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GLOSARIO

Para una adecuada comprension del presente trabajo, a continuacion, las definiciones de

los términos que se consideraron relevantes:

DISRUPTIVO: Término que procede del inglés disruptive y que se utiliza para nombrar
a aquello que produce una ruptura brusca. Por lo general el término se utiliza en
un sentido simbdlico, en referencia a algo que genera un cambio muy importante o

determinante.

MATERIAL DE MERCHANDISING: Se refiere a todo el disefio ajeno al producto, pero
que lo acompana en el punto de venta.

NPS: Es una herramienta que propone medir la lealtad de los clientes de una empresa
basandose en las recomendaciones.

OMV: Es una compania de telefonia mévilque no posee una concesion
de espectro de frecuencia, y por tanto carece de una red propia de radio para dar servicio,
debe recurrir a la cobertura de red de otra empresa (0 empresas) con red propia
(un Operador Moévil con Red, u OMR) con la(s) que debe suscribir un acuerdo.

REVENUE: Hace referencia a los ingresos de la compania.

TERCERIZACION: Aplica cuando se acude a terceros para obtener un resultado final,
en la produccion de un bien o la prestacion de un servicio y que se ejecuta por el
contratado con sus propios recursos técnicos, administrativos, financieros y humanos, y

con plena autonomia.

TABLEAUT: Pagina de consulta de los datos para el seguimiento en Virgin.
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Tenure: Tiempo de antiguedad en la compania.
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RESUMEN

El presente trabajo busca como finalidad mejorar la presencia de la marca en aquellos
puntos donde los usuarios realizan las recargas, esto se realiza con un estudio de
capilaridad dentro de los gestores de recarga que manejan el producto en la regional
Norte, que es la zona sobre la cual se realizé el proyecto, debido al bajo impacto de la
marca en los usuarios de esta zona del pais, esto permitio identificar cual de ellos debia
ser el principal aliado y generar con ellos una alianza, que permitiera colocar la marca en
sus puntos de distribucion sin ningun costo adicional, a la elaboracion del material,
buscando incrementar los niveles de recarga en este gestor pero ademas aprovechar la
ubicacion de sus punto de venta, para hacer presencia de la marca VIRGINy que su

capilaridad favoreciera el reconocimiento de la marca.

PALABRAS CLAVES: Gestores de recarga, distribuidores, alianzas, material pop,
capilaridad.

Escaneado con CamScanner



ABSTRACT

The purpose of this work is to improve the presence of the brand in those points where
users recharge, this is done with a capillarity study within the recharge managers that
handle the product in the North region, which is the area above which the project was
carried out, due to the low impact of the brand on users in this area of the country, this
allowed us to identify which of them should be the main ally and generate with them an
alliance, which would allow to place the brand in their points of distribution without any
additional cost, to the elaboration of the material, seeking to increase the recharge levels
in this manager but also take advantage of the location of its points of sale, to make the
VIRGIN brand present and that its capillarity favors the recognition of the brand.

KEY WORDS: Recharge managers, distributors, alliances, pop material, capillarity.
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1. ANTECEDENTES.

Sir. Richard Branson es un magnate de negocios inglés disléxico, que fundd su primera
empresa con éxito a los 16 anos, A los 17 abrié su primera organizacion caritativa, el
"Student Advisory Centre”.

