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Resumen 

 

En la actualidad los medios digitales han pasado a formar parte de la vida cotidiana de  las 

personas, toda información sobre la marca hace que las personas estén eventualmente dispuestas 

a convertirse en consumidores finales por ende es indispensable una estrategia de marketing 

digital permitiendo mejorar la marca, posicionamiento en el marcado digital y aumentando 

visibilidad. 

Ya que el proyecto de creación de una app para procesos perioperatorios no cuenta con                 

un plan de marketing digital, surge la necesidad de implementar este canal con el fin de estar en 

la vanguardia en la era digital, este proyecto consiste en la creación de una estrategia de difusión, 

publicidad y promoción, se espera con el plan de marketing digital llegar a más consumidores, 

no solamente ser conocidos localmente si no a nivel nacional. 

Palabras Clave: Marketing digital, aplicativo, comercio electrónico, perioperativo, 

publicidad 



7 

 

Tabla de contenido 

Introducción ....................................................................................................................... 13 

Contexto............................................................................................................... 14 

Planteamiento del problema .............................................................................................. 16 

Objetivos. ........................................................................................................................... 17 

Objetivo General:................................................................................................. 17 

Objetivos Específicos: ......................................................................................... 17 

Diseño metodológico ......................................................................................................... 18 

Tipo De Investigación.......................................................................................... 18 

Población Y Muestra ........................................................................................... 18 

Técnicas E Instrumentos: ..................................................................................... 19 

Fuentes De Información: ..................................................................................... 19 

Resultados Esperados: ......................................................................................... 19 

Justificación. ...................................................................................................................... 20 

Alcance o delimitación. ..................................................................................................... 21 

Marcos de referencia .......................................................................................................... 22 

Marco Teórico: .................................................................................................... 22 

Historia: ................................................................................................... 22 

Origen: ..................................................................................................... 23 

Clasificación: ........................................................................................... 24 

Branding ............................................................................................................................ 26 

Target ................................................................................................................... 27 

Ventaja competitiva ............................................................................................. 27 



8 

 

Posicionamiento................................................................................................... 28 

Promesa de la marca ............................................................................................ 29 

Atributos y distribución ....................................................................................... 30 

Atributos: ............................................................................................................. 30 

Beneficios: ........................................................................................................... 30 

Logotipo y simbología ......................................................................................... 31 

Esencia ................................................................................................................. 33 

Tono y personalidad de la marca ......................................................................... 34 

Difusión ............................................................................................................................. 34 

Quienes Somos: ................................................................................................... 34 

Valores Corporativos: .......................................................................................... 35 

Identidad Corporativa: ......................................................................................... 37 

Diagnóstico de Situación Actual.......................................................................... 39 

Ventajas y Desventajas de un APP Móvil ........................................................... 40 

Elementos Básicos de un Aplicativo Móvil ......................................................... 40 

Características de una App Móvil ........................................................................ 41 

Patrón de Diseño App Móvil ............................................................................... 41 

Prototipo PeriOpera app ...................................................................................... 45 

Estrategia de marketing ..................................................................................................... 61 

Red social Tik Tok ............................................................................................... 61 

Porque Utilizar Tik Tok ........................................................................... 61 

Cliente ideal “BUYER” ........................................................................... 62 

Tipos De Publicad En Tik Tok ................................................................ 64 



9 

 

Estrategias En Social Media .................................................................... 69 

Estructura Del Plan Tik Tok .................................................................... 71 

Red Social Facebook ........................................................................................... 75 

Porque Utilizar Facebook ........................................................................ 75 

Tipo de Publicidad en Facebook.............................................................. 78 

Inversión Por Anunciar en Facebook ...................................................... 80 

Estructura de Plan de Facebook ............................................................... 81 

Estrategia Comercial ............................................................................................ 83 

Canva para la marca PeriOpera ........................................................................... 86 

Plan de Marketing ................................................................................................ 86 

Conclusiones ...................................................................................................................... 90 

Bibliografía ........................................................................................................................ 91 

Webgrafía .......................................................................................................................... 92 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



10 

 

 

 

Índice de tablas 

Tabla 1 .......................................................................................................................................... 34 

Tabla 2 .......................................................................................................................................... 40 

Tabla 3 .......................................................................................................................................... 71 

Tabla 4 .......................................................................................................................................... 81 

Tabla 5 .......................................................................................................................................... 85 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



11 

 

 

 

Índice de figuras 

Figura 1 ......................................................................................................................................... 31 

Figura 2 ......................................................................................................................................... 32 

Figura 3 ......................................................................................................................................... 32 

Figura 4 ......................................................................................................................................... 33 

Figura 5 ......................................................................................................................................... 36 

Figura 6 ......................................................................................................................................... 37 

Figura 7 ......................................................................................................................................... 38 

Figura 8 ......................................................................................................................................... 39 

Figura 9 ......................................................................................................................................... 41 

Figura 10 ....................................................................................................................................... 44 

Figura 11 ....................................................................................................................................... 45 

Figura 12 ....................................................................................................................................... 46 

Figura 13 ....................................................................................................................................... 47 

Figura 14 ....................................................................................................................................... 48 

Figura 15 ....................................................................................................................................... 48 

Figura 16 ....................................................................................................................................... 49 

Figura 17 ....................................................................................................................................... 50 

Figura 18 ....................................................................................................................................... 51 

Figura 19 ....................................................................................................................................... 52 

Figura 20 ....................................................................................................................................... 53 



12 

 

Figura 21 ....................................................................................................................................... 54 

Figura 22 ....................................................................................................................................... 54 

Figura 23 ....................................................................................................................................... 56 

Figura 24 ....................................................................................................................................... 57 

Figura 25 ....................................................................................................................................... 58 

Figura 26 ....................................................................................................................................... 58 

Figura 27 ....................................................................................................................................... 59 

Figura 28 ....................................................................................................................................... 60 

Figura 29 ....................................................................................................................................... 65 

Figura 30 ....................................................................................................................................... 66 

Figura 31 ....................................................................................................................................... 67 

Figura 32 ....................................................................................................................................... 67 

Figura 33 ....................................................................................................................................... 76 

Figura 34 ....................................................................................................................................... 77 

Figura 35 ....................................................................................................................................... 78 

Figura 36 ....................................................................................................................................... 86 

Figura 37 ....................................................................................................................................... 87 

Figura 38 ....................................................................................................................................... 88 

Figura 39 ....................................................................................................................................... 88 

Figura 40 ....................................................................................................................................... 89 

 

 

 



13 

 

Introducción 

 

El comercio electrónico conocido normalmente como e-commerce es la interacción de 

bienes o servicios por medio de internet, también podríamos definirlo como la transacción 

realizada por medio de un proceso digital, lo cual remplazaría las ventas tradicionales como son 

las ventas puerta a puerta, ventas telefónicas, ventas locales, por ventas online para adquirir 

bienes o servicios, sin la necesidad que las empresas y los compradores se conozcan         sin haber 

visto el producto o servicio. 

El marketing digital es una estrategia diseñada a la comunicación y la comercialización 

de bienes y servicios, es una forma de cómo la empresa se comunica con el público de forma 

más personalizada y es posible llegar más fácilmente por medio de plataformas comúnmente 

conocidas como redes sociales , como afirma Philip Kotler, “el marketing digital es el proceso 

social a partir del cual las personas y grupos de personas satisfacen deseos y necesidades  con  la 

creación, oferta y libre negociación de productos y servicios de valor con otros“. 

Para analizar esta problemática es necesario mencionar algunas de sus causas. Una de 

ellas es la zona a la que va dedicada la aplicación, al ser un sitio rural la brecha digital que 

existente  es demasiado alta. Además, cabe resaltar que gran parte de los usuarios son adultos que 

se les dificulta el querer utilizar este tipo de aplicaciones. 

El proyecto pretende impactar en el sector de la salud del municipio de Soacha, 

brindando una herramienta de apoyo a los profesionales de la salud y a la población de áreas 

rurales de Soacha que requieren procesos perioperatorios electivos donde por medio de un plan 

de marketing digital donde se vea reflejado el direccionamiento estratégico, estrategia 
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comercial y una visión general por medio de un Canva aumentar de manera significativa 

el alcance de esta aplicación y el nivel de aceptación de esta. 

 Contexto 

La falta de seguimiento durante el proceso perioperatorio se agudiza aún más en áreas 

rurales de Colombia; en el caso de esta propuesta se seleccionó la zona rural de Soacha como 

área de desarrollo. El 89.7% (165,45 Km2) de este municipio pertenece al área rural, concentrada 

en dos corregimientos, catorce veredas y las zonas más alejadas que están a tres horas de 

distancia en transporte vehicular desde el casco urbano. La extensión de las veredas hace que la 

densidad territorial sea muy baja, causando gran dispersión de la población en el territorio, e 

implicando una alta movilidad desde las zonas rurales de Soacha hacia centros de atención en 

salud para realizar consultas y recibir procedimientos. Además, el 4.5% de la población rural 

dispersa no tiene ningún nivel de escolaridad y el 5.3% de la población de Soacha es mayor a 65 

años (DANE, 2018), lo que hace que la toma de decisiones relacionadas      con salud sea un reto 

para esta población. En cuanto a los servicios de salud, Soacha concentra alrededor del 17% del 

total de intervenciones del departamento de Cundinamarca (SISPRO, 2019), contando con tres 

instituciones prestadoras de salud habilitadas, distribuidas en cinco sedes de La Empresa de 

Salud ESE, el Hospital cardiovascular del niño y la red ESE Mario Gaitán Yanguas (ASIS, 2018; 

Cañón et al, 2017, Alcaldía de Soacha, 2020). Este proyecto de investigación plantea una 

alternativa para realizar seguimiento integral de pacientes, a partir de la implementación de 

tecnologías de la información y las comunicaciones (TIC) en el seguimiento y monitoreo de 

personas que habitan zonas rurales de Soacha, durante  el proceso perioperatorio. 

