual se establece como
“Obtener 10 clientes con negocios gastronémicos (de hasta $50.000) mediante una campaiia
publicitaria de awareness con el motivo del lanzamiento de la consultora durante el primer

afio en el mercado”.

De esta forma, el punto de equilibrio es el siguiente:
PRECIO SMP x CLIENTES SMP = COSTOS ANUALES
$50.000 x CLIENTES SMP = $481.600

CLIENTES SMP = 481.600/50.000

CLIENTES SMP =9,63

Para el primer afio de lanzamiento, Potts deberia obtener por lo menos 10 clientes* que
contraten un servicio de Social Media Pack de $50.000 para no generar pérdidas en la
empresa. En otras palabras, para llegar al punto de equilibrio como minimo se deberia cumplir

con el objetivo SMART planteado en el trabajo.

15. Seguimiento y Control

La agencia Potts es unipersonal, es decir que es una sola persona quien se encarga de las
distintas areas de trabajo que componen una empresa. Es por ello que los mecanismos de
control que se detallan en el siguiente cuadro segun la frecuencia, son realizados por la misma

persona.

Mecanismos de Control Objetivo Frecuencia

Discutir y trabajar sobre entregas
para clientes. Fortalecer relaciones 1 vez cada 10 dias
interpersonales y laborales.

Reuniones con equipo Potts
(tercerizados)

2 Al tener en cuenta que la cantidad de clientes de equilibrio no deberia contener decimales, se
redondea el numero obtenido. Es decir que se toman 10 clientes en lugar de 9,63.
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Controlar el desempefio de los

Elaboracion y analisis de indicadores a fin de evaluar el .
. o Bimestral
informes (KPI) desenvolvimiento de Potts en los
medios digitales.
Trabajar sobre el feedback del
. . cliente a fin de satisfacer sus 2 a 3 veces por cliente
Reuniones con clientes . . . L
. . necesidades. Aclarar inquietudes y segun servicio

previas a la entrega final .

conocer cada vez mas en contratado

profundidad al cliente.

Conocer el nivel de satisfaccion del
Reuniones con clientes post cliente con respecto al servicio
entregas contratado. Conocer sugerencias a
futuro.

1 vez por cliente

Evaluar el nivel de satisfaccion de

Andlisis de encuestas de los clientes de Potts a modo de
satisfaccion de clientes post [ mejorar los servicios que brinda en Bimestral
entregas cuanto a la satisfaccion de sus

necesidades.

L, Administrar eficientemente los
Elaboracion de presupuesto Anual
recursos de la empresa.

Control y revision de Ajustar los valores segun .
. . Trimestral
presupuesto necesidades y/o urgencias.
. Controlar los movimientos diarios de .
Registros contables Diaria

la empresa.

Fuente: Elaboracion propia

16. Conclusiones

Los emprendimientos de las localidades de Viedma (Rio Negro) y Carmen de Patagones
(Buenos Aires) tienen un importante peso en la comunidad, ya que al ser principalmente
negocios personales y familiares en ciudades pequefias, y sumado a que la presencia de
negocios de marcas reconocidas no es fuerte, generan un valor especial al brindar sus bienes y

Servicios.

Una de las caracteristicas que presentan estos tipos de negocios es que no suelen tener en

cuenta el verdadero rol que ocupa el cliente en sus emprendimientos, es decir que no conocen
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a su consumidor en profundidad ya que no suelen investigar sobre su comportamiento en lo
que refiere a sus gustos, preferencias, estilo de vida y personalidad, sus habitos de uso y

consumo de bienes y servicios.

Paralelamente, estos emprendimientos no suelen trabajar sobre su posicionamiento, es decir
que no conocen en profundidad sobre su identidad marcaria, su propdsito, mision, vision y
valores como marca, su razon de ser. En otras palabras, no realizan un trabajo de branding

sobre su negocio.

Asimismo tampoco suelen disefiar, planificar ni ejecutar estrategias marcarias solidas que
lleven al negocio a cumplir eficientemente con los objetivos propuestos, ni tampoco suelen
realizar los controles y seguimientos necesarios para analizar el desempenio de la empresa

segun sus metas y desafios.

Por ultimo, se suma que los emprendimientos de Viedma y Carmen de Patagones son de
reducido tamafio en cuanto al personal empleado y a la baja capacidad de realizar grandes

inversiones.

Por las razones anteriormente descritas es que los negocios locales no suelen mantenerse
activos durante un tiempo considerablemente largo ni trazan una trayectoria estable en el
mercado, ya que llegan a estancarse econdmicamente e incluso alcanzan a quebrar y cerrar sus

puertas.

Luego de una investigacion cualitativa de mercado en base a una encuesta realizada a
emprendedores locales con un cuestionario como instrumento de recoleccion de datos, en el
presente trabajo se afirma no sélo lo detallado previamente sino también que se refuerza la
propuesta del lanzamiento de Potts, una consultora que brinda servicios de marketing a
emprendedores locales de Viedma y Patagones especializada en negocios dentro del rubro

gastronomico.

Esta agencia trae como propuesta de valor brindar herramientas de marketing a cada
emprendimiento gastronémico de forma auténtica y personalizada segin sus necesidades,
construir la identidad de su marca y trabajar sobre el posicionamiento deseado constantemente
con el objetivo de que puedan satisfacer las necesidades de sus clientes y lograr mantener el

negocio en el tiempo.

Potts es una consultora creativa, comprometida y entusiasta que cree profundamente en la

riqueza de la interdisciplinariedad, cuyo propdsito como marca es ser lider en brindar su
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servicio de branding a los emprendimientos gastronomicos de Viedma y Carmen de Patagones

y destacarse en el mercado por su originalidad, dinamismo y customizacion.
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