Después de viajar a través del Canal de la Mancha y comprar discos piratas y saldos,
que vendia en Londres utilizando su automovil como punto de venta, o a través de outlets;
Implemento los pedidos por correo, a un precio menor que otras tiendas de discos de
esta manera naci6 Virgin Records en 1972, “Se remango la camisa, empaco y envio por
correo, a un menor precio (Virgin) discos de Led Zeppelin, Pink Floyd, Jimi Hendrix y
Rolling Stones.” Creando nuevas experiencias para los usuarios, en los 70’s llamoé a su
tienda Virgin, ya que Branson y sus socios eran “virgenes” en cuanto a empresas.
Creciendo y manteniéndola en los 80’s * Sex Pistols « Culture Club (Boy George) *
Heaven, fueron sus bandas y asi nacié VIRGIN GROUPS, un conjunto de empresas
vinculadas a varios sectores de la sociedad de consumo, y presentes en muchos paises.
La caracteristica principal de estas empresas, es el uso de la marca Virgin y con ello la
relacion de un servicio con excelente calidad y marcando diferencia en la atencion al
cliente tanto interno como externo. La cultura disruptiva es su bandera y los que los hace
diferentes, no buscan las grandes masas del mercado buscan aquellos clientes que le
dan valor a la experiencia y el servicio

Entrando en frenesi en los 90’s abrieron tiendas de cosméticos, aerolineas, fabricas de
refrescos, cines, trenes, radio etc,

Los 5 ejes sobre los cuales se escoge los mercados en los que se penetra son:
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Figura 1. Ejes.

Estilo de vida /
Entretenimiento

Viajes y
medios de transporte  ~»

green fund
Gente y Planeta

money

edia Finanzas

Conectvidad / Tecnologia

Fuente: Presentacion lanzamiento Virgin 2013

Son en la actualidad mas de 420 companias en las cuales su fundador Richard Branson
asegura que “Virgin, es la garantia que seran bien atendidos los usuarios, que tendra un
producto de calidad que no afectara su saldo en el banco y que con su compra se divertira
como nunca lo ha imaginado”

En el campo de conectividad y tecnologia fue el primer operador mavil virtual del mundo,
que nace en el mercado britanico durante el ano 1999. Tiene presencia actualmente en
Reino Unido, Colombia, Estados Unidos, Canada, Chile, Sudafrica, Francia, India,
Australia y México.

La creatividad de Richard no tiene limites por eso y enfocado en la experiencia de sus
futuros usuarios, pensoé en prestar servicios de telecomunicaciones sin tener que montar
ningun tipo de antenas, radio bases o repetidoras y de esta manera nacen las OMV en el
mundo.

10
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1.1 Qué OMV existentes en Colombia

Hablar de OMV no se present6 sino hasta 1999, cuando Virgin ingresa al mercado
britanico, en Colombia solo se conocian los operadores de red (Claro, Movistar, Tigo),
denominados de esta manera por contar con infraestructura propio y ser duenos de un
espectro en cada pais, pero esta idea de Brandson, fue alquilar una parte de esa gran
avenida (infraestructura fisica y espectro) que poseia un operador de red y con servicios
diferenciales atraer a nuevos usuarios, 10 anos después llega a Colombia Uff Movil
dirigido por Santiago Aldana (Presidente) y que con un grupo de empresas dentro de las
que se destacaba grupo Ardila Lule, fue el primer OMV en el pais; ellos tuvieron en cuenta
la regulacion instaurada en el 2009 y la cual dio entrada a este tipo de servicios, creo la
marca y alquilo el servicio con el operador Tigo. En la actualidad y luego del cierre de Uff

Movil algunas de las OMV existentes en el pais son:

« MOVIL EXITO (RED DE TIGO)
« ETB (RED DE TIGO)
* VIRGIN MOBILE (RED DE MOVISTAR, PERO CON PLATAFORMA PROPIA)

La marca Virgin ingreso al pais por ese sector, debido a los altos indices de insatisfaccion
que existian en el mercado, ellos buscan cumplir con el deseo de ser honestos acerca de
los altibajos del negocio y de compartir lo que piensan con las personas que mas les
importan (los clientes) y al hacerlo crear cercania.

Son disruptivos- Simple — Divertido — Relevante — Irreverente

A Latinoamérica llegaron en 2012 con Virgin Mobile Chile y a Colombia llegamos en 2013

a hacer lo que sabian hacer.

