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Resumen

En la actualidad los medios digitales han pasado a formar parte de la vida cotidiana de las
personas, toda informacion sobre la marca hace que las personas estén eventualmente dispuestas
a convertirse en consumidores finales por ende es indispensable una estrategia demarketing
digital permitiendo mejorar la marca, posicionamiento en el marcado digital y aumentando
visibilidad.

Ya que el proyecto de creacion 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 creacion de una estrategia de difusion,
publicidad y promocion, se espera con el plan de marketing digital llegar a mas consumidores,

no solamente ser conocidos localmente si no a nivel nacional.

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

publicidad
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Introduccion

El comercio electronico conocido normalmente como e-commerce es la interaccion de
bienes o servicios por medio de internet, también podriamos definirlo como la transaccion
realizada por medio de un proceso digital, lo cual remplazaria las ventas tradicionales como son
las ventas puerta a puerta, ventas telefonicas, 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 disefiada a la comunicacién y la comercializacion
de bienes y servicios, es una forma de cémo la empresa se comunica con el publico de forma
mas personalizada y es posible llegar mas facilmente por medio de plataformas cominmente
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

creacion, oferta y libre negociacion de productos y servicios de valor con otros®.

Para analizar esta problematica es necesario mencionar algunas de sus causas. Una de
ellas es la zona a la que va dedicada la aplicacion, al ser un sitio rural la brecha digital que
existente es demasiado alta. Ademas, 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 poblacion de areas
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 vision general por medio de un Canva aumentar de manera significativa

elalcance de esta aplicacion y el nivel de aceptacion de esta.

Contexto

La falta de seguimiento durante el proceso perioperatorio se agudiza aun méas en areas
rurales de Colombia; en el caso de esta propuesta se seleccioné la zona rural de Soacha como
area de desarrollo. EI 89.7% (165,45 Km2) de este municipio pertenece al area rural, concentrada
en dos corregimientos, catorce veredas y las zonas mas alejadas que estan a tres horas de
distancia en transporte vehicular desde el casco urbano. La extension de las veredas hace que la
densidad territorial sea muy baja, causando gran dispersién de la poblacién en el territorio, e
implicando una alta movilidad desde las zonas rurales de Soacha hacia centros de atencion en
salud para realizar consultas y recibir procedimientos. Ademas, el 4.5% de la poblacion rural
dispersa no tiene ningun nivel de escolaridad y el 5.3% de la poblacién de Soacha es mayor a 65
afios (DANE, 2018), lo que hace que la toma de decisiones relacionadas con salud sea un reto
para esta poblacion. 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 nifio y la red ESE Mario Gaitan Yanguas (ASIS, 2018;
Cafodn et al, 2017, Alcaldia de Soacha, 2020). Este proyecto de investigacion plantea una
alternativa para realizar seguimiento integral de pacientes, a partir de la implementacion de
tecnologias de la informacién y las comunicaciones (TIC) en el seguimiento y monitoreo de

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

Actualmente la informacidn que respecta al desarrollo de la aplicacion 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. Ademas, contamos con una mencion 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 quirdrgicos en Colombia no se tiene un correcto
seguimiento del paciente en el periodo perioperatorio. Donde el paciente antes de ingresar a una
intervencion quirdrgica no tenga ese seguimiento de su condicion fisica y vital en el periodo de
preparacion ante la advertencia de cirugia, donde después de su correspondiente cirugia la
recuperacion sera proporcional a los cuidados en el periodo de preparacion, 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 participacion conjunta de entidades, profesionales de la salud, personas y
pacientes que hayan atravesado procesos quirrgicos o que estén en este proceso, por tanto, es
importante el apoyo para la difusion adecuada de esta informacion, disefiar una estrategia que

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



Objetivos.

Objetivo General:
Disefiar una estrategia de difusion, publicidad y promocion para el proyecto conjunto
Udec-Unal: “Disefio de un sistema de seguimiento integral a través de TIC para habitantes de

zonas rurales de Soacha que requieren procesos perioperatorios electivos”.

Objetivos Especificos:
- Disefiar un plan de marketing digital donde se vea reflejado el direccionamiento
estratégico, estrategia comercial y una vision general por medio de un canva para

aumentar de manera significativa el alcance de esta aplicacion.

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

procesos perioperatorios electivos

- Implementacién de Ul para el desarrollo front-end del aplicativo en cuestion.

17



18

Disefio metodoldgico

Tipo De Investigacion

La metodologia de este proyecto consta de cinco aspectos, el primer aspecto consiste en
la realizacion 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 aplicacion
PeriOpera quienes son, valores corporativos, identidad corporativa, diagnostico de la situacion
actual y un estudio de los aspectos mas importantes de una campafa publicitaria como las
ventajas y desventajas, elementos, caracteristicas y patrones, el tercer aspecto consiste en la
elaboracion de una estrategia de marketing digital , prototipo de la aplicacién (mockups), el
cuarto aspecto consiste en la realizacion de una estrategia en la red social Facebook exponiendo
porque se utilizd, los tipos de publicidad, las estrategias que rodean un social media, la
estructuracion del plan , el quinto aspecto consiste en el estudio financiero de la empresa para

determinar la rentabilidad econémica y viabilidad del plande negocio.

Poblacién Y Muestra

Se realizo una investigacion de aplicaciones mdviles 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 reunion 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 utilizacion del

uso de las redes sociales.

Fuentes De Informacion:
Para el proyecto se utilizé los elementos que comprenden las fuentes de informacion

primarias y secundarias:
Fuentes primarias
- Encuesta
- Videos online
- Sitios web de compras online
Fuentes secundarias
- Libros: En estos libros se encontré toda la base tedrica y conceptual del proyecto.

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

transcurso del proyecto.

Resultados Esperados:

- Disefio y construccién de mockups del aplicativo
- Disefio 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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Justificacion.

Por medio de este proyecto se busca apoyar desde la vision de la especializacién de
negocios y comercio electronico, dar una vision estratégica y promover la participacion de
personas, profesionales, entidades de salud y comunidad a quien va a dirigido este proyecto, por
medio de estrategias de marketing digital y comercio electronico impulsando la innovacién
social, aprovechamiento de la tecnologia actual para el beneficio de la comunidad rural de
Soacha y asi mismo en toda la parte de salud de este municipio, consolidando un objetivo clave,
que es lograr asi una aceptacion del prototipo de procesos perioperatorios mas que suficiente

para seguir con futuras fases de este proyecto hasta llegar a su culminacion.
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Alcance o delimitacion.

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 poblacion de areas
rurales de Soacha que requieren procesos perioperatorios electivos donde por medio de un plan
de marketing se vea reflejado todo lo aprendido en la especializacion de comercio electronico
enfocado en el direccionamiento estratégico, estrategia comercial y una vision general por medio
de un Canva para asi aumentar de manera significativa el alcance de esta aplicacion y el nivel de
aceptacion de esta en un periodo de 4 meses habiles, ademas se deja como sugerencia que el
despliegue de la aplicacion sea en el area urbana de Soacha para que esta escale de mejor forma

con la estrategia de marketing.
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Marcos de referencia

Marco Teorico:

Definicion propuesta por la Comision de Comunidades Europeas (1997): "El Comercio
electronico consiste en realizar electronicamente transacciones comerciales; es cualquier
actividad en la que las empresas y consumidores interacttan y hacen negocios entre si o con las
administraciones por medios electronicos”, de esta forma se incluyen en esta forma de comercio
(Martinez, 1998) actividades muy diversas tales como el comercio electronico de bienes y
servicios; suministro en linea de contenidos digitales; la transferencia electronica de fondos; la
compray venta de acciones; las subastas comerciales; los disefios y proyectos conjuntos; la
prestacion de servicios en linea; la contratacion publica; la comercializacion directa al

consumidor; y los servicios postventa.

Historia:
La historia del Comercio electrénico es bastante similar a la de la Internet, el Internet
surgi6 en los afios 60’ como proyecto del DARPA (Agencia de Investigacion de proyectos

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

Primera Generacion: en el afio 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 catalogos en la red, las paginas son estaticas y el modo de

comunicacion consistia en un formulario que contactaba a través del correo electronico.

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

paginas 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 electronicas las cuales consisten en transferencias de dinero através de una tarjeta

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

Tercera Generacion: se pretende automatizar el proceso de seleccion y el envio de datos
acerca de los productos comprados, surgen las primeras implementaciones de bases de datos
junto con aplicaciones web dindmicas y de facil interaccion con el usuario, surge la publicidad
“el marketing en la red” y aparecen los primeros protocolos de pago seguro a travésde las tarjetas

electrénicas.