Actualmente la información que respecta al desarrollo de la aplicación esta siendo 

publicada por medio de un portal web, el cual es un poco tosco visualmente y no destaca muy 
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bien de qué trata el proyecto. Además, contamos con una mención en la revista de la 

Universidad Cundinamarca y una nota audiovisual en el canal de YouTube de esta los cuales  se 

encuentran depositados en la carpeta anexo de este documento. 
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Planteamiento del problema 

 

Se evidencia que en todos los procesos quirúrgicos en Colombia no se tiene un correcto 

seguimiento del paciente en el periodo perioperatorio. Donde el paciente antes de ingresar a una 

intervención quirúrgica no tenga ese seguimiento de su condición física y vital en el periodo  de 

preparación ante la advertencia de cirugía, donde después de su correspondiente cirugía la 

recuperación será proporcional a los cuidados en el periodo de preparación, por lo cual esta falta 

de seguimiento del ente de salud hacia sus pacientes puede generar eventos adversos entendidos 

estos como situaciones inesperadas que resultan lesivas para el paciente. Dentro de las fases del 

desarrollo del proyecto de la Convocatoria Conjunta, se requiere tanto en la fase inicial como en 

la fase final, la participación conjunta de entidades, profesionales de la salud, personas y 

pacientes que hayan atravesado procesos quirúrgicos o que estén en este proceso, por tanto, es 

importante el apoyo para la difusión adecuada de esta información, diseñar una estrategia que 

permita involucrar a las personas y participar de manera colaborativa en el proyecto. 
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Objetivos. 

 

Objetivo General: 

Diseñar una estrategia de difusión, publicidad y promoción para el proyecto conjunto 

Udec-Unal: “Diseño de un sistema de seguimiento integral a través de TIC para habitantes de 

zonas rurales de Soacha que requieren procesos perioperatorios electivos”. 

Objetivos Específicos: 

- Diseñar un plan de marketing digital donde se vea reflejado el direccionamiento 

estratégico, estrategia comercial y una visión general por medio de un canva para 

aumentar de manera significativa el alcance de esta aplicación. 

- Evidenciar a través de encuestas y comentarios la aceptación del prototipo de  

procesos perioperatorios electivos 

- Implementación de UI para el desarrollo front-end del aplicativo en cuestión. 
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Diseño metodológico 

 

Tipo De Investigación 

La metodología de este proyecto consta de cinco aspectos, el primer aspecto consiste en 

la realización de un estudio de las aplicaciones existentes que presten un servicio similar al de 

PeriOpera en la parte rural de Soacha, el segundo aspecto consiste en el estudio de la aplicación 

PeriOpera quienes son, valores corporativos, identidad corporativa, diagnóstico de la situación 

actual y un estudio de los aspectos más importantes de una campaña publicitaria como las 

ventajas y desventajas, elementos, características y patrones, el tercer aspecto consiste en la 

elaboración de una estrategia de marketing digital , prototipo de la aplicación (mockups), el 

cuarto aspecto consiste en la realización de una estrategia en la red social Facebook exponiendo 

porque se utilizó, los tipos de publicidad, las estrategias que rodean un social media, la 

estructuración del plan , el quinto aspecto consiste en el estudio financiero de la empresa para 

determinar la rentabilidad económica y viabilidad del plan de negocio. 

Población Y Muestra 

Se realizo una investigación de aplicaciones móviles que presten servicios relacionados 

con los procesos perioperatorios selectivos, evidenciando que en la actualidad no se encuentra 

ninguno disponible a nivel de la zona rural de Soacha, por lo cual nuestro nicho de mercado tiene 

una accesibilidad del 100% 
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Técnicas E Instrumentos: 

Se empleo una reunión con todos los miembros del proyecto con el fin de determinar el 

contexto del problema para decidir si cuentan con un plan de marketing digital, la utilización del 

uso de las redes sociales. 

Fuentes De Información: 

Para el proyecto se utilizó los elementos que comprenden las fuentes de información 

primarias y secundarias: 

Fuentes primarias 

- Encuesta 

- Videos online 

- Sitios web de compras online 

Fuentes secundarias 

- Libros: En estos libros se encontró toda la base teórica y conceptual del  proyecto. 

- Internet: En este medio se consultó problemas e inconvenientes generados en el 

transcurso del proyecto. 

Resultados Esperados: 

- Diseño y construcción de mockups del aplicativo 

- Diseño del plan de marketing digital en la red social Tik Tok. 

- Desarrollo de una estrategia comercial, direccionamiento estratégico y plan de 

marketing para el prototipo del software PeriOpera. 
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Justificación. 

 

Por medio de este proyecto se busca apoyar desde la visión de la especialización de 

negocios y comercio electrónico, dar una visión estratégica y promover la participación de 

personas, profesionales, entidades de salud y comunidad a quien va a dirigido este proyecto, por 

medio de estrategias de marketing digital y comercio electrónico impulsando la innovación 

social, aprovechamiento de la tecnología actual para el beneficio de la comunidad rural de 

Soacha y así mismo en toda la parte de salud de este municipio, consolidando un objetivo clave, 

que es lograr así una aceptación del prototipo de procesos perioperatorios más que suficiente 

para seguir con futuras fases de este proyecto hasta llegar a su culminación. 
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Alcance o delimitación. 

 

El proyecto pretende impactar en el sector de la salud del municipio de Soacha, 

brindando una herramienta de apoyo a los profesionales de la salud y a la población de áreas 

rurales de Soacha que requieren procesos perioperatorios electivos donde por medio de un plan 

de marketing  se vea reflejado todo lo aprendido en la especialización de comercio electrónico 

enfocado en el direccionamiento estratégico, estrategia comercial y una visión general por medio 

de un Canva para así aumentar de manera significativa el alcance de esta aplicación y el nivel de 

aceptación de esta en un periodo de 4 meses hábiles, además se deja como sugerencia que el 

despliegue de la aplicación sea en el área urbana de Soacha para que esta escale de mejor forma 

con la estrategia de marketing.
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Marcos de referencia 

 

Marco Teórico: 

Definición propuesta por la Comisión de Comunidades Europeas (1997): "El Comercio 

electrónico consiste en realizar electrónicamente transacciones comerciales; es cualquier 

actividad en la que las empresas y consumidores interactúan y hacen negocios entre sí o con  las 

administraciones por medios electrónicos", de esta forma se incluyen en esta forma de comercio 

(Martinez, 1998) actividades muy diversas tales como el comercio electrónico de bienes y 

servicios; suministro en línea de contenidos digitales; la transferencia electrónica de fondos; la 

compra y venta de acciones; las subastas comerciales; los diseños y proyectos conjuntos; la 

prestación de servicios en línea; la contratación pública; la comercialización directa al 

consumidor; y los servicios postventa. 

Historia: 

La historia del Comercio electrónico es bastante similar a la de la Internet, el Internet 

surgió en los años 60’ como proyecto del DARPA (Agencia de Investigación de proyectos 

avanzados de defensa). Respecto al comercio electrónico se suelen considerar en 4 generaciones. 

Primera Generación: en el año de 1993 las grandes empresas perciben la importancia y 

comienzan a crear sus sitios web, primero de una manera en la que solo hablan de su negocio, 

posteriormente empezaron a realizar catálogos en la red, las páginas son estáticas y el modo de 

comunicación consistía en un formulario que contactaba a través del correo electrónico. 

segunda generación: Inmediatamente las empresas ya vieron la posibilidad de emplear 

páginas web para sus negocios surgen los centros comerciales virtuales, que consisten en una 
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infraestructura de una tienda virtual e incluso rentaban espacios para otras tiendas que estuviesen 

interesadas en dar a conocer sus productos, en cuanto al medio de pago se realizaba a través de 

tarjetas electrónicas las cuales consisten en transferencias de dinero a través de una tarjeta 

bancaria en la red (Seoane, Eloy, 2005), 

Tercera Generación: se pretende automatizar el proceso de selección y el envío de datos 

acerca de los productos comprados, surgen las primeras implementaciones de bases de     datos 

junto con aplicaciones web dinámicas y de fácil interacción con el usuario, surge la publicidad 

“el marketing en la red” y aparecen los primeros protocolos de pago seguro a través de las tarjetas 

electrónicas. 

Cuarta Generación: el contenido ya es completamente dinámico generado a partir de una 

aplicación web a partir de datos suministrados por un sistema de base de datos, se cuida   el diseño 

y aspecto del sitio empleando diseñadores gráficos especializados en su creación e   informáticos 

para a programación del sitio web, se mejora la seguridad en el sitio y se implementan diversos 

nuevos mecanismos de seguridad. (Ibid. pag.12) 

Origen: 

El origen del comercio electrónico se localiza a finales del siglo XIX en Estados Unidos, 

con la venta por catálogo y mediante correo postal. Este nuevo modelo comercial rompió 

esquemas, pudiendo comprar desde casa por primera vez. La venta por catálogo dio un paso más 

con la aparición del teléfono y la llegada de los pedidos telefónicos. 

En 1914 Western Unión genera un punto de inflexión con el lanzamiento de la primera 

tarjeta de crédito. Aunque no se popularizó hasta la década de los cincuenta, los consumidores 

comenzaron a familiarizarse con este nuevo método de pago. 
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Los años 70 fueron de innovación tecnológica, con los primeros ordenadores 

empresariales. La información de la actividad comercial de las empresas se intercambiaba 

telemáticamente, a través del IED (Intercambio Electrónico de Datos), que permitía procesar con 

mayor rapidez las operaciones y la llegada a un mayor número de clientes. En esta primera etapa, 

estas operaciones se circunscribieron al ámbito interempresarial, o sea al B2B (Business  to 

Business). 

Con el cambio de década, los años 80 llegan con un nuevo planteamiento comercial: la 

teletienda. Como en su momento pasó con el teléfono, en este momento la televisión se 

incorpora al canal de ventas, mostrando sus productos en todos los hogares y cerrando la compra 

vía telefónica. Evidentemente, el IED como las tarjetas de crédito fueron esenciales para poder 

procesar el gran volumen de ventas. (EmpresaActual 2020). 