11
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Figura 2. Aspectos negativos de los operadores maviles en Colombia

83%
59%
25%
0
24% 20% =
2 17% 17%

Servicio al Costosas Mala cobertura Ofertas pobres Baja Velocidad  Contratos y Servicio al
cliente pobre ataduras cliente no
solicitado

Flexibildad

Fuente: Presentacion lanzamiento Virgin 2013

Figura 3. Visual web.

Sitio web de registro

Fuente: Presentacion lanzamiento Virgin 2013
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Figura 4. Entrega sim 2013

We sent

Gene Simmons

To deliver some of the SIMs
e

-

Fuente: Presentacién lanzamiento Virgin 2013

Figura 5: Lanzamiento Virgin abril 2013 Regional Norte Canal de Distribuidores

Fuente: Registro fotografico lanzamiento Virgin abril 2013 (Kerly Gomez-supervisora de

retail)
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2. PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA

El modelo de negocios de la empresa de telecomunicaciones Virgin Mobile, contempla
dentro de su operacion la tercerizacion de diferentes actividades, las cuales finalmente
de forma sinérgica aportan a los resultados de cada una de las zonas geograficas en las
cuales se encuentra segmentada la compania. Es asi que la distribucion de venta de
recargas se maneja a través de operadores mediante alianzas estratégicas no exclusivas,
la venta de tarjetas sim se canalizan a través de operadores, y con gestores quienes son
personal sub contratado, encargado de desarrollar las actividades de ventas.
Es importante resaltar que el servicio que ofrece la compania es de caracter prepago en
un 100%, lo que le conduce a que, el éxito del cumplimiento de las metas de la compania
en cuanto a ventas de recargas, sea directamente proporcional a la presencia o el
posicionamiento de la marca en los puntos de los distribuidores (SAl, miscelaneas,
tiendas, café internet entre otros), lugar donde los clientes pueden acceder a las mismas.
Por otro lado, dentro de los indicadores de cumplimiento internos de la compania, esta
variable (recargas) participa con un 40% de las metas establecidas.
Lo anterior conduce a que es necesario desarrollar convenios con los aliados estratégicos
de la compania, de tal forma que la presencia del branding Virgin Mobile se desarrolle,
mediante la utilizacion de toda clase de herramientas comunicativas que generen
prescripcion de la marca y del servicio.
En la actualidad, en la zona no se cuenta con un distribuidor que dentro de sus labores
respalde el tema de colocacion de POP en puntos de la categoria de telecomunicaciones
y adicional el personal con que se cuenta especificamente para este fin es limitado, pues
en el momento se cuenta con 14 personas para este trabajo especifico.
Adicionalmente, la calidad del material que se debe utilizar como POP, debe ser acorde
a las condiciones climaticas de la region, pues el actual, se deteriorara con facilidad por
el sol, lo que hace que se pierda presencia de marca o en su defecto que no logre el
impacto visual. Todo esto unido a los deseos y necesidades del Target de la marca, ya
que los clientes en esta zona del pais son de poder adquisitivo limitado y el nicho de
mercado (rockero- joven) no es el comun de la zona. Esto se percibe en el conocimiento
14
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de la marca en otras regionales donde la marca tiene mayor aceptacion.

15
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3. REVISION LITERARIA

En Colombia el tema de las OMV no es nuevo, la primera en entrar al mercado fue UFF
Maovil empresa que trabajaba sobre la red y plataforma de Colombia Movil (Tigo), la cual
cerro operaciones en julio de 2018, debido a la pérdida de usuarios y su poca
comercializacion, Virgin llega en 2013 con presencia en todos los canales de distribucion
de sim cards y esto permite mantener vigencia en el mercado, pero lo que genera los
ingresos en el negocio son la recargas y de ahi el hecho que debe tener mas presencia
en los puntos destinado para tal fin, es por ellos que se debe tener como foco, tanto la
consecucion de clientes, como que ellos recarguen y se mantengan en la compania.
Existen otras OMV como Movil Exito y Etb los cuales son competidores en el mercado,
por ello es de vital importancia afianzar convenios comerciales.