Cuarta Generacién: el contenido ya es completamente dinamico generado a partir de una
aplicacion web a partir de datos suministrados por un sistema de base de datos, se cuida el disefio
y aspecto del sitio empleando disefiadores graficos especializados en su creacion e informaticos
para a programacion 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 electronico se localiza a finales del siglo X1X en Estados Unidos,
con la venta por catdlogo y mediante correo postal. Este nuevo modelo comercial rompi6
esquemas, pudiendo comprar desde casa por primera vez. La venta por catadlogo dio un paso mas

con la aparicién del teléfono y la llegada de los pedidos telefonicos.

En 1914 Western Union genera un punto de inflexion con el lanzamiento de la primera
tarjeta de crédito. Aunque no se popularizé hasta la década de los cincuenta, los consumidores

comenzaron a familiarizarse con este nuevo método de pago.
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Los afios 70 fueron de innovacion tecnoldgica, con los primeros ordenadores
empresariales. La informacion de la actividad comercial de las empresas se intercambiaba
telematicamente, a través del IED (Intercambio Electronico de Datos), que permitia procesar con
mayor rapidez las operaciones y la llegada a un mayor nimero de clientes. En esta primera etapa,
estas operaciones se circunscribieron al ambito interempresarial, o sea al B2B (Business to

Business).

Con el cambio de década, los afios 80 llegan con un nuevo planteamiento comercial: la
teletienda. Como en su momento paso con el teléfono, en este momento la television se
incorpora al canal de ventas, mostrando sus productos en todos los hogares y cerrando la compra
via telefonica. Evidentemente, el IED como las tarjetas de crédito fueron esenciales para poder

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

Clasificacion:

Business-to-Business (B2B):

Es cualquier operacion comercial que se genere entre empresas a través de redes IP
(internet, extranet, intranet). Esta operacion puede generarse con una empresa y su cadena de
abastecimiento o con su cadena de distribucion, ya sea directamente o a través de un

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

Business-to-Consumer (B2C):

Comercio entre empresas y consumidores finales, en esta categoria se incluyen todos
aquellos sitios de Internet que vendan cualquier tipo de producto al publico 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
electronico destacan las subastas online (e-Bay, eSchwab), tenemos subdivisiones como:
subastas, subastas reservadas, Comparaciones de precios de distintas tiendas online, agregacion
de la demanda, centros donde las demandas y las ofertas se intercambian. (Valladolid-Burgos,

septiembre 2003)

Consumer-to-Business (C2B):

Comercio electrdnico entre consumidores y empresas. Mediante el internet los
consumidores obtienen los productos a los mejores precios y condiciones. Los usuarios hacen

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

El Branding es el proceso de definicidn y construccion de una marca mediante la gestion
planificada de todos los procesos graficos, comunicacionales y de posicionamiento que se llevan
a cabo. Es la gestion global de todos los elementos tangibles e intangibles que rodeana la marca
con el fin de construir y transmitir una promesa que sera clave. Entre éstos se incluyen la imagen
corporativa, los colores empresariales, la identidad corporativa y las normas de estilo empleadas
en la comunicacion general de la empresa. Todas estas acciones influyen y determinan el Valor
de Marca, logrando su caracter distintivo, relevante y sostenible en el tiempo. El objetivo de
desarrollar un branding acertado sera 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 esta compuesto por diez elementos:

-Target

-Ventaja cooperativa

-Posicionamiento

-Promesa de la marca

-Atributos y beneficios

-Logotipo y simbologia

-Esencia

-Tono y personalidad de la marca
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Target

El target consiste en el grupo de consumidores cuyas caracteristicas, deseos y
necesidades se adeciian més a los productos y servicios que ofrece una marca en concreto.
También se le denomina publico objetivo, nicho de mercado, clientes potenciales y un largo
etcétera. Por esta razon la aplicacion que se desarrolla en conjunto con las Universidades UDEC-
UNAL denominada PeriOpera app con un criterio psicografico o de estilo de vida: La parte
psicografica de nuestros consumidores se conforma de la siguiente manera; su estilo de vida es
tranquilo al ser personas mayores y que estan 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 demografico: Enfocado para personas que residen en zonas veredales del

municipio de Soacha.

Ventaja competitiva

- Atencion especializada 24/7 en caso de ser necesaria.
- Guiade uso de la aplicacion por medio de inteligencia artificial.

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

artificial

- Todo sera 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 econdémico.

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 o0 ya hayan tenido alguna intervencion quirdrgica. Este
consumidor normalmente pasara 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 segmentacion que mejor describe a nuestro usuario son los siguientes:

Criterio geogréafico: Los usuarios segun el tipo de criterio geografico estan ubicados
fisicamente en la mayoria de las veredas del municipio de Soacha, donde por medio de conexion
a internet y tener un dispositivo movil puedan utilizar todos los beneficios que PeriOpera les

puede ofrecer.

Criterio demogréafico: Enfocado para personas que estén en un proceso perioperatorio y
que resida en alguna vereda del municipio de Soacha que tenga como minimo una conexion a
internet y un dispositivo movil para poder utilizar la aplicacion. Nuestros usuarios que sean de la
tercera edad no necesitan de ningun grado de estudio para utilizar este aplicativo, sin embargo se
tendra una opcion donde se pueda vincular un acompafante que lleve todo el proceso del
paciente y también esta dirigido para cualquier raza, religion, género u ocupacion ya que no

influyen en el uso de la aplicacion.

Criterio psicografico o de estilo de vida: La parte psicogréafica 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 estan 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 psicoldgicas es
donde mas podemos conectar con nuestros usuarios ya que a partir de todas las experiencias que
ellos nos proporcionen poder desarrollar todos los modulos de acuerdo con sus necesidades y que

no sea un dolor de cabeza utilizar la aplicacion.

Promesa de la marca

PeriOpera tiene como promesa siempre velar por una recuperacion y reincorporacion del
usuario a sus actividades cotidianas, permitiéndole tener un control de todo su proceso quirargico
desde un preoperatorio (antes de la operacién ) donde la persona podré realizar sus diferentes
controles médicos para saber si es apta 0 no para ese tipo de intervencion quirurgica, un
intraoperatorio (durante la operacion ) donde el usuario podra tener un informe de todo lo que
paso durante su operacion y finalmente el posoperatorio (después de la operacion ) donde el
paciente podra llevar una recuperacién optima con los diferentes consejosy recomendaciones
depositadas en la aplicacion ademas de que el profesional podréa llevar un control mucho méas
cercano con sus pacientes en esta etapa tan importante para que ellos puedan volver a sus

actividades cotidianas de la mejor formay lo mas pronto posible.
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Atributos y distribucion

Pensado en que el pablico objetivo de PeriOpera son personas algo alejadas de la
tecnologia y que no se sienten muy comodos en esta inclusion digital, traemos unos atributos y
beneficios por los cuales nuestros usuarios se sientan comodos al momento de usar nuestra

aplicacion.

Atributos:

De gran utilidad para personas de la tercera edad.

- Prevencion y tratamiento de futuras enfermedades pos-operacion.

- Interfaz intuitiva.

- Guias nutricionales y de ejercicios.

- Modulos ajustados a sus necesidades.

Beneficios:

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

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

- Informacion veraz y clara para el usuario.

- Salud.

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

benefician.



Logotipo y simbologia

Para la seleccion y creacion del logo de la aplicacion PeriOpera se realiz6 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 areas de: desarrollo de software, enfermeria, psicologia, ciencias humanas

estudiantes de posgrado y los profesores que acomparian cada una de estas areas mencionadas.

Figura 1

Encuesta PeriOpera

{Qué nombre le pondria a esta aplicacion ? En la opcién "Otra" escribe que
nombre es mas pertinente para la aplicacion a desarrollar. *

O Periopera
@ Otro:

Nota. De esta pregunta con una votacién unanime de decidio elegir el nombre PeriOpera para

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

Aceptacion del nombre PeriOpera
¢Qué nombre le pondria a esta aplicacion ? En la opcion "Otra" escribe que nombre es mas
pertinente para la aplicacion a desarrollar.

10 respuestas

@ Periopera

Nota. Fuente:Propia
En cuento al logo de la aplicacion se dieron 4 opciones para escoger:

Figura 3

seleccion logo PeriOpera

Logo 1

9,

Periopera

Logo 2

or,
UL

¥

Logo 3

7
/ \
\ia )
\\‘.Qo gf—,'; d

Logo 4

PERIOPERA
APP
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Nota. Fuente: propia.