Clasificación: 

Business-to-Business (B2B): 

Es cualquier operación comercial que se genere entre empresas a través de redes IP 

(internet, extranet, intranet). Esta operación puede generarse con una empresa y su cadena de 

abastecimiento o con su cadena de distribución, ya sea directamente o a través de un 

intermediario que esté en línea. (MIGUEL RIVAS ROCES, marzo de 2005) 

Business-to-Consumer (B2C): 

Comercio entre empresas y consumidores finales, en esta categoría se incluyen todos 

aquellos sitios de Internet que vendan cualquier tipo de producto al público en general, como, por 

ejemplo, amazon.com. (UNIVERSIDAD DE PAMPLONA) 

Consumer-to-Consumer (C2C): 
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Los propios consumidores realizan transacciones entre ellos. En este tipo de comercio 

electrónico destacan las subastas online (e-Bay, eSchwab), tenemos subdivisiones como: 

subastas, subastas reservadas, Comparaciones de precios de distintas tiendas online, agregación 

de la demanda, centros donde las demandas y las ofertas se intercambian. (Valladolid-Burgos, 

septiembre 2003) 

Consumer-to-Business (C2B): 

Comercio electrónico entre consumidores y empresas. Mediante el internet los 

consumidores obtienen los productos a los mejores precios y condiciones. Los usuarios hacen  

una petición y las empresas se encargan de hacer las ofertas. (Arrechea, 2017).
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Branding 

 

El Branding es el proceso de definición y construcción de una marca mediante la gestión 

planificada de todos los procesos gráficos, comunicacionales y de posicionamiento que se llevan 

a cabo. Es la gestión global de todos los elementos tangibles e intangibles que rodean a la marca 

con el fin de construir y transmitir una promesa que será clave. Entre éstos se incluyen la imagen 

corporativa, los colores empresariales, la identidad corporativa y las normas de estilo empleadas 

en la comunicación general de la empresa. Todas estas acciones influyen y determinan el Valor 

de Marca, logrando su carácter distintivo, relevante y sostenible en el tiempo. El objetivo de 

desarrollar un branding acertado será extender la marca en el mercado, posicionarla como un 

referente y ubicarla en la mente de los consumidores de forma directa o indirecta. 

El branding está compuesto por diez elementos: 

-Target 

-Ventaja cooperativa 

-Posicionamiento 

-Promesa de la marca 

-Atributos y beneficios 

-Logotipo y simbología 

-Esencia 

-Tono y personalidad de la marca 
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Target 

 

El target consiste en el grupo de consumidores cuyas características, deseos y 

necesidades se adecúan más a los productos y servicios que ofrece una marca en concreto. 

También se le denomina público objetivo, nicho de mercado, clientes potenciales y un largo 

etcétera. Por esta razón la aplicación que se desarrolla en conjunto con las Universidades UDEC-

UNAL denominada PeriOpera app con un criterio psicográfico o de estilo de vida: La parte 

psicográfica de nuestros consumidores se conforma de la siguiente manera; su estilo de  vida es 

tranquilo al ser personas mayores y que están en constante reposo en algunos casos.  Muchos de 

ellos tienen sentimientos puros y positivos con intereses en vivir una vida tranquila   haciendo 

actividades de su gusto cotidiano, donde la clase social no influye mucho en ellos, pero la cultura 

si se puede identificar que prefieren hacer cosas “a la antigua”. 

Criterio demográfico: Enfocado para personas que residen en zonas veredales del 

municipio de Soacha. 

Ventaja competitiva 

- Atención especializada 24/7 en caso de ser necesaria. 

- Guía de uso de la aplicación por medio de inteligencia artificial. 

- Recordatorio de toma de medicamentos del usuario por medio de inteligencia  

artificial 

- Todo será netamente virtual salvaguardando la integridad del usuario evitando    que 

salga de su casa de forma innecesaria. 
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- Suscripciones al alcance de su estado económico. 

Posicionamiento 

 

El consumidor al que apuntamos dentro de nuestra tendencia de bienestar, son todas 

aquellas personas que residan en zonas veredales del municipio de Soacha que estén en un 

proceso perioperatorio electivo o ya hayan tenido alguna intervención quirúrgica. Este 

consumidor normalmente pasará la mayor parte del tiempo en su hogar ya que debe estar al 

pendiente de sus actividades agrarias o de campo y esto no le permite desplazarse al casco 

urbano con facilidad. 

Nuestra segmentación que mejor describe a nuestro usuario son los siguientes: 

Criterio geográfico: Los usuarios según el tipo de criterio geográfico están ubicados 

físicamente en la mayoría de las veredas del municipio de Soacha, donde por medio de conexión 

a internet y tener un dispositivo móvil puedan utilizar todos los beneficios que PeriOpera les 

puede ofrecer. 

Criterio demográfico: Enfocado para personas que estén en un proceso perioperatorio  y 

que resida en alguna vereda del municipio de Soacha que tenga como mínimo una conexión a 

internet y un dispositivo móvil para poder utilizar la aplicación. Nuestros usuarios que sean de   la 

tercera edad no necesitan de ningún grado de estudio para utilizar este aplicativo, sin embargo se 

tendrá una opción donde se pueda vincular un acompañante que lleve todo el proceso del 

paciente y también está dirigido para cualquier raza, religión, género u ocupación ya que no 

influyen en el uso de la aplicación. 

Criterio psicográfico o de estilo de vida: La parte psicográfica de nuestros 
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consumidores se conforma de la siguiente manera; su estilo de vida es tranquilo al ser personas 

mayores de edad y que están en constante reposo en algunos casos. Muchos de ellos tienen 

sentimientos puros y positivos con intereses en desarrollar  una vida tranquila haciendo 

actividades de su gusto cotidiano, donde la clase social no influye mucho en ellos, pero la cultura 

si podemos identificar que prefieren hacer cosas “a la antigua”. Por parte de las psicológicas es 

donde más podemos conectar con nuestros usuarios ya que a partir de todas las experiencias que 

ellos nos proporcionen poder desarrollar todos los módulos de acuerdo con   sus necesidades y que 

no sea un dolor de cabeza utilizar la aplicación. 

Promesa de la marca 

 

PeriOpera tiene como promesa siempre velar por una recuperación y reincorporación del 

usuario a sus actividades cotidianas, permitiéndole tener un control de todo su proceso quirúrgico 

desde un preoperatorio (antes de la operación ) donde la persona podrá realizar sus diferentes 

controles médicos para saber si es apta o no para ese tipo de intervención quirúrgica, un 

intraoperatorio (durante la operación ) donde el usuario podrá tener un informe de todo lo que 

paso durante su operación y finalmente el posoperatorio (después de la operación ) donde el 

paciente podrá llevar una recuperación optima con los diferentes consejos y recomendaciones 

depositadas en la aplicación además de que el profesional podrá llevar un control mucho más 

cercano con sus pacientes en esta etapa tan importante para que ellos puedan volver a sus 

actividades cotidianas de la mejor forma y lo más pronto posible. 
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Atributos y distribución 

 

Pensado en que el público objetivo de PeriOpera son personas algo alejadas de la 

tecnología y que no se sienten muy cómodos en esta inclusión digital, traemos unos atributos y 

beneficios por los cuales nuestros usuarios se sientan cómodos al momento de usar nuestra 

aplicación. 

Atributos: 

- De gran utilidad para personas de la tercera edad. 

- Prevención y tratamiento de futuras enfermedades pos-operación. 

- Interfaz intuitiva. 

- Guías nutricionales y de ejercicios. 

- Módulos ajustados a sus necesidades. 

Beneficios: 

 

- El cliente sentirá que tiene control y tratamiento para su padecimiento. 

- Bienestar para los usuarios que son de la tercera edad. 

- Información veraz y clara para el usuario. 

- Salud. 

- Incentivar a la población de lugares veredales al uso de herramientas digitales   que los 

benefician. 
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Logotipo y simbología 

 

Para la selección y creación del logo de la aplicación PeriOpera se realizó una breve 

encuesta donde se le daba a escoger el nombre y el tipo de logo al grupo de trabajo constituido 

por personas de las áreas de: desarrollo de software, enfermería, psicología, ciencias humanas 

estudiantes de posgrado y los profesores que acompañan cada una de estas áreas mencionadas. 

Figura 1 

Encuesta PeriOpera  

 

Nota. De esta pregunta con una votación unánime de decidió elegir el nombre PeriOpera para  

este proyecto, como soporte de esto se puede notar en la gráfica de respuestas, fuente: propia. 
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Figura 2 

Aceptación del nombre PeriOpera 

 

Nota. Fuente:Propia 

En cuento al logo de la aplicación se dieron 4 opciones para escoger: 

Figura 3 

selección logo PeriOpera 
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Nota. Fuente: propia. 

De los cuales con un porcentaje del 70% se decidió seleccionar el logo número (1). El 

cual se usará en los mockups e interfaces  para el desarrollo de la aplicación y en consideración 

de cualquier pieza grafica para difundir y publicitar información de la aplicación en cuestión. 

Figura 4 

Selección logo  

 

Nota. Porcentaje de la selección del logo para el app PeriOpera, Fuente: propia 

Esencia 

La esencia de nuestra marca se encuentra dirigida al “Bienestar” ya que el ser humano 

busca estar bien, vivir bien y pensar bien, preservar su salud a través de la relajación, confort, 

meditación y lúdica, pues estos aspectos permiten crear conexiones emocionales como factor 

imprescindible para lograr la interacción y fidelización del público objetivo, intensificando las 

experiencias que favorecen el desarrollo personal. 

Además, pensando en todas las personas que se sienten excluidas de los diferentes 

programas de ayuda, que con PeriOpera se sientan cómodos y bienvenidos a utilizar los 

diferentes beneficios que representa nuestra aplicación y nuestra marca sumándole que muchos 
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otros proyectos se implementen con este para llevar una verdadera transformación  digital a todas 

las zonas veredales del municipio de Soacha. 

Tono y personalidad de la marca 

- Actitud: Nos identificamos como marca proteccionista y llena de empatía. 

- Objetivo: Proteger, salvaguardar y ayudar a la población veredal de Soacha 

- Mayor temor: ser considerados egoístas o poco comprensivos 

- Mensaje: “Aguarda tu salud con rutinas diarias de nutrición, ejercicio y   meditación, 

pues tu cuidado y bienestar son nuestra prioridad” 

- Descripción: Promover empatía, protección y compromiso por el cuidado de la  salud, 

generando una conexión amigable y oportuna al alcance de todos. 