Para identificar en qué canal seria mas efectiva la estrategia se recopilo la siguiente
informacion:

e EIl revenue de los ultimos meses de 2019, que corresponde en un 100% a la
cantidad de recargas que realizan los usuarios por los diferentes canales de
distribucion.

e EI 87% de las ventas de recargas de la compafia se hacen por el canal de los
gestores solo el 13% se realiza por medios virtuales, esto tubo una variacion en la
epoca de pandemia llegando la web a su pico maximo en los meses de abril y
mayo sin superar el 25% los que hace que el canal tradicional no pierda
importancia.

e Teniendo como objetivo impactar con la marca y asi incrementar el ingreso, se
debia revisar cual de los gestores cumplia con los dos objetivos y para tomar esa
decision el tema de la capilaridad de puntos propios era fundamental.

e La facilidad de capacitacion el personal.

e Revisar los costos de la implementacion, capacitacion.

e Manuales de Marca

e Piezas a utilizar.

Dentro de las consultas que se realizo para darle un enfoque a la practica se resolvieron
16
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dos cuestionamientos hechos el libro Fundamentos de Mercadotecnia
(Santesmases_Sanchez_Valderrey,2014,165) “; Qué es lo que vende la empresa? ;En
qué negocio esta?”
Después de entendido el negocio se procedio a buscar un ;como se acercaba la marca
y los usuarios? Para este proceso se tomé como guia a Philip Kotler profesor universitario
estadounidense que es considerado el padre del Marketing moderno, por sus
contribuciones conceptuales en esta area, Ademas de Gary Armstring profesor
distinguido de educacian de licenciatura Scrist W. Blackwell de la Kenan-Flagler Business
School, University of North Carolina. Estos dos autores en su libro Marketing llevan a
definir que el producto es un producto de convivencia al tener las siguientes
caracteristicas  (Kotler_  Armstring,2012,227) “Compra frecuente; planeacion,
comparacion o esfuerzo de compra escasos; baja participacion del cliente; Precio bajo;
Distribucion amplia, lugares convenientes; Promocion masiva por parte del producto.”
Se debid tener en cuenta que el tema para reforzar era el tema de visibilidad en la amplia
distribucion, tocan un tema con referencia a la distribucion el cual la empresa ya tenia y
se busco potencializarlo. (Kotler_ Armstring,2012,228) “Desarrollo sistematico de redes
de proveedores-socios para asegurar un abastecimiento apropiado y confiable de
productos y materiales que utilizaran para fabricar los productos propios o para revender
a los demas”.
La marca Virgin tiene una oferta de valor clara, al incursionar en Colombia ingresa por el
area de las telecomunicaciones y en la zona no es un referente aun, dificultad que
también se percibié en el proceso de la practica, estos autores detallan la marca en su
libro y expresan que (Kotler_ Armstring,2012,231) “Los consumidores consideran la
marca como parte importante de un producto, y la asignacion de marca podria agregarle
valor”.
Lo que se busco en la practica fue cumplir con esta premisa de los autores (Kotler_
Armstring,2012,231) “Los clientes asignan significados a las marcas y desarrollan
relaciones con ellas”.
Dentro del marketing encontramos un término que se podia aplicar por complete a los
que se implemento y es el Branding, que tiene que ver con gestion de todos los activos
17
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distintivos de la identidad de una Marca (tangibles e intangibles). Con el objetivo de
construir una promesa y experiencia de marca coherente, diferencial y sostenible en el
tiempo.