De los cuales con un porcentaje del 70% se decidi6 seleccionar el logo namero (1). El
cual se usara en los mockups e interfaces para el desarrollo de la aplicacion y en consideracion

de cualquier pieza grafica para difundir y publicitar informacion de la aplicacion en cuestion.

Figura 4

Seleccion logo

Por favor seleccione el logo que mas le llame la atencion. En caso de tener sugerencia de algun

logo escribelo en la opcion "Otro"
10 respuestas

Logo 1
Logo 2 -
Logo 3

Logo 4

Nota. Porcentaje de la seleccién 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 relajacion, confort,
meditacion y ludica, pues estos aspectos permiten crear conexiones emocionales como factor
imprescindible para lograr la interaccion y fidelizacion del publico objetivo, intensificando las

experiencias que favorecen el desarrollo personal.

Ademas, pensando en todas las personas que se sienten excluidas de los diferentes
programas de ayuda, que con PeriOpera se sientan comodos y bienvenidos a utilizar los

diferentes beneficios que representa nuestra aplicacion y nuestra marca sumandole que muchos
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otros proyectos se implementen con este para llevar una verdadera transformacion 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 empatia.

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

- Mayor temor: ser considerados egoistas 0 poco comprensivos

- Mensaje: “Aguarda tu salud con rutinas diarias de nutricion, ejercicio y meditacion,

pues tu cuidado y bienestar son nuestra prioridad”

- Descripcion: Promover empatia, proteccion y compromiso por el cuidado de la salud,

generando una conexién 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 comunicacién constante en pro de ayudar, informar y

escuchar en cualquier momento del dia.
- Colores predominantes: Azul, blanco y negro principalmente.
Difusion
Quienes Somos:

A continuacion, se daré a conocer la mision y vision de la empresa PeriOpera:

Tabla 1l

Misidn y vision de la marca PeriOpera



Nuestra principal mision es disefar
una aplicacion movil que facilite el control de
los procesos perioperativos electivos, de esta
forma beneficiando a toda la comunidad rural

Nuestra mision de Soacha y asi 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.

Ser en el 2022 una de las mejores
aplicaciones del control de los procesos
Nuestra visién perioperativos electivos mas reconocidas en
el pais, cautivando con un gran servicio y una

accesibilidad muy amplia.

Nota. Fuente: propia.

Valores Corporativos:
PeriOpera se guia 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

organizacion de manera segura y confiable.
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Figura 5

Valores corporativos marca PeriOpera

Respeto
Responsabilidad T Honestidad

Trabajo en é‘ "9

vV N

Confianza Compromiso

Calidad

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 gustaria 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 estandar 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 mas rapidos trabajando

unidos con los talentos individuales y grupales.

- Responsabilidad: Realizamos las obligaciones hacia nuestros clientes asumiendo las

consecuencias de nuestras acciones.

Identidad Corporativa:
A continuacion, se dara a conocer la identidad corporativa y sus elementos con sus

respectivas descripciones:

Figura 6

Logo PeriOpera

Periopera

Una Soluc 2 tu manc



Nota. Fuente: propia.

Figura7

Identidad corporativa

Que se Values Valores
ofrece

Iy
4

Relaciones

Nota. Fuente: propia.
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- Logotipo: El logotipo estad conformado por el nombre de la PeriOpera y el simbolo de

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

escogieron porgue el azul representa la sofisticacion/seriedad y el gris representa la
practicidad, neutralidad y elegancia ademas el tipo de letra es caligrafica o script

representar la elegancia y tiene un toque humano, un aspecto calido 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 estandares de

control y gestion de todos los procesos perioperativos.
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- Relaciones: La relacion 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 facil 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.

Diagnostico de Situacion Actual

Ahora bien, debemos conocer la situacion actual en la que se encuentra la empresa
gracias a la herramienta DOFA, la cual nos permite analizar las caracteristicas internas
debilidades y fortalezas y la situacion externa amenazas y oportunidades las cuales se mostraran

a continuacion.

Figura 8

Matriz DOFA marca PeriOpera

de salud. 1 De imi de logias nuevas por parte de nuestro nicho de mercado.
potencial de éxito. |2 Robo o copia de la idea de negocio debido a su innoovacién.
3 Altos costos en pautas i ias para dar a conocer el aplicati
facil debido a su tilidad, 4 Mercado vulnerable a cambios.
en 5 Aumento de i con aplicativos similares.
ias FO (Ofensivas) Estr ias FA (Defi
de de atencion da para todos los 1 Realizar introducciones al uso de la aplicacién muy intuitivos que incluyan
usuarios (F1,F3,01) inteligencia artificial para que asi se mas comodo para el usuario aprender el uso de

la app movil (A1,F2)

metodos de i ion para que la aplicacién sea |2 Hacer campafias y tener una seccion de comentarios para mejorar los servicios
accecible a todos los usuarios (F2,01) conel del tiempo (F5,A4)

3 Evitar contagios por aglomeramiento haciendo que los servicios

o e tinlca¥ (2 04) 3 Crear una demo para que los potenciales clientes puedan usar el aplicativo. (A1,F2)

gias DO (Adaptativas) Estrategias DA (Superviviencia)
0! de ion para y fidelizar clientes (D1,04) 1 Por medio de inducci p! con bots e intelif ia artificial el usuario
se sentira fiado en todo enel izaje del app, ademas de

cuanta clonada para que algun familiar siga el progreso de esta. (D1,A1,D5)

2 Crear estrategias de multicanalidad para favorecer la entrada de 2 Crear alianzas con empresas similares para cerrar la brecha competitiva y crecer de
|usuarios nuevos que prueben el app por un perido de tiempo (D2,03) | manera escalada y optima (A5,A4,D2)

3 Fortalecer la economia de la empresa con la busqueda de socios o 3 Creacion de un plan de prueba para que la gente vea las limitaciones y se animene
___|alianzas ( D3,04,05,02) a la adquisicién de una suscripcion paga. (D1, A3)




Nota. Fuente: propia.

Ventajas y Desventajas de un APP Movil
Tabla 2

Ventajas y desventajas de un aplicativo movil
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VENTAJAS

DESVENTAJAS

Abierto 24 h.

Sin restricciones geograficas

Menores costes de infraestructura

Comodidad

Sin intermediarios

El producto no puede tocarse

Desconfianza

Seguridad en la transaccion

Fiabilidad del vendedor

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 aplicacion virtual.

Elementos Bésicos de un Aplicativo Movil

A continuacion, se mostraran los 10 elementos basicos y minimos que debe contar una

aplicacion movil:
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Figura 9

Elementos basicos para la construccion de un app movil
@ ELEMENTOS BASICOS
DE UNA APP MOVIL

Pantalla de carga

Login
Registro

Home

Modulos de funcion

Nota. Fuente: propia.

Caracteristicas de una App Mdvil

Patron de Disefio App Movil

Un patron de disefio es una forma determinada de distribuir los elementos visuales de una
pagina web o aplicativo mévil y optimizar la relacion entre ellos. Aungue los elementos se
pueden distribuir como uno quiera, seguir un patrén de disefio ayuda a transmitir mejor el

mensaje de la pagina web y a mejorar su usabilidad.

El patrén del disefio es esencial en el disefio web 0 mévil. Establece un orden jerarquico
visual de los elementos, define aquellos que deben captar mayor la atencion del usuario, y

contribuye al equilibrio general del disefio de la pagina web o aplicativo movil.


https://es.wix.com/diseno/web
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Por decirlo llanamente, un buen patron de disefio web 0 mavil puede ayudar a que el
usuario preste atencion primero a lo mas 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 disefio para con el
usuario y es necesario saber algunas cosas de una buena experiencia de usuario (UX) para tener

unos disefios 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 Unica y diferente para casa usuario.

Simplicidad: La simplicidad visual esta directamente relacionada con la usabilidad. Ser
simple implica en cierta medida ser minimo, contar con pocos elementos, pero sobre todo, que
aquellos presentes en la interfaz tengan una funcién bien definida que contribuya a cumplir el

objetivo de la app y ayude al usuario.

Los mdviles no son dispositivos para mostrar mucha informacién en pantalla. Por esta
misma razén, la simplicidad consiste también en manejar la economia visual y tener un buen
criterio para determinar qué incluir y qué no en el disefio. Una gran cantidad de elementos puede
abrumar al usuario, por eso, lo que esta en pantalla tiene que ser necesario en ese momentoy en

esa situacién de uso.