- Estrategia: Generar un contenido integral que transmita seguridad, confianza y 

compromiso por el bienestar de todas las personas con un proceso perioperatorio 

electivo, manteniendo una comunicación constante en pro de ayudar, informar y 

escuchar en cualquier momento del día. 

- Colores predominantes: Azul, blanco y negro principalmente. 

Difusión 

Quienes Somos: 

A continuación, se dará a conocer la misión y visión de la empresa PeriOpera: 

Tabla 1 

Misión y visión de la marca PeriOpera 
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Nuestra misión 

Nuestra principal misión es diseñar 

una aplicación móvil que facilite el control de 

los procesos perioperativos electivos, de esta 

forma beneficiando a toda la comunidad rural 

de Soacha y así mismo que todo el personal 

de salud pueda llevar un control 

correspondiente de todos estos procesos para 

poder crecer y mejorar como una empresa que 

se preocupa por la salud y   bienestar de todos. 

Nuestra visión 

Ser en el 2022 una de las mejores 

aplicaciones del control de los procesos 

perioperativos electivos más reconocidas en 

el país, cautivando con un gran servicio  y una 

accesibilidad muy amplia. 

 

Nota. Fuente: propia. 

 

Valores Corporativos: 

PeriOpera se guía por los valores que constituyen a la empresa, los cuales permiten 

construir un ambiente empresarial y de negocio que facilita lograr los objetivos de la 

organización de manera segura y confiable. 
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Figura 5 

Valores corporativos marca PeriOpera 

 

Nota. Fuente: propia. 

 

 

- Respeto: Actuamos acorde a nuestros principios y nos comportamos con cordura y 

tolerancia ante las situaciones que se nos presenten, tratando a nuestros clientes, 

proveedores y empleados de la misma forma en que nos  gustaría ser tratados. 
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- Honestidad: Buscamos siempre actuar con la verdad y somos consecuentes  con lo 

que hacemos y decimos. 

- Calidad: Buscamos la calidad de nuestros proveedores, procesos y productos, para 

tener el producto final en el mejor estándar de calidad y con las exigencias    del 

mercado. 

- Compromiso: Ejecutamos con las obligaciones y nuestra palabra dada,     respondiendo 

con los productos ofrecidos. 

- Confianza: Exigimos la responsabilidad y ante todo siempre decimos la verdad,  ante 

todo. 

- Trabajo en equipo: Logramos nuestros objetivos mejores y más rápidos  trabajando 

unidos con los talentos individuales y grupales. 

- Responsabilidad: Realizamos las obligaciones hacia nuestros clientes   asumiendo las 

consecuencias de nuestras acciones. 

Identidad Corporativa: 

A continuación, se dará a conocer la identidad corporativa y sus elementos con sus 

respectivas descripciones: 

Figura 6 

Logo PeriOpera 
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Nota. Fuente: propia. 

Figura 7 

Identidad corporativa 

 

Nota. Fuente: propia. 

 

- Logotipo: El logotipo está conformado por el nombre de la PeriOpera y el símbolo de 

un corazón haciendo alusión a todo el apartado de la salud, los colores azul y gris se 

escogieron porque el azul representa la sofisticación/seriedad y el gris representa la 

practicidad, neutralidad y elegancia  además el tipo de letra es caligráfica o script 

representar la elegancia y tiene un     toque humano, un aspecto cálido y acogedor. 

- Valores: La empresa se rige ante 7 valores (Respeto, Honestidad, Calidad, 

Compromiso, Confianza, Trabajo en equipo y Responsabilidad). 

- Personal: Se cuenta con el mejor personal ya que se busca los mejores  estándares de 

control y gestión de todos los procesos perioperativos. 
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- Relaciones: La relación entre paciente y personal de la salud debe ser un pilar 

fundamental para poder controlar de la mejor forma el proceso perioperativo electivo. 

- Que se ofrece: Un aplicativo eficaz y de fácil uso para todos los procesos 

perioperativos electivos que tenga la comunidad rural de Soacha. 

- Tipo de negocio: El tipo de negocio de la empresa es B2B, comercio entre la 

empresa y sector salud  para ofrecer nuestro servicio a entidades relacionadas con el 

sector salud. 

Diagnóstico de Situación Actual 

Ahora bien, debemos conocer la situación actual en la que se encuentra la empresa  

gracias a la herramienta DOFA, la cual nos permite analizar las características internas 

debilidades y fortalezas y la situación externa amenazas y oportunidades las cuales se mostraran 

a continuación. 

Figura 8 

Matriz DOFA marca PeriOpera 
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Nota. Fuente: propia. 

Ventajas y Desventajas de un APP Móvil 

Tabla 2 

Ventajas y desventajas de un aplicativo móvil  

Nota.  Fuente: propia 

De acuerdo con las ventajas mencionadas, se busca trabajar en el aprovechamiento de 

estas lo cual nos permite el fortalecimiento de la aplicación virtual. 

Elementos Básicos de un Aplicativo Móvil 

A continuación, se mostrarán los 10 elementos básicos y mínimos que debe contar una 

aplicación móvil: 

 

 

 

VENTAJAS DESVENTAJAS 

Abierto 24 h. 

Sin restricciones geográficas 

Menores costes de  infraestructura 

Comodidad 

Sin intermediarios 

 

El producto no puede   tocarse 

Desconfianza 

Seguridad en la transacción 

Fiabilidad del vendedor 
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Figura 9 

Elementos básicos para la construcción de un app móvil  

 

Nota. Fuente: propia. 

Características de una App Móvil 

Patrón de Diseño App Móvil 

Un patrón de diseño es una forma determinada de distribuir los elementos visuales de una 

página web o aplicativo móvil y optimizar la relación entre ellos. Aunque los elementos se 

pueden distribuir como uno quiera, seguir un patrón de diseño ayuda a transmitir mejor el 

mensaje de la página web y a mejorar su usabilidad. 

El patrón del diseño es esencial en el diseño web o móvil. Establece un orden jerárquico 

visual de los elementos, define aquellos que deben captar mayor la atención del usuario, y 

contribuye al equilibrio general del diseño de la página web o aplicativo móvil. 

https://es.wix.com/diseno/web
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Por decirlo llanamente, un buen patrón de diseño web o móvil puede ayudar a que el 

usuario preste atención primero a lo más importante y luego a otras secciones por orden de 

importancia. (Wix Mayo 2020). 

En este caso se debe tener en cuenta las intenciones que tiene el diseño para con el 

usuario y es necesario saber algunas cosas de una buena experiencia de usuario (UX) para tener 

unos diseños en cuento a interfaces impecables y de comodidad para nuestros usuarios. 

Cada sistema tiene su propia identidad que es reflejada en cada uno de los 

comportamientos de los elementos que componen su interfaz. En ellos imprime su personalidad  y 

creatividad lo que hace que la experiencia sea única y diferente para casa usuario. 

Simplicidad: La simplicidad visual está directamente relacionada con la usabilidad. Ser 

simple implica en cierta medida ser mínimo, contar con pocos elementos, pero sobre todo, que 

aquellos presentes en la interfaz tengan una función bien definida que contribuya a cumplir el 

objetivo de la app y ayude al usuario. 

Los móviles no son dispositivos para mostrar mucha información en pantalla. Por esta 

misma razón, la simplicidad consiste también en manejar la economía visual y tener un buen 

criterio para determinar qué incluir y qué no en el diseño. Una gran cantidad de elementos puede 

abrumar al usuario, por eso, lo que está en pantalla tiene que ser necesario en ese momento y en 

esa situación de uso. 

Consistencia: Una app tiene diferentes pantallas que la componen y al mismo tiempo, 

está dentro de un sistema operativo que propone un determinado aspecto visual e interacción. 

El usuario de Android, iOS o Windows Phone ya está habituado a ellos y espera que las 

aplicaciones se comporten de la misma manera. 
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La consistencia, entonces, se trata de respetar estos conocimientos y costumbres del 

usuario, no solo en el interior de la aplicación, sino también en relación con el resto del SO. Esto 

favorece el uso intuitivo de la app, ya que el usuario puede prever su comportamiento sin 

demasiado esfuerzo. 

Navegación intuitiva: Un aspecto que merece mucha atención en una aplicación es la 

forma de navegar entre contenidos, de manera que resulte fácil de comprender para el usuario, 

evitando la sensación de desorientación que puede ocasionar una navegación confusa. 

La navegación intuitiva está también relacionada con la consistencia. Cada sistema 

operativo propone diferentes elementos para navegar por la app como botones, pestañas y 

paneles. Hacer uso de ellos hará que el usuario los reconozca a primera vista y, solo con estos 

componentes, ya sepa cómo ir de una sección a otra. 

Por otro lado, para el usuario es importante saber y prever qué pasará después de pulsar 

un botón o cómo se mostrarán las pantallas. Intuir dónde se está dentro de los contenidos de la 

aplicación y conocer cómo volver hacia atrás son factores muy importantes que alivian al usuario 

y le ahorran esfuerzos inútiles por intentar comprender cómo ir de un sitio  a otro. Una 

navegación intuitiva permite, justamente, lograr un uso fluido y sin esfuerzo de la aplicación. 

El diseño de aplicaciones para móviles debe tener en cuenta la forma en que los usuarios 

sujetan los teléfonos. Así mismo, con cuáles dedos interactúan y cómo los usan, tiene     incidencia 

en el diseño de la interfaz y condiciona la ubicación de los elementos interactivos en   la pantalla. 

Si bien hay diferentes maneras en las que un usuario puede tener el móvil en sus manos, 

una de las más habituales es que lo sostenga con una sola mano, algo que puede ser liberador ya 

que deja la otra mano disponible pero al mismo tiempo, condicionante, porque      otorga mucha 
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responsabilidad al dedo pulgar para realizar las interacciones. 

Entonces, las características anatómicas de la mano determinan ciertas zonas de la 

pantalla que pueden ser alcanzadas con mayor o menor comodidad por este dedo. La «Ley del 

pulgar», mencionada por algunos autores, se refiere a la superficie de pantalla a la que este dado 

tiene acceso sin mayores problemas y nos da pistas para organizar jerárquicamente los  elementos 

en la interfaz. 