En el 2013 cuando inicio operacion esto se logré ya que fue el primer operador en
Colombia que cobraba en segundos, no en minutos como lo hacia la competencia, y eso
le permiti6 a la marca en el pais ganar 2,000.000 de usuarios en tres anos cifra
considerable teniendo en cuenta que es un OMV, de hecho, Colombia fue el Segundo
lanzamiento mas exitoso para la marca Virgin Mobile en el mundo luego de Inglaterra
lugar de donde nace y donde la marca es un referente de excelente servicio. Se busco

que en esta zona la marca sea mas visible. (hitps:/www.branfluence.com/que-es-

branding/) “El branding incluye 4 funciones basicas:

e (Gestion estratégica de la marca.
» Conocimiento del consumidor y del mercado. (Implementar)
» Comunicaciones. (Implementar)

» Disefio.”
En la regional se buscé aportar a la segunda — tercera y que esto impacte en los
consumidores con el apoyo de la funcién de distribucion que fue un tema que se paso
por alto y el cual se busco resaltar con esta practica, como lo indica en su libro
(Monteferrer,2013,132) cuando nos explica que “la funcion de distribucion implica llevar
a cabo una serie de actividades de informacion, promocion y presentacion del producto

en el punto de venta a fin de estimular su adquisicion por parte del consumidor final”.

18
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4. DESCRIPCION DEL CASO

4.1 OBJETIVO GENERAL:

Crear una estrategia comercial que conduzca al incremento de las ventas de recargas en
los puntos de distribucion de la Marca Vigin Mobile, en la regional Norte, con la cual se
cumpliria el 100% de las metas presupuestadas para la regional.

4.2 OBJETIVO ESPECIFICOS:
e Analizar la situacién actual y todas las variables que se deben tener en cuenta

para crear un plan comercial adecuado para el Target de la marca Virgin Mobile.

e Planificar las actividades necesarias que permitan incrementar la presencia de la

marca en |los puntos de venta de recargas.
e Organizar y dirigir los recursos necesarios para la ejecucion del plan comercial.

e Controlar y retroalimentar los resultados del plan comercial.

4.3 ACTIVIDADES DESARROLLADAS

Mediante un estudio cuantitativo y analitico se recopilo todos los proveedores con que
contabamos a febrero de 2019, en los diferentes canales tanto tecnologicos, financieros,
recursos humanos, servicios al cliente, mercadeo y ventas. En el proceso de ventas mas
especificamente en el proceso de venta de recargas se identificaron dos tipos de provee-
dores los de las ventas en la web y los del canal tradicional encontrando que estos ultimos
participaban con un 85% de las ventas de este rublo para la compania, para continuar
con el proceso de dialogo con 13 que se encuentran registrados para compras directas

en nuestra plataforma (RTM).
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Figura 6. Relacion de gestores y ventas de los ultimos 6 meses

ables. X | o = a x

D (15) WhatsApp *

« > C @ tableau.vmlatam.com/#/site/c CompraGestores/Datal:iid=1 o & T B - H

<~ Explorar / Recargas / Compra Cestores / Data 77

" 1140
Ao @D g ) B

Fuente: htips://tableau.vmlatam.com/#/site/co/views

De los trece, uno no tiene presencia en la regional (REDITOS EMPRESARIALES S.A)

por tal motivo fue descartado, se analizo capilaridad de cada uno de los gestores

Figura 7. Capilaridad de puntos.

Retailer Participacién en ventas | Capilaridad | Puntos Regional | Atlantico

BEMOVIL S.A.S 7% 74.720 13.450 2.690
COMERCIAL CARD S.A.S 16% 160.552 28.899 2.780
Conexred S.A 12% 122.255 22.006 4.401
FullCarga Colombia S.A.S. 5% 46.594 8.387 1.677
IGT COLOMBIA LTDA 2% 22.483 4.047 809
Inversiones Mafephone S.A.S 6% 63.734 11.472 2.294
MOVIIRED S.A.S 16% 156.736 28.213 4.232
Practisistemas SAS 2% 23.590 4.246 849
Reditos Empresariales S.A 14% 135.300 0 0
SOLUCIONES MOVILES S.A.S 12% 116.230 17.434 3.487
SUPER PAGOS S.AS. 8% 77.615 13.971 4.890

Fuente: htips://tableau.vmlatam.com/#/site/co/views
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Se contactaron a los gestores de conexred, movired y super pagos para validar con ellos
quien se ajustaba mas a nuestra, necesidad dentro de la entrevista sostenida con ellos
se tocaron puntos basicos primero ¢ si estaban interesados en permitirnos colocar publi-
cidad nuestra en sus puntos en su red de distribucion? A lo cual los tres contestaron que
se encontraban interesados.