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

estd dentro de un sistema operativo que propone un determinado aspecto visual e interaccion.

El usuario de Android, iOS o Windows Phone ya esta 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 aplicacién, sino también en relacion con el resto del SO. Esto
favorece el uso intuitivo de la app, ya que el usuario puede prever su comportamiento sin

demasiado esfuerzo.

Navegacion intuitiva: Un aspecto que merece mucha atencién en una aplicacion es la
forma de navegar entre contenidos, de manera que resulte facil de comprender para el usuario,

evitando la sensacién de desorientacion que puede ocasionar una navegacion confusa.

La navegacion intuitiva esta también relacionada con la consistencia. Cada sistema
operativo propone diferentes elementos para navegar por la app como botones, pestafias y
paneles. Hacer uso de ellos haréa que el usuario los reconozca a primera vista y, solo con estos

componentes, ya sepa como ir de una seccion a otra.

Por otro lado, para el usuario es importante saber y prever qué pasara después de pulsar
un botén o como se mostraran las pantallas. Intuir dénde se esta dentro de los contenidos de la
aplicacién y conocer cdmo volver hacia atras son factores muy importantes que alivian al usuario
y le ahorran esfuerzos inutiles por intentar comprender cdmo ir de un sitio a otro. Una

navegacion intuitiva permite, justamente, lograr un uso fluido y sin esfuerzo de la aplicacién.

El disefio de aplicaciones para mdviles debe tener en cuenta la forma en que los usuarios
sujetan los teléfonos. Asi mismo, con cuales dedos interacttan y como los usan, tiene incidencia

en el disefio de la interfaz y condiciona la ubicacion de los elementos interactivos en la pantalla.

Si bien hay diferentes maneras en las que un usuario puede tener el mévil en sus manos,
una de las mas 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 caracteristicas anatdmicas 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 jerdrquicamente los elementos

en la interfaz.

En el caso de la aplicacion Periopera app se realiz6 un disefio de interfaz muy limpio y

sin llenar el campo de vision del usuario con mucho texto o imagenes, 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. Ademas, las
iméagenes utilizadas para la elaboracion de logos y avatares siempre se trataron de disefiar lo mas
geneéricos 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

Posicion 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 utilizé6 como plataforma de

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

Interfaz de carga de la aplicacion

En esta interfaz podemos encontrar el logo principal de la aplicacion PeriOpera ademas
de las universidades que estan en el disefio y creacion de la aplicacion (UDEC, UNAL) por

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

Figura 11

Interfaz de carga del aplicativo

9:41 ol F ==

Periopera

Organizan

UNIVERSIDAD
NACIONAL
DE COLOMBIA
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Interfaz seleccion de rol

Podemos encontrar dos tipos de rol (paciente y profesional de la salud) en el cual el
usuario podra tener la opcién de ingresar en el rol que requiere, en el caso del profesional de la
salud se redireccionara su rol a un landing page donde podra entrar de forma web a las

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

Figura 12

Seleccién de rol

9:41 all T -

Tiopo de usuario

oV,
a“a

Profesional de la salud >

Paciente >

Nota. Fuente: propia.

Interfaz inicio de sesion

Por medio de esta interfaz el usuario podra realizar su inicio de sesion correspondientes,

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

aplicacion por sus propios medios.
Figura 13
Inicio de sesion aplicativo

9:41 ol T -

Paciente

Inicio Registro

1058658456

........

Olvido su contraseita ?
Q (&
Iniciar sesion

Nota. Fuente: propia

Aparte de esta pantalla de inicio de sesidn encontraremos dos ventanas emergentes en
caso en el que el usuario pulse algin boton que no tiene funcionalidad o esta en mantenimiento y

si pulsa en “Olvido su contrasefia” se enviara un correo automatico recuperando su clave.



Figura 14

(©)

Actualmente esta
funcion no esta
disponible

Pantalla de alerta funcion no disponible

Nota. Fuente: propia.

Figura 15

Alerta restaurar contrasefia

)

Se le envio su clave
restaurada a su correo
electronico, porfavor
verifique

Nota. Fuente: propia.

Interfaz cuidador
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En caso dado en el cual el usuario no pueda manejar la aplicacion por sus propios medios

la aplicacion PeriOpera le brinda la opcion de agregar un cuidador el cual le ayudara en su

proceso perioperatorio por medio de nuestra aplicacion.



Figura 16

Pantalla de inicio sesién del cuidador del usuario.

CUIDADOR

i

PepdoPmez@pmail.com

Jose Perez

Nota. Fuente: propia.
Interfaz registro usuario

En este espacio el usuario podra ingresar todos los datos sociodemograficos necesarios

para poder acceder a todas las funcionalidades del aplicativo.



Figura 17

Registro del usuario.

941 il T -

Paciente

Inicio Registro
PapitoPerez@gmail.com

Pepito Perez

1058658456 C.C

Famisanar >
San Jorge (regimie 2
........

........

32‘54‘653168 ‘

01 IO;!;/ 1 ‘;45

;utasmltno >
Bachiter >
Ninguno >
Nlngllm‘u ‘ >

Diabetes  Alergias  Sinusitis +

Jose Perez >

Nota. Fuente: propia.



51

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.

MNombre completo

Jose perez

Humers de identificacion

1569785416 C.C

Cormes glectronico

JosePerezmgmail.com

HEJar &g res dencia

San Jorge )

Telefono fijo o Celular

3005489578

Sexo >

Masculino

Fecha de nacimiento

05/06/1957

Parentesco

Harmano >

Escolaridad >

Bachiller

Griipo elfbta >

Minguno

Grupo Vulnerable

Mingumo )

antecedentes

Diabetes  Alergias  Sinusitis
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Nota. Fuente: propia.
Interfaces de cada opcidn de registro

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

algunas ventanas emergentes para detallar ain mas los datos requeridos del registro.

Figura 19

Ventanas de cada opcion de registro desplegable.

Pe— T e

(Prmona p) Lyt p] \_Masculino

( Bachiier b) { Victima de conficto ) Femenino
~recivn = = =
(_Profescnal

) || G ) |}

B e A— -
Ll e ———

Otro

{ Modimas ) (_Alto de la cabra ) (Alto de la cruza
(Famisanar D |
( Nueva EPS ) ( Fusunga )
(Salud total ) ‘ (Hungria )
(_sura ) (Panama P
LR
(Romeral )
( Coomeva ) ('san Jorge ) (canoas

| Villanueva

{_saludvida )

Tor—————

(Bosatama

( Cascajal

(EI charquito
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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 sintoma, mis alertas, descargar procesos.

Figura 20

Home del aplicativo.

1)
1

9:41 ol =

! Hola Pepito Perez !

Iniciar nuevo proceso

Mis procesos

Reporte de sintomas

Mis alertas

Descarga de procesos

BAQD &,

Nota. Fuente: propia
Interfaz configuracion 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 validacion del

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

usuario.

Figura 21

Cuenta del usuario

9:41 il T -

<

Configuracion

Pepito Perez

& it O

Editar cuenta Politicas Soporte

Nota. Fuente: propia.

Figura 22

Configuracion para la actualizacion de datos.



Configuracion _02

%41 Wl T -

Editar perfil Guardar

Femisanac >

Lagar e redcdetica

VEREDA SOACHA >
i

Numero de tetefono

5254653108

Feuha de natimient

01/050/1945

Mascuino >

Bachiller >
PO einice
Ninguno

Ninguno _ : >

Ninguno +

Nota. Fuente: propia




Interfaz crear nuevo proceso

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

opciones especificadas en esta interfaz.

Figura 23

Nuevo proceso

9:41 ol T -
(Reporlar sintomas y slgnos)

Nuevo proceso
- Reportar fecha con
( medicina general )

Me siento mal / enfermo y
no cuento con cita medica

>

( Reportar fecha )

Tengo un problema de salud y ya
~ cuento con una cita médica general

Reportar fecha de

Tuve cita con especialisa > ( autorizacion

Ya cuento con autorizacion
\para procedimiento quirurjico > (

Reportar fecha )

Ya me realizaron examenes

ordenados por especialista >
Fecha del consentimiento

Ya firme consentimiento N informado
informado
Ya tuve cita con anestesiologo > Fechadaichtazoon

( anestesiologo )
Ya recibi el procedimiento /
Cirugia

( Fecha de la cirugia )
Ya tuve consulta de control N

despues de mi cirugia

5 ih 2 & —
Fecha de la cirugia
realizada

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

En esta interfaz el usuario podré llevar su correspondiente control de su proceso
perioperatorio (Antes, durante y después de la intervencion quirdrgica) ademas de dos agregados
que son: ver una linea temporal de alguno de sus procesos ya finalizados y un plan de cuidados

dependiendo del tipo de cirugia practicada.