En el caso de la aplicación Periopera app se realizó un diseño de interfaz muy limpio y 

sin llenar el campo de visión del usuario con mucho texto o imágenes, también los botones mas 

importantes se resaltan en un color azul que contrasta con todo el fondo de la interfaz 

permitiendo que el usuario tenga en cuenta las acciones y botones de importancia. Además, las 

imágenes utilizadas para la elaboración de logos y avatares siempre se trataron de diseñar lo más 

genéricos posibles para evitar confundir o distraer al usuario, la paleta de colores entre gris, 

blanco, negro y azul no aturden el impacto visual que tiene el usuario frente a la interfaz. 

Figura 10 

Posición del pulgar en una pantalla  

Nota. Fuente: appdesingbook 
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Prototipo PeriOpera app 

Para el desarrollo del prototipo en cuento a interfaces se utilizó como plataforma de 

diseño Figma ya que en esta se permite una mejor visibilidad de cada interfaz y su propósito. 

 

Interfaz de carga de la aplicación 

En esta interfaz podemos encontrar el logo principal de la aplicación PeriOpera además   

de las universidades que están en el diseño y creación de la aplicación (UDEC, UNAL) por 

ultimo los diferentes semilleros de investigación y desarrollo que hacen parte del proyecto. 

Figura 11 

Interfaz de carga del aplicativo  
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Interfaz selección de rol 

Podemos encontrar dos tipos de rol (paciente y profesional de la salud) en el cual el 

usuario podrá tener la opción de ingresar en el rol que requiere, en el caso del profesional de la 

salud se redireccionará su rol a un landing page donde podrá entrar de forma web a las 

funcionalidades correspondientes, por el lado del paciente este sigue con el flujo normal. 

Figura 12 

Selección de rol  

 

Nota. Fuente: propia. 

 

Interfaz inicio de sesión 

Por medio de esta interfaz el usuario podrá realizar su inicio de sesión correspondientes, 

encontramos botones como cuidador y líder comunal los cuales son aditamentos a una 
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funcionalidad de acompañamiento para el usuario en caso de que este no  pueda utilizar la 

aplicación por sus propios medios. 

Figura 13 

Inicio de sesión aplicativo  

 

Nota. Fuente: propia 

Aparte de esta pantalla de inicio de sesión encontraremos dos ventanas emergentes en 

caso en el que el usuario pulse algún botón que no tiene funcionalidad o está en mantenimiento  y 

si pulsa en “Olvido su contraseña” se enviara un correo automático recuperando su clave. 
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Figura 14 

Pantalla de alerta función no disponible 

 

 

Nota. Fuente: propia. 

Figura 15 

Alerta restaurar contraseña 

 

Nota. Fuente: propia. 

Interfaz cuidador 

En caso dado en el cual el usuario no pueda manejar la aplicación por sus propios medios 

la aplicación PeriOpera le brinda la opción de agregar un cuidador el cual le ayudara en  su 

proceso perioperatorio por medio de nuestra aplicación. 
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Figura 16 

Pantalla de inicio sesión del cuidador del usuario. 

 

Nota. Fuente: propia. 

Interfaz registro usuario 

En este espacio el usuario podrá ingresar todos los datos sociodemográficos necesarios 

para poder acceder a todas las funcionalidades del aplicativo. 
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Figura 17 

Registro del usuario. 

 

Nota. Fuente: propia. 
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Interfaz registro cuidador 

Este registro se hace de forma seguida al del usuario ya que se requiere tener datos de 

importancia para validar si el cuidador es apto para el manejo del aplicativo. 

Figura 18 

Registro cuidador usuario. 
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Nota. Fuente: propia.  

Interfaces de cada opción de registro 

Dado que algunas opciones en el registro tanto del usuario como del cuidador se requiere 

algunas ventanas emergentes para detallar aún más los datos requeridos del registro. 

Figura 19 

Ventanas de cada opción de registro desplegable.  
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Nota. Fuente: propia. 

Interfaz de home 

En esta interfaz el usuario tiene acceso a las funcionalidades que provee el aplicativo en 

total son 5 opciones que puede seleccionar: iniciar un proceso nuevo, ver mis procesos, reportar 

un síntoma, mis alertas, descargar procesos. 

Figura 20 

Home del aplicativo. 

 

Nota. Fuente: propia  

Interfaz configuración cuenta de usuario. 

En esta interfaz el usuario tiene la posibilidad de cambiar algunos datos después de su 
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correspondiente registro, los espacios que aparecen con un candado requieren de validación del  

sistema para poder cambiarlos por temas de seguridad e integración de los datos del 

usuario. 

Figura 21 

Cuenta del usuario 

 

Nota. Fuente: propia. 

Figura 22 

Configuración para la actualización de datos.
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Jhjk  

Nota. Fuente: propia  
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Interfaz crear nuevo proceso 

Por medio de este espacio el usuario podrá crear su nuevo proceso por medio de las 

opciones especificadas en esta interfaz. 

Figura 23 

Nuevo proceso 

 

Nota. Fuente: propia.
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Interfaz listado de procesos o ver mis procesos 

En esta interfaz el usuario podrá llevar su correspondiente control de su proceso 

perioperatorio (Antes, durante y después de la intervención quirúrgica) además de dos agregados 

que son: ver una línea temporal de alguno de sus procesos ya finalizados y un plan    de cuidados 

dependiendo del tipo de cirugía practicada. 

Figura 24 

Lista de procesos  

 

Nota. Fuente: propia. 
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Figura 25 

Antes durante y después de la operación.  

 

Nota. Fuente: propia. 

Figura 26 

Línea temporal para un proceso perioperativo 
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Nota. Fuente: propia. 

Después de estas interfaces cabe aclarar que algunas vistas están en constante cambios 

por el equipo de desarrollo de la aplicación ya que se requiere de algunas pruebas de que campos 

son los verdaderamente importantes y como presentarlos al usuario, las siguientes  interfaces 

serán mostradas como modelos de prueba o versión de borrador aportando una idea   de cómo se 

verían estas funcionalidades. 

Interfaz reportar síntoma. 

Figura 27 

Reporte de síntomas y lista de síntomas  

 

Nota. Fuente: propia 
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Interfaces alertas 

Figura 28 

Lista de alertas y agregar nuevas alertas 

 

Nota. Fuente: propia 

PeriOpera app se encuentra en una primera fase de desarrollo por lo cual se decidió con   el 

grupo de desarrollo de este aplicativo presentar un MVP (mínimo producto viable), con el cual 

se pueda suplir los pedidos demandados por la universidad Nacional y Cundinamarca además 

este MVP sirve como un factor de propuesta para una futura fase dos de este proyecto   donde 

podamos agregar más funcionalidades y tener un despliegue completo para la comunidad. 
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Estrategia de marketing 

 

Red social Tik Tok 

Porque Utilizar Tik Tok 

El ecosistema de Tik Tok se está volviendo cada vez más amigable para las marcas. Por 

ejemplo, anteriormente no era posible incluir un enlace en la biografía del usuario ni tampoco se 

podían ejecutar campañas publicitarias. Esto convertía a la plataforma en un lugar donde solo se 

podía trabajar el branding y la visibilidad de los negocios, sin poder ser más funcional para la 

captación de clientes. 

Hoy en día, ambas cosas ya son posibles, con lo cual se puede sacar el máximo provecho 

al usar Tik Tok para empresas. Por un lado, el enlace en la biografía te permite llevar  tráfico 

hacia la página web de tu negocio, donde puedes convertir a los potenciales clientes en   clientes 

reales. 

Por otro lado, a través de Tik Tok Ads puedes configurar publicidades para tu marca, lo 

que te permitirá potenciar tus estrategias de conversión. De hecho, la plataforma está yendo  más 

allá y ahora se encuentra experimentando con la incorporación del botón “shop now” en los 

vídeos de los tiktokers, y que ya es natural en otras redes sociales para las campañas de social-

commerce. 

Otro aspecto importante de usar Tik Tok para empresas es que su nicho de mercado es 

mayoritariamente entre 16 y 50 años, Es decir, la generación que tendrá mayor poder adquisitivo 

en las próximas décadas. Poder cautivar a estas audiencias desde ahora es una inversión con 

beneficios casi asegurados a largo plazo, todo en función de la naturaleza de cada negocio. 

https://ads.tiktok.com/homepage/
https://digiday.com/marketing/tiktok-is-testing-a-shop-now-button-for-influencer-videos/
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En este sentido, debemos valorar que el nivel de engagement que alcanzan las 

publicaciones en Tik Tok es bastante elevado. Además, todavía no están saturados con 

publicidades ni tampoco hay muchas empresas con perfiles registrados, por lo que la 

competencia sigue siendo baja. Todo este contexto hace que justo ahora sea el momento ideal 

para comenzar a usar Tik Tok para empresas. (Inboundcycle, Cecilia natal 2020) 

Cliente ideal “BUYER” 

Para desarrollar nuestro prototipo de cliente ideal es algo engorroso, ya que nuestra 

aplicación va dirigida a todo tipo de persona que sienta la necesidad de gestionar y controlar su 

proceso peri-operativo, pero en esta fase en la que va este proyecto podemos orientar nuestro 

publico o cliente objetivo como una persona en importancia residente en  una zona rural del 

municipio de Soacha y este seria el buyer prototipo, este ejemplo estaría sujeto a cambios en 

futuras fases de esta aplicación ya que puede escalar a nivel nacional o internacional y el cliente 

perfilado cambiaria. 

Para la creación de nuestro perfil buyer persona debemos tener en cuenta un mínimo de 

conocimiento del sector de impacto y de las personas a las que se requiere llegar, en este caso 

por parte del equipo de enfermería de la universidad nacional se llevaron a cabo una serie de 

entrevistas para conocer mas fondo la situación de las personas y poder diseñar la aplicación para 

poder satisfacer las necesidades que ellos presentan. 

Buyer persona 01:  

-Nombre: Mery Jazmín. 