Segundo interrogante, ;qué puntos de alto trafico maneja dentro de su red de distribucion

lo que nos permitiria alto impacto de la marca?

e Conexred S.A: Casas de apuesta y chance mayormente ubicadas en el centro del
pais, al capilaridad que tienen en la costa es mas en puntos pequefos y de no de
alto trafico

e MOVIIRED S.A.S: Almacenes de grandes superficies- Retailers

e SUPER PAGOS S.A.S: Casa de apuesta y chance en la costa

Con el dato anterior se descarto Conexred S.A ya que los puntos que manejaba e la
regional eran muy variados lo que haria la necesidad de generar distintos tipos de piezas
lo que elevaria el costo del proyecto.
Tercer interrogante, ¢la implementacion de esta publicidad en sus puntos tendria algun
costo?

e MOVIIRED S.A.S: Si, Por estar en grandes superficies todo tipo de publicidad se

debe negociar con |la cadena y tiene un costo

e SUPER PAGOS S.A.S: No
Después de la respuesta anterior se decidio trabajar con super pagos y el cliente con mas
capilaridad en la costa de este gestor es la empresa de chances Super Giros a la cual

nos colocamos en gestion de contacto.
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Figura 8: Mapa de cobertura.
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Fuente: https://www.supergiros.com.co/publicaciones/129454/mapa-puntos-de-servicio/

En el mes de febrero del 2020 se realizo la reunién con la funcionaria encargada del
tema de recargas, ya que la casa de apuesta ahora maneja varios otros servicios, los
puntos mas importes tratados en la reunidn |os siguientes:

e Capilaridad: El aliado cuenta con mas 3.600 puntos de distribucion solo en el Atlan-
tico. Siendo 1200 de estos, puntos propios y manejados directamente pon ellos en
donde se pueden realizar bajo su autorizacion actividades de marca, e implemen-
tacion de piezas de publicidad.

e Lafacilidad de capacitacion el personal: en esta reunion se programao capacitacion
a su personal de supervisores.

e Manuales de Marca: Fue muy claro que se deberia respetar la visual de sus puntos
y se debia cumplir con cada uno de los lineamientos del manual de marca.

e Piezas a utilizar: Ayuda ventas, Saltarines, Tackers.

e Revisar los costos de la implementacion, capacitacion: los costos en los que se
incurriria serian los del material ya que el aliado no cobraria por la colocacion del

material en sus puntos de venta.
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Figura 9: Cotizacion de pieza.

Arte =
Litografico S5.A.S Qf

215770

e 0 53 st
Coled ¥ 260 P DT 7N STIZENT

Fuente: Area Mercadeo
Figura 8: Orden de compra.

Fuente: Area Mercadeo
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El paso a seguir la capacitacion y el control de crecimiento de recargas en el canal im-

pactado y la implementacion con otros aliados.
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5. SOLUCION Y RETOS ACTUALES

Finalizando el proceso de practicas empresariales, se concluye que el hecho que desde
2013 no se haga un fuerte trabajo de branding por parte de la organizacion en los puntos
de distribucion, ha generado que el impulso de ser disruptivos se halla ido perdiendo en
el tiempo, tanto asi que el 10% del personal capacitado no conocia la marca o no tenia
claro que servicios se prestan.