Figura 24

Lista de procesos

9:41 Wil T -
Selecciones su
cirugia
Lista de procesos

En PeriOpera tenemos una
serie de recomendaciones
de cuidado durante todo tu P
proceso por favor sigue Vena varice >
estos consejos

Apendice >

Cordales >

Antes de la operacion >

Durante la operacion >

Despues de la operacion >

Ver mi proceso completo >

Mis planes de cuidado >

Nota. Fuente: propia.



Figura 25

Antes durante y después de la operacion.

© 9 @f

: Y~
Durante la operacion

Antes de la operacion

quinufico. si deseas ver mas informacion puedes
descargar el informe

Actualmente ya superaste esta etapa de tu proceso
quinurfica, s deseas ver mas informacion puedes

descargar el informe

Descargar [ig

Despues de la operacion

proceso dale al boton ver

Ver @

Nota. Fuente: propia.

Figura 26

Linea temporal para un proceso perioperativo

S 9:41 il -
i&ld PreOperatorio.pdf ' "™

Linea temporal
Cirujia apendice

Inicio de pre-operatorio
Atendio doctor Antoio Rojs / Medicina genersl ./
202022

| Revision numero 1
| 2500112022

Inicio de intra-operatorio K
‘Atendio doctor Arenas Carvajal / Especishista
2010172022

. Revision numero 2

 Revision Anestesiologo
a0z
Cirugia o
60172022
|
| Sin complicaciones
Inicio de pos-operatorio
‘Ateadio doctor Antonlo Rojas / Medicin general
1000172022
leld ReporteFinal.pdf
5 ih a ]
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Nota. Fuente: propia.

Después de estas interfaces cabe aclarar que algunas vistas estan en constante cambios
por el equipo de desarrollo de la aplicacion ya que se requiere de algunas pruebas de que campos
son los verdaderamente importantes y como presentarlos al usuario, las siguientes interfaces
seran mostradas como modelos de prueba o version de borrador aportando una idea de como se

verian estas funcionalidades.
Interfaz reportar sintoma.

Figura 27

Reporte de sintomas y lista de sintomas

E2 ol T - 9:41 il T -

« <

; 3 Reporte de sintomas
Lista de sintomas

infeccion urinaria

Lista de sintomas >

Fiebre

Reportar sintoma >

Sangrado constante i
g nstan Otros sintomas >

Infeccion digestiva
Fatiga

th
Dolor lacalizado

Nota. Fuente: propia
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Interfaces alertas

Figura 28

Lista de alertas y agregar nuevas alertas

Alertas

17/08/2021 500 pm

7:00 am 1100 am
7:00 am 1100 am
7:00 am 1100 am

28/08/2021

Nota. Fuente: propia

PeriOpera app se encuentra en una primera fase de desarrollo por lo cual se decidi6 con el
grupo de desarrollo de este aplicativo presentar un MVP (minimo producto viable), con el cual
se pueda suplir los pedidos demandados por la universidad Nacional y Cundinamarca ademas
este MVP sirve como un factor de propuesta para una futura fase dos de este proyecto donde

podamos agregar mas 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 esta volviendo cada vez mas amigable para las marcas. Por
ejemplo, anteriormente no era posible incluir un enlace en la biografia del usuario ni tampoco se
podian ejecutar camparias publicitarias. Esto convertia a la plataforma en un lugar donde solo se
podia trabajar el branding y la visibilidad de los negocios, sin poder ser méas funcional para la

captacioén de clientes.

Hoy en dia, ambas cosas ya son posibles, con lo cual se puede sacar el méximo provecho
al usar Tik Tok para empresas. Por un lado, el enlace en la biografia te permite llevar trafico
hacia la pagina 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 permitird potenciar tus estrategias de conversion. De hecho, la plataforma esta yendo mas
alla y ahora se encuentra experimentando con la incorporacion del boton “shop now” en los
videos de los tiktokers, y que ya es natural en otras redes sociales para las campafias desocial-

commerce.

Otro aspecto importante de usar Tik Tok para empresas es que su nicho de mercado es
mayoritariamente entre 16 y 50 afios, Es decir, la generacion que tendra mayor poder adquisitivo
en las proximas décadas. Poder cautivar a estas audiencias desde ahora es una inversion con

beneficios casi asegurados a largo plazo, todo en funcion 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. Ademas, todavia no estan 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
aplicacion 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 estaria sujeto a cambios en
futuras fases de esta aplicacion ya que puede escalar a nivel nacional o internacional y el cliente

perfilado cambiaria.

Para la creacion de nuestro perfil buyer persona debemos tener en cuenta un minimo de
conocimiento del sector de impacto y de las personas a las que se requiere llegar, en este caso
por parte del equipo de enfermeria de la universidad nacional se Ilevaron a cabo una serie de
entrevistas para conocer mas fondo la situacion de las personas y poder disefiar la aplicacion para

poder satisfacer las necesidades que ellos presentan.

Buyer persona 01:

-Nombre: Mery Jazmin.

Backgraund

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

Datos demograficos

-Mujer de aproximadamente 30 a 50 afios

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

informales.

Aspectos relevantes

Actitud de amabilidad, calmada durante la entrevista, se noto un poco de decepcion ante
las anécdotas contadas en la entrevista, ademas demostro un interes en los procesos que llevan

las universidades en crear proyectos que ayuden a estas comunidades.

Metas

Una de las metas mas evidentes de la sefiora, era poder darle a su hijo la
posibilidad de estudiar y de esa manera que el tuviera un futuro mas prospero, también

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

Retos

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

Objeciones

La sefiora Mery referenciaba problemas que tenia cuando queria acceder a una atencion

en salud como, por ejemplo:

- El desplazamiento es muy costoso y dificil de conseguir

- Economia 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 areas, le podemos ofrecer a la sefiora Mery una forma
de llevar un control de sus procesos quirdrgicos desde la comodidad de su casa, con una
inversion practicamente nula, ademas de integrar otros proyectos como conectividad rural y

comunicacion integral para estas comunidades.

De esta forma podemos perfilar un usuario ideal para nuestra aplicacion periOpera app
que en la mayoria de los casos esta descripcion concuerda con las demas personas entrevistadas
por el equipo de enfermeria y psicologia. La idea es que este perfil se pueda ajustar a un previo

escalamiento de la aplicacion.

La utilizacion de la red social Tik Tok para llamar la atencion de este perfilamiento, es
por medio del voz a voz, ya que esta red tiene una gran capacidad de viralizar informacion por
medio de los jovenes, transmitiendo la existencia de nuestra aplicacion y de esta manera si
alguien requiere el servicio lo haré saber al potencial cliente en cuestion, también nos
apalancaremos en Facebook como medio afianzador de los servicios y una atencion 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 camparias

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 més "convencional™ en Tik Tok. Son similares
alas Stories de Instagram, con diferentes creatividades y opciones para afiadir enlaces y botones

de llamada a la accion. Ten en cuenta que los usuarios pueden saltarselos.

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 accion determinada y
etiquetar su video con la etiqueta de marca correspondiente. Por ejemplo, Guess lanz6 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 pagina 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 pagina de la

campanfa, 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 campafia de anuncios en Tik Tok para crear tu propia
etiqueta challenge de marca, pero son una herramienta muy Util 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 pagina de inicio de
Tik Tok a traves de iméagenes, clips de video y GIFs. Para conseguir este efecto envolvente, los

Brand takeovers estan limitados a una marca por categoria y dia.

Puedes usarlos en combinacion con los hashtags challenges, para llamar ain mas la

atencion sobre el reto que tengas en marcha.

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

alcance Unico.

Figura 30

Brand Takeover

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

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

emplazamiento posible de Tik Tok, el objetivo es atraer el 100% la atencién 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 dia, con imagenes,

GIFs y videos 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 mas 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 mas 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 como funciona esta estrategia de marketing en Tik Tok, lo mas facil es
verlo con un ejemplo. El restaurante chino Haidilao afiadié una opcion "hazlo td mismo" a su
carta. Con ella, los clientes pueden escoger los ingredientes que prefieren y crear un video de
cdmo se cocina su comida para subirlo a Tik Tok. Al final, consiguieron que se compartieran

mas de 2000 videos en la aplicacidon y generaron mas de 50 millones de visitas.
Influencers

A pesar su juventud, Tik Tok cuenta con sus propios Influencers y son increiblemente
populares con sus fans. Colaborar con ellos te ayudara a multiplicar el alcance de tus hashtags

challenges y otras campanas.