Backgraund 

-Cargo: Se encarga de las actividades de casa. 
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-Casada con un hijo mayor de edad. 

Datos demográficos 

-Mujer de aproximadamente 30 a 50 años  

-Ingresos mensuales: un salario mínimo vigente obtenido por el esposo en trabajo 

informales. 

Aspectos relevantes 

Actitud de amabilidad, calmada durante la entrevista, se noto un poco de decepción ante 

las anécdotas contadas en la entrevista, además demostró un interés en los procesos que llevan 

las universidades en crear proyectos que ayuden a estas comunidades. 

Metas 

Una de las metas más evidentes de la señora, era poder darle a su hijo la 

posibilidad de estudiar y de esa manera que el tuviera un futuro más próspero, también 

menciono la voluntad de mejorar su salud ya que se sentía agobiada por algunos dolores.  

Retos 

Poder acceder a procesos asistenciales en cuanto a salubridad y desplazamientos. 

Objeciones   

La señora Mery referenciaba problemas que tenía cuando quería acceder a una atención 

en salud como, por ejemplo: 

- El desplazamiento es muy costoso y difícil de conseguir 

- Economía insuficiente para adquirir ciertos medicamentos  
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- Desconfianza por parte de profesionales de la salud. 

Que le podemos ofrecer 

Como profesionales en diferentes áreas, le podemos ofrecer a la señora Mery una forma 

de llevar un control de sus procesos quirúrgicos desde la comodidad de su casa, con una 

inversión prácticamente nula, además de integrar otros proyectos como conectividad rural y 

comunicación integral para estas comunidades.  

De esta forma podemos perfilar un usuario ideal para nuestra aplicación periOpera app 

que en la mayoría de los casos esta descripción concuerda con las demás personas entrevistadas 

por el equipo de enfermería y psicología. La idea es que este perfil se pueda ajustar a un previo 

escalamiento de la aplicación.  

La utilización de la red social Tik Tok para llamar la atención de este perfilamiento, es 

por medio del voz a voz, ya que esta red tiene una gran capacidad de viralizar información  por 

medio de los jóvenes, transmitiendo la existencia de nuestra aplicación y de esta manera si 

alguien requiere el servicio lo hará saber al potencial cliente en cuestión, también nos 

apalancaremos en Facebook como medio afianzador de los servicios y una atención al cliente 

mas multicanal.  

Tipos De Publicad En Tik Tok 

Has decidido que Tik Tok puede ser un buen sitio para tu marca. Ahora, llega el  

momento de plantearse qué puedes hacer exactamente con ella. Estos son los tipos de campañas 

de publicidad que puedes lanzar en Tik Tok. 

 

https://www.cyberclick.es/numerical-blog/publicidad-en-tik-tok-guia-completa-para-empezar-tus-campanas
https://www.cyberclick.es/numerical-blog/publicidad-en-tik-tok-guia-completa-para-empezar-tus-campanas
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Anuncios In-feed 

Los In-feed Ads son el tipo de publicidad más "convencional" en Tik Tok. Son similares 

a las Stories de Instagram, con diferentes creatividades y opciones para añadir enlaces y botones 

de llamada a la acción. Ten en cuenta que los usuarios pueden saltárselos. 

Para medir el rendimiento de estos anuncios, usamos métricas como el ratio de clics, las 

impresiones, las vistas totales, el tiempo de visionado y las interacciones generadas. 

Figura 29 

Anuncio In-feed 

Nota. Fuente: Cyberclick cardona (2020) 

Hashtag challenge Ads 

Este tipo de anuncios se basa en animar a los usuarios a realizar una acción determinada y 

etiquetar su vídeo con la etiqueta de marca correspondiente. Por ejemplo, Guess lanzó la etiqueta 

#inmydenim, en el que los usuarios participaban mostrando sus estilos           de la marca. 

Para promocionar el reto, se muestra a los usuarios un banner que les dirige a la página  de 

instrucciones y reglas. Las métricas para medir el resultado de los hashtags challenges incluyen 

impresiones del banner, clics, contenidos generados por los usuarios, visitas a la página de la 

campaña, interacciones y popularidad del reto. 

https://www.cyberclick.es/numerical-blog/guia-esencial-para-la-publicidad-en-instagram-stories
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Ojo: no necesitas lanzar una campaña de anuncios en Tik Tok para crear tu propia 

etiqueta challenge de marca, pero son una herramienta muy útil para incrementar el alcance y 

multiplicar las posibilidades de que tu reto se haga viral. 

Brand takeover Ads 

En los Brand takeovers, una marca concreta toma el control de toda la página de  inicio de 

Tik Tok a través de imágenes, clips de vídeo y GIFs. Para conseguir este efecto   envolvente, los 

Brand takeovers están limitados a una marca por categoría y día. 

Puedes usarlos en combinación con los hashtags challenges, para llamar aún más la 

atención sobre el reto que tengas en marcha. 

Los Brand takeover Ads se miden en función de las impresiones, el  ratio de clics y el 

alcance único. 

Figura 30 

Brand Takeover 

 

Nota. Fuente: Cyberclick, Laia Cardona (2020). 

TopView 
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Es un formato de vídeo destacado que muestra a tu marca o empresa en el mejor 

emplazamiento posible de Tik Tok, el objetivo es atraer el 100% la atención del usuario. 

Figura 31 

Top Viwe 

 

Nota. Fuente: Cyberclick, Fuente: Laia Cardona (2020). 

Branded Lenses o Efectos de Marcas 

Con este formato, una empresa toma el control de Tik Tok durante un día, con imágenes, 

GIFs y vídeos con enlaces integrados a landing pages o retos con hashtags. 

Figura 32 

Branded lances 

https://www.cyberclick.es/numerical-blog/author/laia-cardona
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Nota. Fuente: Fuente: Cyberclick, Laia Cardona (2020). 

Gamitido Branded Effect 

Es una nueva herramienta que cuenta con más de 20 formatos diferentes de filtros y  con 

la que las marcas invitan a los usuarios a utilizar sus expresiones faciales, gestos y posturas para 

interactuar con la marca o con sus productos. 

Contenido generado por los usuarios 

La manera más accesible de promocionar tu marca en Tik Tok es a través del contenido 

generado por los usuarios. Al animarlos a usar tu etiqueta y etiquetar a tu marca en sus 

creaciones, incrementas la notoriedad y el efecto viral. 

Para entender cómo funciona esta estrategia de marketing en Tik Tok, lo más fácil es 

verlo con un ejemplo. El restaurante chino Haidilao añadió una opción "hazlo tú mismo" a su 

carta. Con ella, los clientes pueden escoger los ingredientes que prefieren y crear un vídeo de 

cómo se cocina su comida para subirlo a Tik Tok. Al final, consiguieron que se compartieran 

más de 2000 vídeos en la aplicación y generaron más de 50 millones de visitas. 

Influencers 

A pesar su juventud, Tik Tok cuenta con sus propios Influencers y son increíblemente 

populares con sus fans. Colaborar con ellos te ayudará a multiplicar el alcance de tus hashtags 

challenges y otras campañas. 

Para que el marketing de Influencers funcione en Tik Tok, hay que tener en cuenta que la 

autenticidad es fundamental. A diferencia de otras redes como Instagram, la mayoría de 

Influencers en Tik Tok no se sienten cómodos con las campañas de venta directa, así que tendrás 

https://www.cyberclick.es/numerical-blog/author/laia-cardona
https://www.cyberclick.es/numerical-blog/una-guia-sencilla-para-el-influencer-marketing-en-instagram
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que buscar formas más creativas de crear una relación con la marca. (Cyberclick, Laia Cardona, 

2020). 

Estrategias En Social Media 

Las grandes empresas usan 5 estrategias en Social Media para incrementar sus ventas y 

obtener un retorno de la inversión tanto en términos cualitativos como cuantitativos. 

Imagen de marca: Una de las principales estrategias en Social Media es mejorar la 

imagen de marca y notoriedad de una empresa, y para ello una muy buena opción es realizar 

videos virales que se   distribuyan en plataformas como YouTube, pero no debemos quedarnos 

sólo en imagen de marca, sino que tenemos que ver cómo aprovechar todo el tirón que produce 

un video viral para generar ventas. Como ejemplo voy a tomar una campaña que realizó Toyota 

para la promoción de uno de sus modelos en formato de miniserie creando a la familia Sienna 

que consiguió más de 8 millones de impresiones con sus videos en YouTube, y logró que la 

gente que los veía los compartiera con sus amigos a través de sus redes sociales ayudando a 

Toyota   a reforzar su imagen de marca, en definitiva, convirtiendo a los propios usuarios en 

prescriptores de su marca y del nuevo modelo de coche. 

Ventas Online: Si tu empresa vende productos online, uno de tus objetivos será conseguir que 

los usuarios lleguen a la página de tus productos y los compren, pero ¿cómo lo hacemos? Esta 

pregunta la puede responder la empresa de computadores Dell, la cual utiliza su canal de Twitter 

con más de 1,5 millones de seguidores para comunicar ofertas y promociones en sus productos 

con una muy buena rentabilidad. 

Si realizamos un ejercicio improvisado analizando el ROI de Dell podemos concluir que 

si cuentan con 1,5 millones de seguidores, y por cada tweet que lanzan lo ven algo más del 3% de 

https://www.cyberclick.es/numerical-blog/author/laia-cardona
https://www.cyberclick.es/numerical-blog/author/laia-cardona
https://www.cyberclick.es/numerical-blog/author/laia-cardona


70 

 

seguidores, de los cuales el 1% hace clic en el enlace para tener más información de la oferta, y 

de esos el 10% se decide a comprarlo, el resultado es que por cada tweet promocional    generan 50 

ventas que a una media de 500 dólares por ordenador se convierte en 25.000 dólares de retorno 

de la inversión por cada tweet promocional que Dell lanza. 

Estudios de Mercado: Otro de los potenciales de las redes sociales es su capacidad para usarlas 

como herramienta de estudios de mercado, donde podemos conocer datos muy valiosos para 

nuestro  negocio. 