Se llegaron a municipios donde |la cobertura es muy buena y no se visitaban ya que no
se tenia certeza que contaron con medios de recarga, lo que nos ayudd a un incremento
en ventas

Se crearon relaciones con el personal del gestor que ayuda con el escalamiento de fallas
en el sistema lo que reduce los tiempos de respuesta.

Las alianzas y actividades de marca son extremadamente necesarias para crear en los

usuarios una recordacion de la misma.

Figura 9. Informe de crecimiento gestor impactado.

D (15 Whatehpps ¥ i Compra

s - Table 3 o = (<] x

€ 5 C & tebleauvmistam com/#/site/co/views/CompraGestores/Griico?sd=1 o o T Mg i

€~ Explorar / Recargas / Compra Gestores /

add_bal an.

Fuente: https://tableau.vmlatam.com/#/site/co/views
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Dentro de los retos actuales se me designo como funcionaria para manejo de gestores a
nivel nacional lo cual es un nuevo reto profesional.

Se esta consolidando alianza con un nuevo proveedor de recargas a nivel nacional y se
implementara el mismo concepto que con SuperGiros, pero ya a nivel nacional en los

puntos de VIA (Baloto).
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Anexo A

Manual de uso corporativo super giros.

Este anexo busca demostrar los parametros que se debieron seguir para la creacion de
las piezas publicitarias que se implementaron.

Introduccion

dentaa undoc
contemplan las bases que se deben sequir an & desamolio de

Manual de Uso Corportivo
laimagen dels marcs SUPERGIROS

C. —
S u pE r‘ G I ROS s marca y &l kogolipa en los u_gr':nm soportes graficos

infernos y extemes con especial hincapié en aquelles que e
mastrardn al pablico

manual describe los signos grificos escogidos por la
empresa para mostras i imagen asi come fodas sus posibles
variaciones: forma, color, tamafio, stc
En sl mésmo, se ewplica su forma, oportunidad y lugar de

Los contenidos del manual se agrupan bésicaments en tres

grandes capitulos:
1. Nomas basicas de construccion, desarmolio de ls identdad
corporativa de la marca Supergiros.

2, Aplicacion del en las disintes plataformas de
eomunicacién: papeleria: papel de cana, sobres, lscturas
1arjetas de visila, eanisies, sefalizacitn, material promocional
¥ i del ¥ punio &
venta.

3. Manejo

Aplicaciones B Reglamento
Punto de Venta §
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Plantilla base color Plantilla base aviso de punto de venta SUPERGIROS

1o 05 o fons

o dal color que 50 acondd para apicarc en g

Fondo s ook B
Para ta procuccin de oz avisas lmincaos se recomienda
o uso de la lona Panegraphic de M iraskudida de sita
dueacion
R e e La pruscnts piantil o s 13 pioporeian qus 56 daba lansr an cuseta para [ distiburitn 4o bgolips SUPERGIROS an las dikeuniss
| 15 Suparicite Gus erdiamos o6 Subrla parh e Do akeacin de lo8 Bunion g6 ranis.
g | I b DI | DN LATR NI Una superices o 180 40 oe aio o o it por 6 1 ankdad m cada lago
" NOS INCKCD OF SSPACKD QUO Joba CONIBMPAN OO MAKan. oStat PIORMTIONSS S0 KNAMEN SOMIT 0N Cusnta para of desarmdc da oS
adabado:  semi brillante dlacantes (amafios. sn 18 pkgins sgussnie vemmos kae 2 Slemativas pars Consair (0 iiics
Peso: 189 oz (650 grmy
Trama: RLERLS a it
s s
Ancha: .20, 150, 1,80, 200, 2.20, 250 y 320 mis, 0 proprodn se ute
o . T ek P
Largo: 50 mis
Durabiidad_Inertor: 5 as. Exterior 3 afos
Giras Yanas asiucidas recomendadas pouden ser 18 s
LGy la Evary H
L improsion g s kinas  los barnees 50 dobs hacer s : H B Basd
-

sistoma dighal de 12 pasadas minima.