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 mayoria de

Influencers en Tik Tok no se sienten comodos con las camparfias de venta directa, asi que tendras


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 mas creativas de crear una relacion 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 inversion 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 opcion es realizar
videos virales que se distribuyan en plataformas como YouTube, pero no debemos quedarnos
s6lo en imagen de marca, sino que tenemos que ver como aprovechar todo el tiron que produce
un video viral para generar ventas. Como ejemplo voy a tomar una campafia que realiz6 Toyota
para la promocién de uno de sus modelos en formato de miniserie creando a la familia Sienna
que consiguié mas de 8 millones de impresiones con sus videos en YouTube, y logré que la
gente que los veia 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 serd conseguir que
los usuarios lleguen a la pagina de tus productos y los compren, pero ¢como lo hacemos? Esta
pregunta la puede responder la empresa de computadores Dell, la cual utiliza su canal de Twitter
con mas de 1,5 millones de seguidores para comunicar ofertas y promociones en susproductos

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 mas 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
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seguidores, de los cuales el 1% hace clic en el enlace para tener mas informacion 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 dolares por ordenador se convierte en 25.000 délares de retorno

de la inversion 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
MyStarbucksldea.com, donde decidieron crear una plataforma para que los usuarios pudiesen
dejar sus ideas para mejorar Starbucks. El resultado fue digno de mencion, ya que los usuarios
no so6lo dejaban miles de ideas, sino que ademas votaban las que mas les gustaban, dejaban sus

opiniones.

Fidelizacion del cliente: Es sabido por todos que cuesta mas conseguir un nuevo cliente que
fidelizar uno actual,y en base a esto algunas empresas han decidido utilizar las redes sociales
como herramienta de fidelizacion, 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 decidié implantar un
sistema de atencién 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 dia ya
cuentan con mas de 45.000 seguidores en Twitter, y esta estrategia les estd ayudando aconvertir a

sus clientes en potenciales vendedores de su marca a su circulo 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 atencion por parte de la empresa nos recomiende a una o dos personas mas y asi mismo
obtener una gran cantidad de clientes adquiriendo nuestros servicios y promocionando nuestra

marca.

Captacion de Leads: La generacion de bases de datos de potenciales clientes, es una de las
tacticas empresariales mas rentables a largo plazo ya que nos permite abrir un canal de
comunicacion de promociones con personas interesadas en nuestro producto, al poder enviar
comunicaciones directas y personales mediante campafas de email marketing, por lo que las

redes sociales y la generacion 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 apoyandonos 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 ayudara a convertir en ventas. (Juan

Merodio 2020)

Estructura Del Plan Tik Tok

Tabla 3

Estructura de plan para red social Tik Tok



Cuenta Tik Tok

@Periopera

Mision de la empresa

Objetivo del canal

Nuestra principal mision es disefiar, una aplicacion
movil que facilite el control de los procesos perioperativos
electivos, de esta forma beneficiando a toda la comunidad
rural de Soacha y asi 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.

- 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 asi obtener la fidelizacién 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 viralizacion
alta y de esta manera llegar a un target de
personas mucho mas amplia para poder asi
establecernos como una necesidad para las
personas y crezca la reputacion de manera
organica en esta red social y las demas

asociadas.

Captacion de Leads = La captacion de Leads se
lograré gracias al registro de personas al sitio
web o0 a la suscripcidn para recibir ofertas
personalizadas lo que nos permite abrir un canal
de comunicacion de promociones con personas

interesadas en nuestro servicio.

Cliente tipo

Nuestros productos van dirigidos a personas entre 18

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

procesos perioperativos electivos.




El tipo de contenido que se va a trabajar en Tik Tok
es una combinacidn entre TopView y Hashtagchallenge
Ads, con los objetivos de fidelizacion de clientes, imagen de

marca y captacion de Leads.
Tipo de video
- Personas utilizando la aplicacion PeriOpera.

Contenido
- Personas realizando un control cémodo de sus

procesos perioperativos desde su casa.

- Mostrar mddulos de funcion de la aplicativo.

- Ofrecer nuevas funcionalidades que atraigan mas

usuarios.

- Hacer retos / Hashtag.

Hasta el momento en Colombia no existe alguna
aplicacion que permita gestionar y controlar de manera
Competidores adecuada los procesos peri-operativos, lo cual no da una
ventana de oportunidad para impactar el mercado y

convertirnos en el aplicativo nimero 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 mas 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 promocion de esta empresa es llamado Facebook Ads (anuncios)

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

como, por ejemplo:
- Lapégina de Facebook de tu empresa
- Anunciar una aplicacién o tienda online
- Derivar trafico a una web app concreta
- Anunciar cualquier tipo de evento
- Realizar un marketing mucho mas organico

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 inversion de publicidad por CPM (coste por mil impresiones) una técnica algo

mas clasica para emplear.
¢ Qué ventajas tengo como empresario anunciar mis productos o servicios enFacebook?

Es la red social con mayor alcance en usuarios
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Figura 33

Grafico de usuarios de la red social Facebook
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Nota. Fuente: Fuente Antevenio (2015)

Como podemos ver la grafica esta nos desvela una cantidad de usuarios superior a otras
redes sociales como Twitter, LinkedIn o Instagram sabiendo que esta ultima ya fue comprada por
la empresa Facebook el nimero de usuarios sobrepasa los 1.788 millones de usuarios activos y
este numero sigue en asenso debido al uso y la importancia que estad tomando Facebook como

plataforma de marketing mas 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 recomendacion. 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, asi, poder expandir el
alcance entre los amigos de tus fans, un componente social que otorga mayor credibilidad,

relevancia y potencia a esta publicidad. Ademas, no olvides que Facebook ha sido el soporte que
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mas videos, 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 mas cercano comparta alguno de ellos. Con lo cual el
mismo anuncio impactara a ese grupo de gente también. El hecho de que tu anuncio se vaya

expandiendo te dara unas posibilidades brutales.

Figura 34

Usuarios activos en redes

Tu gente esta aquf

Nota. Fuente: Fuente: Antevenio (2015).

Permite dirigirte a tu publico concreto gracias a su avanzada segmentacion

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 mas rapido

Las opciones de segmentacion que ofrece Facebook son:

- Lugar: Puedes segmentar los lugares por pais, estado o provincia, ciudad y cédigo

postal.
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- Datos demograficos: Tiene en cuenta criterios como la edad, sexo, situacion

sentimental, formacién o el lugar de trabajo.

- Intereses: Identifica diferentes publicos segun sus intereses, aficiones o las paginas

que les gustan en Facebook.

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

de compra, por ejemplo.
- Otros aspectos avanzados: Permite segmentar las audiencias segln sean:

- Publicos personalizados: Decides en cada campafia si quieres dirigirte a tus clientes

actuales o excluirlos.

- Publicos de similitud: Una vez definidos los publicos personalizados, podras utilizar

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

En resumen, anunciarse en Facebook permite llegar al target deseado de forma mas 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 pdgina de tu empresa o con un mensaje determinado. TU eliges. Esto significa
que, por ejemplo, tu anuncio podria centrarse en obtener visitantes adicionales en tusitio web.

Para ello las visitas serian fundamentales.

Sin embargo, también podria tratarse de un anuncio para ganar Like’s adicionales en la
pagina de tu empresa. Asi se aumentarian los niveles de popularidad. Facebook ayudara a dar

visibilidad y un mayor alcance a tus paginas.

Ademas, puedes escoger también promocionar una publicacion individual que has
lanzado recientemente. Esta opcion es ideal si estas ofertando un descuento especial, un nuevo

servicio o lanzas un nuevo producto. Podras 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

- Interaccion con la publicacion de la pagina

- Me gusta de la pagina

- Instalaciones de aplicaciones

- Interaccion con la aplicacién

- Difusion 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 videos

Para poder construir un anuncio optimo y de alto alcance se deben tener en cuenta estos
tipos de publicacién que nos permite hacer Facebook, muchas estrategias de anunciar un nuevo
producto combinan uno o mas de estos items, ajustdndolos y dandoles un alcance mayor por

medio de la segmentacion.

Inversion Por Anunciar en Facebook

Los presupuestos minimos 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 gque va a estar en circulacion

durante cinco dias, el presupuesto debe ser de cinco veces el presupuesto diario minimo.