Uno de los mejores ejemplos es el llevado a cabo por la empresa Starbucks con su web 

MyStarbucksIdea.com, donde decidieron crear una plataforma para que los usuarios pudiesen 

dejar sus ideas para mejorar Starbucks. El resultado fue digno de mención, ya que los usuarios    

no sólo dejaban miles de ideas, sino que además votaban las que más les gustaban, dejaban sus 

opiniones. 

Fidelización del cliente: Es sabido por todos que cuesta más conseguir un nuevo cliente que 

fidelizar uno actual, y en base a esto algunas empresas han decidido utilizar las redes sociales 

como herramienta de fidelización, y uno de los mejores ejemplos es la estrategia en social media 

de Comcast, una  empresa que contaba con muy mala imagen de marca y decidió implantar un 

sistema de atención al cliente usando varios canales en Twitter donde un equipo real de personas 

se dedican exclusivamente a dar soporte a los clientes y convertir quejas y solicitudes de baja en 

nuevas oportunidades de negocio. Los resultados después de 12 meses son visibles, hoy en día ya 

cuentan con más de 45.000 seguidores en Twitter, y esta estrategia les está ayudando a convertir a 

sus clientes en potenciales vendedores de su marca a su círculo de amigos. 

Una estrategia fundamental lograr tener enfocado al cliente en nuestra empresa, 
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ofreciendo un servicio de buena calidad y esto da viabilidad a que la empresa muestre 

confiabilidad, una ayuda como esto permite que por medio de un cliente que esté satisfecho con 

la buena atención por parte de la empresa nos recomiende a una o dos personas más y así   mismo 

obtener una gran cantidad de clientes adquiriendo nuestros servicios y promocionando nuestra 

marca. 

Captación de Leads: La generación de bases de datos de potenciales clientes, es una de las 

tácticas empresariales más rentables a largo plazo ya que nos permite abrir un canal de 

comunicación   de promociones con personas interesadas en nuestro producto, al poder enviar 

comunicaciones directas y personales mediante campañas de email marketing, por lo que las 

redes sociales y la generación de leads deben ir de la mano. 

Para captar leads podemos usar distintas herramientas, y por ello debemos definir una 

estrategia donde aprovechemos todo el potencial de Internet apoyándonos en nuestra web, videos 

de YouTube, descarga de e-books, blogs, etc., de tal manera que poco a poco vayamos  

generando una potente base de datos cualificada que nos ayudará a convertir en ventas. (Juan 

Merodio 2020) 

Estructura Del Plan Tik Tok 

 

Tabla 3 

Estructura de plan para red social Tik Tok  
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Cuenta Tik Tok @Periopera 

Misión de la empresa 

Nuestra principal misión es diseñar, una aplicación 

móvil que facilite el control de los procesos   perioperativos 

electivos, de esta forma beneficiando a  toda la comunidad 

rural de Soacha y así mismo que todo el personal de salud 

pueda llevar un control correspondiente de todos estos 

procesos para poder crecer y mejorar como una empresa 

que se preocupa   por la salud y bienestar de todos. 

Objetivo del canal 

- Fidelizar clientes = Para lograr fidelizar los 

clientes debemos escucharlos, ofrecer   mejoras, 

calidad y en definitiva ofrecer novedades, la 

suma de esto nos da como   resultado un mejor 

servicio logrando así obtener la fidelización de 

los clientes.  
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- Imagen de marca = La imagen de marca se va a 

construir por medio de los videos posteados en la 

plataforma, los cuales se espera una viralización 

alta y de esta manera llegar a un target de 

personas mucho mas amplia para poder así 

establecernos como una necesidad para las 

personas y crezca la reputación de manera 

orgánica en esta red social y las demás 

asociadas.  

- Captación de Leads = La captación de Leads se 

logrará gracias al registro de personas al sitio 

web o a la suscripción para recibir ofertas 

personalizadas lo que nos permite abrir un canal 

de comunicación de promociones con personas 

interesadas en nuestro servicio. 

  

Cliente tipo 

Nuestros productos van dirigidos a personas entre 18 

a 60 años que busquen tener un mejor control  respecto a sus 

procesos perioperativos electivos. 
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Contenido 

El tipo de contenido que se va a trabajar en Tik Tok 

es una combinación entre TopView y Hashtag challenge 

Ads, con los objetivos de fidelización de clientes, imagen de 

marca y captación de Leads. 

Tipo de video 

- Personas utilizando la aplicación PeriOpera. 

- Personas realizando un control cómodo de sus 

procesos perioperativos desde su casa. 

- Mostrar módulos de función de la aplicativo. 

- Ofrecer nuevas funcionalidades que atraigan mas 

usuarios. 

- Hacer retos / Hashtag. 

Competidores 

Hasta el momento en Colombia no existe alguna 

aplicación que permita gestionar y controlar de manera 

adecuada los procesos peri-operativos, lo cual no da una 

ventana de oportunidad para impactar el mercado y 

convertirnos en el aplicativo número 1 en Colombia. 

 

Nota. Fuente: propia. 
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Red Social Facebook 

Porque Utilizar Facebook 

Facebook es la plataforma que lidera la cantidad de usuarios activos más alta en el 

mundo, haciendo que las empresas vean en esta red social un lugar donde poder publicitar sus 

productos y servicios. Que podemos encontrar en el sistema publicitario de Facebook, como bien 

sabemos el sistema de promoción de esta empresa es llamado Facebook Ads (anuncios) 

el cual nos proporciona unos cuantos elementos que podemos utilizar para nuestro beneficio 

como, por ejemplo: 

- La página de Facebook de tu empresa 

- Anunciar una aplicación o tienda online 

- Derivar tráfico a una web app concreta 

- Anunciar cualquier tipo de evento 

- Realizar un marketing mucho más orgánico 

Todo esto lo podemos realizar por una tarifa a CPC (coste por clic recibido) por lo cual 

tiene una familiaridad al sistema de cobro que tiene Google AdWords, o también nos podemos 

encaminar a una inversión de publicidad por CPM (coste por mil impresiones) una técnica algo 

más clásica para emplear. 

¿Qué ventajas tengo como empresario anunciar mis productos o servicios en Facebook? 

 Es la red social con mayor alcance en usuarios 
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Figura 33 

Grafico de usuarios de la red social Facebook  

Nota. Fuente: Fuente Antevenio (2015) 

Como podemos ver la gráfica esta nos desvela una cantidad de usuarios superior a otras 

redes sociales como Twitter, LinkedIn o Instagram sabiendo que esta última ya fue comprada por 

la empresa Facebook el número de usuarios sobrepasa los 1.788 millones de  usuarios activos y 

este número sigue en asenso debido al uso y la importancia que está tomando Facebook como 

plataforma de marketing más usada. 

Ofrece una viralidad basada en las recomendaciones de los propios usuarios 

Parte del éxito de anunciarse en Facebook reside en uno de los pilares fundamentales  de 

las redes sociales. Se trata de la recomendación. Sobre todo, la de los amigos de los usuarios a 

los que se impacta. 

De esa manera, Facebook busca que sus anuncios se viralicen. Y, así, poder expandir  el 

alcance entre los amigos de tus fans, un componente social que otorga mayor credibilidad, 

relevancia y potencia a esta publicidad. Además, no olvides que Facebook ha sido el soporte que 
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más vídeos, fotos, publicaciones e incluso anuncios ha viralizado. Cuando la gente piensa que un 

anuncio es interesante o simplemente le gusta, lo comparte. Y es probable que, si esa persona 

tiene un tipo   de gusto concreto, su entorno más cercano comparta alguno de ellos. Con lo cual el 

mismo anuncio impactará a ese grupo de gente también. El hecho de que tu anuncio se vaya 

expandiendo te dará unas posibilidades brutales. 

Figura 34 

Usuarios activos en redes 

 

Nota. Fuente: Fuente: Antevenio (2015). 

Permite dirigirte a tu público concreto gracias a su avanzada segmentación 

La forma en concreto que tiene Facebook para dividir sus sectores de interés de las 

personas te permite centralizarte y alcanzar un punto de equilibrio de venas mucho más rápido 

Las opciones de segmentación que ofrece Facebook son: 

- Lugar: Puedes segmentar los lugares por país, estado o provincia, ciudad y  código 

postal. 
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- Datos demográficos: Tiene en cuenta criterios como la edad, sexo, situación 

sentimental, formación o el lugar de trabajo. 

- Intereses: Identifica diferentes públicos según sus intereses, aficiones o las  páginas 

que les gustan en Facebook. 

- -Comportamientos: Tiene en cuenta los dispositivos desde los que se accede o  hábitos 

de compra, por ejemplo. 

- Otros aspectos avanzados: Permite segmentar las audiencias según sean: 

- Públicos personalizados: Decides en cada campaña si quieres dirigirte a tus  clientes 

actuales o excluirlos. 

- Públicos de similitud: Una vez definidos los públicos personalizados, podrás  utilizar 

públicos de similitud para buscar personas parecidas a tus mejores clientes. 

En resumen, anunciarse en Facebook permite llegar al target deseado de forma más   eficaz 

de lo que puede hacerlo Google AdWords. 

Tipo de Publicidad en Facebook 

Figura 35 

Tipos de publicidad en Facebook  
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Nota. Fuente: Antevenio (2015) 

Anunciarse en Facebook permite, entre otras cosas, promocionar tu sitio web. Pero lo 

mismo pasa con la página de tu empresa o con un mensaje determinado. Tú eliges. Esto significa 

que, por ejemplo, tu anuncio podría centrarse en obtener visitantes adicionales en tu sitio web. 

Para ello las visitas serían fundamentales. 

Sin embargo, también podría tratarse de un anuncio para ganar Like’s adicionales en la 

página de tu empresa. Así se aumentarían los niveles de popularidad. Facebook ayudará a dar 

visibilidad y un mayor alcance a tus páginas. 

Además, puedes escoger también promocionar una publicación individual que has 

lanzado recientemente. Esta opción es ideal si estás ofertando un descuento especial, un nuevo 

servicio o lanzas un nuevo producto. Podrás asegurarte de que recibe la visibilidad que  quieres. 