El presupuesto minimo se aplica independientemente de que utilices pujas automaticas o
manuales. Y generalmente se detallan en délares americanos. Ademas, si vas a crear Facebook

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

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

deberé ser de 1 USD como minimo.

- Si se cobran clics, Me gusta, reproducciones de video o interaccion con la

publicacién: El presupuesto diario debera ser de 5 USD como minimo.

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

aplicaciones: El presupuesto diario debera ser de 40 USD como minimo.

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


https://www.facebook.com/business/ads-guide/offer-claims/
https://www.facebook.com/business/ads-guide/video-views/
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vuelta atrés. De hecho, si no estas satisfecho con el rendimiento de tus anuncios no tienes por
qué preocuparte. Tienes la capacidad y la opcién de crear anuncios completamente nuevos con la

frecuencia que quieras. Afladiendo imagenes, videos o lo que creas mas oportuno.

Ademas, si gracias a las estadisticas que la red social proporciona te das cuenta de que
estas dirigiendo tus anuncios a un publico incorrecto puedes cambiarlo, hacer comparaciones y

todo tipo de modificaciones.

Sin menospreciar que existen diferentes técnicas para publicitar un articulo o servicio de
forma orgénica en esta red social, lo que aliviana los gastos de marketing y se puede distribuir
mejor la economia para el proyecto. El mismo motor de basqueda en Facebook nos permite
configurar el segmento de poblacion o usuario queremos que vean nuestras publicaciones
incrementando notablemente la probabilidad de éxito en la compra de un articulo o adquisicion
de un servicio, recordemos que la segmentacion del mercado es uno de los pasos primordiales

para la creacién 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



Cuenta Facebook

@Periopera

Mision de la empresa

Nuestra principal mision es disefiar, una aplicacion
movil que facilite el control de los procesos peri-operativos
electivos, de esta forma beneficiando a toda la comunidad
rural de Soacha y asi 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 asi obtener la confianza y

lealtad del cliente.

- Captacion de Leads = La captacion de Leads se
lograra gracias al registro de personas al sitio
web o a la suscripcion para recibir ofertas

personalizadas.
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- Segmentacion de publico = la segmentacion del
publico objetivo se lograra con la realizacion de
encuestas de satisfaccion y la recomendacion
v0z a voz de nuestra aplicacion, realizando un
filtro organico que circulara en la red social
depurando a la gente que no le interese este tipo

de anuncio o publicidad.

Nuestros productos van dirigidos a personas entre 18
Cliente tipo a 60 aflos que busquen tener un mejor control respecto a sus

procesos perioperativos electivos.

Hasta el momento en Colombia no existe alguna aplicacion

que permita gestionar y controlar de manera adecuada los
Competidores procesos peri-operativos, lo cual no da una ventana de

oportunidad para impactar el mercado y convertirnos en el

aplicativo namero 1 en Colombia.

Estrategia Comercial
Para comprender mejor qué es una estrategia comercial, es posible equipararla con una
“hoja de ruta”. Es un plan disefiado de forma personalizada para cada empresa, de acuerdo con

las caracteristicas y objetivos de la organizacion.

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
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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 mas alla del incremento de las ventas de determinados
productos. Su enfoque fundamental esté 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 publico ya que este aplicativo hace parte de unas politicas 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 aplicacion por medio
de inversionistas como fondo emprender y Colciencias las cuales son entidades de

financiamiento de proyectos universitarios.

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

implementaciones y evaluacion para esta empresa llamada PeriOpera app.


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

Tabla b

Estrategia comercial PeriOpera
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N° OBJETIVO ESTRATEGIA IMPLEMENTACION EVALUACION
Desarrollo de piezas publicitarias teniendo en cuenta
aspectos fundamentales de MK para llegar al cliente final
Aumentar en un 15% la Mediante campafias publicitarias en las redes | Correctamente.
suscripcidn a entidades de salud sociales (Facebook e Tik Tok), ademds, una S . .
P P ; ) ) e - Encuestas de percepcidn a los
1 |como EPS IPS entre ofras através | pagina web informativa, haciendo énfasis en los Pautas pub|_|9|tar|as con redes sociales para generar X P p.
R . ; - mayor difusién. clientes y consumidores.
de promociones, descuentos y | beneficios y atributos del aplicativo, que generen
ofertas en los prdximos 12 meses interaccidn con el consumidar.
Pago de pauta publicitaria en la red social Facebook.
Irjc_r;_ll'ndendtadr eln un 30% la | Mimante _elluso de las pautss pubhcnznfas_s:-n Pago de pauta publicitaria en |a red social Tik Tok. Severa reflejada en el total de
o [|visibilidad dela marca en e redes sociales y pagina web, generar difusidn suscripciones vendidas a lo largo
mercado alolargo de los 12 masiva para dar a conocer el aplicativo y sus
; de 12 meses.
meses beneficios.
Cufia radial para llegar al cliente final de la mejor manera.
Disefiar un prototipo intuitivo que | Usanda inteligencia artificial dentro del aplicativo |Implementacidn de inteligencia artificial dentro del aplicativo.
permita mejorar en un 5% se recopila informacién Gtil para saber qué Encuestas de percepcion a los
3 |mensual la calidad del semvicio en necesita el cliente final y a su vez generar clientes copnsumpidores
sus diferentes programas de interfaces intuitivas desde |a perspectiva de la ¥ .
bienestar poblacidn de la tercera edad. Creacidn de interfaces acordes con el cliente final.
D I . 50 inicial d Crear convenios de beneficio tanto para el aplicativo como
esaellirarﬂz:rsins{:gfeu iSC(;ISmCLIIae € | Liegar a hogares geridtricos, centros médicos y |para la empresay el cliente final.
4 armitan abarcargmercgdos demds lugares con poblacidn que vive en lazona Encuestas de percepcidn a los
?ndustriales que faciliten Ia rual de soacha y generar convenios para generar (|dentificar un modelo de negocio dptimo que genere clientes y consumidores.
] una cantidad de usuarios mas alta i idi i i i
llegada al consumidor final ganan'm_as bidireccionales con posibles alianzas
estratégicas.
Contratar un outsourcing para el telemercadeo, gestidn de
) cartera, cobranzas, back office y auditoria.
Incrementar en un 20% la Usando el outsourcing para telemercadeo y
velo_mdad_de respuesta_de_ [os Qemas gestiones podrgmos incrementar o ) . ) Encuestas de percepcion a los
5 |usuarios, utilizando una fijacion de|considerablemente la velocidad de respuesta, por| Disefio de planes de consumo por interés del usuario,

precios dindmicos durante los
préximos 12 meses.

otra parte disefiando planes de consumo
personalizados para cada usuario.

teniendo en cuenta el tipo de enfermedad y caracteristicas
del cliente final.

clientes y consumidores.

Nota. Fuente: propia.

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

entidades de salud, las cuales pagaran por mes, trimestre o afio el uso de la aplicacion para

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

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

centros médicos y demés organismos de salud aledafios a la zona rural de Soacha o casco urbano

cercano.




Canva para la marca PeriOpera

Figura 36

Canva para la marca PeriOpera

S0CI0S CLAVE

EFS o entidades de zalud

Alcaldias o entidades promotoras
de programas de bienestar para
poblacidn de adultos mavores,

Hogares geriatricos o fundaciones
de adultos mayares.

Empresas de Outsourcing en
areas afines alas actividades

Inwersionistas

Praveedares de senicios

ACTIVIDADES CLAVE
Generacion de contenido viswal  integracion
de inteligencia artificial.

Compilacidn de criterios para el desarrollo de la
aplicacian:

1. Madulo de creacion de nuevos procesos
periceperatorios electivas

2. Madulo de listado de procesos: antes,
durante v despues de una operacidn

3. Madule de reporte de sintomas

4. Modulo de alertas: administrativas,
sociodemograficas v alertas clinicas
5. Madulo de descarga de procesos

RECURS0S CLAVE

Recursos tecnologicos: sevidores,
provesdores de internet, softw are, antivirus,
sistemas de seguridad, sistemas de gestidn,

hosting v deminic
Recursos Financieras: Universidad
Nacional y Universidad de
Recursos humanos:

Dezarrclladores mowil, Disefiares UL,
Gerente de marketing v contenidos, Areade
ciencias sociales, Area de enfermeria v salud,
Area de psicologia v acompariamiento docents.

PROPUESTA DE VALOR

Periopera

TENDENCIA DE BIENESTAR

Aplicacidn mavil que facilite el control de
los procesos perioperativos electivos, de
esta forma beneficiando atodala
comunidad rural de Soacha v asi misma
que todo el personal de salud pueda
llevar un control corespondiente de
todos estos procesos para pader crecer
Y MEjorar coma una empresa que se
preccupa porla salud v biznestar de
todos..

RELACION CLIENTE

Soporte de cada modulo paraun
funcionamiente eficaz

Acompanamiento de personal
profecional en temas de procesos
perioperatarios

CANALES

Facebaook - Tik Tk

APP o Aplicacion mavil:

Aplicacidninformatica disefiada para
ser ejecutada en teléfonos inteligentes,
tabletas v otros dispositives maviles.
Store
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CLIENTES

Personas que vivan enla
zona rural de soacha

Se estima que parala segunda
faze de este proyecto no sola e
pueda ofrecer estos servicios a las
personas de Soacha sino
tambien a toda la poblacion
Colombiana que requisrade una
gestion y contral de sus procesos
perioperativos electivas.

Estructura de COSTES

1. Contral de los usuarios activos.

2. ElUso de la 8pp v duracion de uso par servicio enla App.
4. Retencidn del usuaria.

5. Costa de adquisicidn del usuario o cliente [CAC)

B. Ingresos medios por usuario o cliente. [ARPL)

T. fumentar la vida dtil o (LTV] (Customer lifetime value).

8. Coste de |2 estrategia SEM

9. Costa de afiliacion a canales de paga

Nota. Fuente: propia

Plan de Marketing

Fuentes de INGRESO

MODELO DE SUSCRIPCION A ENTIDADES DE SALUD

Pageo de cuctas mensuales, sementrales o anuales segin el plan que se desee adquirir.
Genarar pagos recurrentes al cumplir conlas expectativas de los clisntes.
Implementacion de planes de pago asequibles v con diferentes medios de pago

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

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

- Ventas

- Posicionamiento
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- Crecimiento

- Participacién del mercado

- Rentabilidad

Figura 37

Matriz de venta plan de marketing

PERIOPERA APP

OBJETIVO ESTRATEGICO: Aumentar en un 15% la suscripcion a traves de promociones, descuentos y ofertas en los proximos 12 meses

Hacer campafias y tener una seccion de comentarios para mejorar los servicios con el transcurso del tiempo (F5,A4)

Programa de promocion para mantener y fidelizar clientes (D1,04)

1. Crear un formulario de identificacion del usuario y
Tratar a cada grupo de de  |tipo de enfermedad

manera diferente 2. Dar una prueba gratis de ciertas rutinas ya
establecidas segun el tipo de enfermedad.

1. El patron de coducta en el mercado

ADMINISTRATIVAY DE
MARKETING PROMOCION

1. Promocién de 3 meses por la modica suma de
Crear una campafia de $100.000 con el compromiso de usar

descuento y promocion para |consantemente los modulos y estar dispuesto a $ 100.000 Salario| 1- Monitoreo de fuerza de ventas.
captar clientes y generar  |evaluar los beneficios. del recreacionista| 2- Numero de suscriptores por mes
conversion 2. Descuento del 5% por cada referido que

descargue la aplicaion.

Nota. Fuente: propia



Figura 38

Matriz de posicionamiento plan de marketing

SICIONAMIENTO

PERIOPERA APP

OBJETIVO ESTRATEGICO:
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[PERIODO 1 AN

Incrementar en un 30% la visibilidad de la marca en el mercado a lo largo de los 12 meses

Crear estrategias de multicanalidad para favorecer la entrada de usuarios nuevos que prueben el app por un perido de tiempo (D2,03)

ADMINISTRATIVAY DE

PROMOCION

Estrategia Comercial (Campafia de publicidad para redes sociales)

Crear una campafia de
multicanalidad

1.Desarrollo banners y piezas publicitarias con la
personalidad de la marca

2.Cufia radial de 30 seg en horario entre 6-9 a.m
3.Elaborar mensajes enfocados a la calidad del
servicio. Elegir palabras clave.

4. Creacion SEO: estrategias con landing page o
linkbuilding.

5. Pautas publicitarias de Facebook e Tik Tok

$ 0 pautas
publicitarias
organicas que
dependan del
tiempo y no de un
factor monetario

KPI de interaccion y alcance:
comentarios, personas alcanzadas,me
gusta, engagement, clic en el enlace.

MARKETING

COMUNICACION

Promover los servicios,
beneficios y marca con la
particiacion de ferias virtuales
o webinars asociados al
bienestar y cuidado de la
salud.

1.Desarrollar seminarios para la participacion en
eventos de instituciones como hospitales,
universidades, fundaciones, etc.

2. Crear dialogos de concientizacion por el cuidado
de la salud e integridad de los abuelos, juego de
emociones para incentivar la compra.

3. Videos testimoniales de usuarios de la app,
destacanto ventajas y componente diferencial.

Encuestas de percepcion a
compradores.

Nota. Fuente: propia

Figura 39

Matriz de participacion en el mercado plan de marketing

OBJETIVO ESTRATEGICO:

Desarrollar un impulso inicial de alianzas estrategicas que permitan abarcar mercados industriales que faciliten la llegada al consumidor final

Estrategias de expansion de atencion especializada para todos los usuarios (F1,F3,01)

Crear alianzas con empresas similares para cerrar la brecha competitiva y crecer de manera escalada y optima (A5,A4,D2)

ADMINISTRATIVAY
MARKETING

PLAZA

Fortalecer la economia de la empresa con la busqueda de socios o alianzas ( D3,D4,05,02)

Desarrollar al menos 1
alianza estrategicas mensual
para definir nuevos
segmentos de mercado

1. Establecer acuerdos para crear marcas
conjuntas e incluso fusiones de servicio.
2. Crear una propuesta de interfaces novedosas
para empresas como: hospitales, hogares
geriatricos, asociaciones y fundaciones de adultos
mayores. 5
Identificar un modelo de negocio optimo para un
gana-gana de posibles alianzas estrategicas.
Comision por servicios o asesorias prestadas o
modelacién de una aplicacion al servicio de la
entidad

Costo adicional
por modulo
$2.000.000

1.Participacion de penetracion (%) =
% Penetracién de la marca / %
Penetracion del mercado.
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Nota. Fuente: propia

Figura 40

Matriz rentabilidad plan de marketing

OBJETIVO ESTRATEGICO: Incrementar en un 20% la velocidad de respuesta de los usuarios, utiizando una fijacion de precios dinamicos durante los proximos 12 afios

Creacion de un plan de prueba para que la gente vea las limitaciones y se animene a la adquisicion de una suscripcion paga. (D1, A3)

Establecer precios dinamicos y retencién del usuario

1. Disefiar planes de consumo por lineas de
Llegar a adoptar tantos  |atencion o interes del usuario, por tipo de
clientes distintos como  |enfermedad vy caracteristicas del consumidor.
precios distintos en el margen|2 Contratar un outsourcing para el telemercadeo,
de beneficio gestion de cartera, cobranzas, backoffice y
auditoria.

$950.000
mensuales en

externalizacion
de procesos.

1.Reduccion de costos

ADMINISTRATIVAY DE
2. Aumento del margen de utilidad

MARKETING

Nota. Fuente: propia
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Conclusiones

El proyecto contiene distintas fases de desarrollo, en la fase investigativa se buscara
recoger informacion valiosa acerca de las estrategias de negocio y mercadeo y entender que,
aunque existen un sin nimeros 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 afio 2020 fue dificil para toda la humanidad, las redes sociales permitieron
estrechar los lazos entre las familias, amigos, ademas de las empresas, el comercio y sus
usuarios. A partirde esto, se incluird como elemento esencial para el desarrollo del plan
marketing digital la red social Tik Tok, ya que ésta potenci6 su uso en el altimo afio y permitidé la
apertura de nueva captacion de usuarios y aumento la publicidad de servicios. Al incluir esta red
social se evidenciara que el comercio actual necesita de estas dindmicas digitales y que su
aprovechamiento se ve reflejado en el aumento de publicidad y por ende la captacion de
usuarios. El plan de desarrollo marketing la publicidad se presenta de manera rapida y continua,

todo esto se ve reflejado en un aumento paulatino de captacion 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
pequefios empresarios y comerciantes pueden tener cabida y asi proyectar sus negocios también
expandiendo el uso de estas para el descubrimiento de iniciativas como estas que son para el
beneficio de las personas méas concretamente a toda la comunidad rural de Soacha. Puedo decir
que aprendi mucho de mi equipo de trabajo cada persona aporto un punto de vista diferente que

permitio el desarrollo de este prototipo de aplicacion.
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