Los tipos de anuncio que podemos encontrar en la plataforma Facebook son: 

- Clics en el sitio web 

- Conversiones en el sitio web 

- Interacción con la publicación de la página 

- Me gusta de la página 

- Instalaciones de aplicaciones 

- Interacción con la aplicación 

- Difusión local 

- Respuestas a eventos 

https://www.facebook.com/business/ads-guide/clicks-to-website/links/
https://www.facebook.com/business/ads-guide/website-conversions/links/
https://www.facebook.com/business/ads-guide/post-engagement/photo/
https://www.facebook.com/business/ads-guide/page-likes/
https://www.facebook.com/business/ads-guide/app-installs/mobile-app/?toggle0=Photo
https://www.facebook.com/business/ads-guide/app-engagement/mobile-app/?toggle0=Photo
https://www.facebook.com/business/ads-guide/local-awareness/
https://www.facebook.com/business/ads-guide/event-responses/
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- Solicitudes de oferta 

- Reproducciones de vídeos 

Para poder construir un anuncio optimo y de alto alcance se deben tener en cuenta estos 

tipos de publicación que nos permite hacer Facebook, muchas estrategias de anunciar un  nuevo 

producto combinan uno o más de estos ítems, ajustándolos y dándoles un alcance mayor por 

medio de la segmentación. 

Inversión Por Anunciar en Facebook 

Los presupuestos mínimos se calculan con un importe diario. Pero se aplican tanto si un 

conjunto de anuncios utiliza un presupuesto diario como del conjunto de anuncios. Por ejemplo, 

si utilizas un presupuesto del conjunto de anuncios para un anuncio que va a estar en circulación 

durante cinco días, el presupuesto debe ser de cinco veces el presupuesto diario  mínimo. 

El presupuesto mínimo se aplica independientemente de que utilices pujas automáticas  o 

manuales. Y generalmente se detallan en dólares americanos. Además, si vas a crear Facebook 

Ads y quieres pagarlos en euros debes disponer de los siguientes presupuestos mínimos: 

- Si se cobran impresiones al conjunto de anuncios: El presupuesto diario del  mismo 

deberá ser de 1 USD como mínimo. 

- Si se cobran clics, Me gusta, reproducciones de vídeo o interacción con la  

publicación: El presupuesto diario deberá ser de 5 USD como mínimo. 

- Si se cobran eventos de baja frecuencia como solicitudes de ofertas o descargas   de 

aplicaciones: El presupuesto diario deberá ser de 40 USD como mínimo. 

Presupuestos flexibles: Por otro lado, es interesante entender que en Facebook sí hay 

https://www.facebook.com/business/ads-guide/offer-claims/
https://www.facebook.com/business/ads-guide/video-views/
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vuelta atrás. De hecho, si no estás satisfecho con el rendimiento de tus anuncios no tienes por 

qué preocuparte. Tienes  la capacidad y la opción de crear anuncios completamente nuevos con la 

frecuencia que quieras. Añadiendo imágenes, vídeos o lo que creas más oportuno. 

Además, si gracias a las estadísticas que la red social proporciona te das cuenta de que 

estás dirigiendo tus anuncios a un público incorrecto puedes cambiarlo, hacer comparaciones y 

todo tipo de modificaciones. 

Sin menospreciar que existen diferentes técnicas para publicitar un articulo o servicio de 

forma orgánica en esta red social, lo que aliviana los gastos de marketing y se puede distribuir 

mejor la economía para el proyecto. El mismo motor de búsqueda en Facebook nos permite 

configurar el segmento de población o usuario queremos que vean nuestras publicaciones 

incrementando notablemente la probabilidad de éxito en la compra de un artículo o adquisición 

de un servicio, recordemos que la segmentación del mercado es uno de los pasos primordiales 

para la creación y éxito de venta de un producto o servicio.  

 

Estructura de Plan de Facebook 

Tabla 4, Estructura del plan de Facebook, Fuente: propia 

Tabla 4 

Estructura del plan para la red social Facebook  
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Cuenta Facebook @Periopera 

Misión de la empresa 

Nuestra principal misión es diseñar, una aplicación 

móvil que facilite el control de los procesos  peri-operativos 

electivos, de esta forma beneficiando a  toda la comunidad 

rural de Soacha y así mismo que todo el personal de salud 

pueda llevar un control correspondiente de todos estos 

procesos para poder crecer y mejorar como una empresa 

que se preocupa  por la salud y bienestar de todos. 

Objetivo del canal 

- Fidelizar clientes = Para lograr fidelizar los 

clientes debemos escucharlo, ofrecer mejoras, 

calidad y en definitiva ofrecer novedades la 

suma de esto nos da como   resultado un mejor 

servicio logrando así obtener la confianza y 

lealtad del cliente. 

- Captación de Leads = La captación de Leads se 

logrará gracias al registro de personas al sitio 

web o a la suscripción para recibir ofertas 

personalizadas. 
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- Segmentación de público = la segmentación del 

público objetivo se logrará con la realización de 

encuestas de satisfacción y la recomendación 

voz a voz  de nuestra aplicación, realizando un 

filtro orgánico que circulará en la red social 

depurando a la gente que no le interese este tipo 

de anuncio o publicidad. 

Cliente tipo 

Nuestros productos van dirigidos a personas entre 18 

a 60 años que busquen tener un mejor control   respecto a sus 

procesos perioperativos electivos. 

Competidores 

Hasta el momento en Colombia no existe alguna aplicación 

que permita gestionar y controlar de manera adecuada los 

procesos peri-operativos, lo cual no da una ventana de 

oportunidad para impactar el mercado y convertirnos en el 

aplicativo número 1 en Colombia. 

 

Estrategia Comercial 

Para comprender mejor qué es una estrategia comercial, es posible equipararla con una 

“hoja de ruta”. Es un plan diseñado de forma personalizada para cada empresa, de acuerdo con 

las características y objetivos de la organización. 

En la estrategia comercial de ventas se integran un grupo de acciones razonadas y 

discutidas hacia el interior de la empresa. Centradas en el cliente, estas acciones tienen el  

https://www.zendesk.com.mx/blog/importancia-de-los-clientes/
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objetivo de consolidar el posicionamiento de la marca en el mercado. 

Esta estrategia ve mucho más allá del incremento de las ventas de determinados 

productos. Su enfoque fundamental está en la sostenibilidad de las ventas en el  tiempo, lo cual 

garantiza la existencia misma de la empresa. 

En el caso de PeriOpera que es un proyecto realizado por entidades educativas como lo 

son la universidad Nacional y universidad de Cundinamarca las cuales no permiten adoptar un 

modelo de negocio abierto al público ya que este aplicativo hace parte de unas políticas de 

seguridad de imagen y uso corporativo estudiantil, los datos utilizados son proyecciones para una 

futura fase 2 de este proyecto en el cual se espera poder sacar a flote esta aplicación por medio 

de inversionistas como fondo emprender y Colciencias las cuales son entidades de 

financiamiento de proyectos universitarios. 

A continuación, se mostrar una matriz en la cual podremos ver los objetivos, estrategias, 

implementaciones y evaluación para esta empresa llamada PeriOpera app. 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

https://www.zendesk.com.mx/blog/como-vender-un-producto/
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Tabla 5 

Estrategia comercial PeriOpera 

Nota. Fuente: propia. 

En resumen, el modelo de negocio que se utilizara es suscripción de nuestros servicios a 

entidades de salud, las cuales pagaran por mes, trimestre o año el uso de la aplicación para 

beneficio de ellos y los usuarios que accedan a esta aplicación, brindaremos el soporte y 

aditamentos necesarios para estas entidades. Por el momento estas ofertas solo serán para los 

centros médicos y demás organismos de salud aledaños a la zona rural de Soacha o casco urbano 

cercano. 
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Canva para la marca PeriOpera 

Figura 36 

Canva para la marca PeriOpera 

Nota. Fuente: propia 

Plan de Marketing 

Para un desarrollo más definido del plan de marketing que se ideo para la marca 

PeriOpera se dividió por segmentos de interés en los cuales encontramos: 

- Ventas 

- Posicionamiento 
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- Crecimiento 

- Participación del mercado 

- Rentabilidad 

Figura 37 

Matriz de venta plan de marketing  

 

Nota. Fuente: propia
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Figura 38 

Matriz de posicionamiento plan de marketing 

 

Nota. Fuente: propia 

 

Figura 39 

Matriz de participación en el mercado plan de marketing
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Nota. Fuente: propia 

Figura 40 

Matriz rentabilidad plan de marketing 

 

Nota. Fuente: propia 
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 Conclusiones 

 

El proyecto contiene distintas fases de desarrollo, en la fase investigativa se buscará 

recoger información valiosa acerca de las estrategias de negocio y mercadeo y entender que, 

aunque existen un sin números de productos en ventas y servicios, las formas y estrategias para 

posicionarse en los mercados nacionales o internacionales son necesarias y muy valiosas. 

Aunque el año 2020 fue difícil para toda la humanidad, las redes sociales permitieron 

estrechar los lazos entre las familias, amigos, además de las empresas, el comercio y sus 

usuarios. A partir de esto, se incluirá como elemento esencial para el desarrollo del plan 

marketing digital la red social Tik Tok, ya que ésta potenció su uso en el último año y permitió la 

apertura de nueva captación de usuarios y aumentó la publicidad de servicios. Al incluir esta red 

social se evidenciará que el comercio actual necesita de estas dinámicas digitales y que su 

aprovechamiento se ve reflejado en el aumento de publicidad y por ende la captación de 

usuarios. El plan de desarrollo marketing la publicidad se presenta de manera rápida y continua, 

todo esto se ve reflejado en un aumento paulatino de captación de usuarios potenciales. 

Finalmente la era digital debe aprovecharse responsablemente, utilizar las redes sociales, 

las plataformas digitales de servicios de compra y venta, potencia un mercado donde los 

pequeños empresarios y comerciantes pueden tener cabida y así proyectar sus negocios también 

expandiendo el uso de estas para el descubrimiento de iniciativas como estas que son para el 

beneficio de las personas más concretamente a toda la comunidad rural de Soacha. Puedo decir 

que aprendí mucho de mi equipo de trabajo cada persona aporto un punto de vista diferente que 

permitió el desarrollo de este prototipo de aplicación. 
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