508 punic de venta

1

Las lonas deben ser kaminadas pars darles un acabado
ideal que resiata las inciemencias del cima,

sl Mt e e
e 10008 3. peivan tendr como tamafia
il al ancha deln letrn *F” sl SuparGIRDS.

R:13
G104 BA7S

En 103 28 BpCACONeS cel P 08 wenta o8 18
mascs SUPERGAROS 58 Sabs ncksr o sehio de “Colsboradar Bunit

1 sk e mareas reguatracs s dete ssir sdunts
2 1 marca SUPERGIRDS, por ringun motv s debe sminas.

En ok ks mimrgion, acunios poadernon et coma s E8i ar v
Blarga proparcirmiments de derecha & iuisida con o i de cubre

i e mnasin, por gsn v e e becta s proporcin
dl logotin s SUPERGIROS

e o0t o G e 5

tebe ks of selo
418 5080 1 UL #0181 MR IEPOT SRTITG.

F e e
5 6

Aviso base punto de venta

N KX 08 TS AR oSN e COTE 8 rarja 421t v

roi0rsiTaTTe i Semcha & Cuseia con el n e U
‘e sy esionaiéin, pOs ningin Motiva 36 dea Sest’ i proparciin
i bxgetpe de SUPERGIRCS.

Now
e debe o
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Aviso base punto de venta -Alternativa 2

G Super GIROS

Cusanek i pperfaon b cube o ks ampas ol sveo Lo ko largs o o mcho hammos ol s con n disgonsl qu ros
permas amplar o avisc en forma proparcional Con esta alsmatwa tamten cuidamos que e logotipo io ss afects on sU proporoonalidad.
Loz avmos resizados medints ssss méiods no dsben auperar o aho da B0 crea

r'_Super‘GIROS_
(¢ SuperGIROS

Plantilla imagen SUPERGIROS vertical

Enin cpcsin matcaldof hoga a s
Ctstcrnaes A " oo

5 s MINTAC o

o e
e i v e SUPERGRAOE

\ (

SuperGIROS

Super GIROS

i mager e eprasaciansa cicanecs
ross SUPERGIRIS o s et f 3840,
e st

1"

Avisos especial en bronce, aluminio y madera

| Agunss mpericios asbiscdas

2.3, Superfiis gn mamel o grANAD,
e ded 00 b puosca aplei

qum oy
Rormito sa pusd slsborat el sino

Pacn cads cas e dabe conuliar oo

8

Ejemplos de avisos fachadas sobre techos

delas dos e cussnts s
lan avisos, en case de que ol es0eck N
un, qu

da la ibertad haca o o, no podemas usal la allemativa par
vernos ena imagan dos adjunta
Daloquese

Ioaio.

' Apicacion comacta

© SuperGIROS

T SuperGIROS

Avisos especial tipo colombina

| SuperGIROS' |

Hay algunos Casos en que el pUro e venta no Sene tanta visibiidad por
ki G debermos contar con allemalivas que o8 ayudan en st proposto y
una o ellas o4 ol mviso 1po colomi e grin peosibiidad d

on ias grandes distancis.

Fachada especial en vidrio

¢ SuperGIROS

Super GIROS

F—1mis —+=

31

Escaneado con CamScanner



13
Ejemplo de avisos punto de venta SUPERGIROS

cbservamos un ejemplo de Coma se ve i imagen de SUPERGIROS en la fachada

iR

En esta pagina
del punilo de verila

15

Punto de Venta con tablero resultados

Enelpu DUEACE pie 10 U8 05
oo
. - Enpacio
— = s
Frenin an anirs.
o waron
¥ auminia 8
ot de
ity
Loga imprusc

MES0n BNt on 1060 a2
[ ————y

Tablerode resultados Punto de Venta - Ejemplo

En ol punio de

mastrar un comph da

4 i concretn de manera que pusda ser
Bogn sl 1MAN0 8

T M0
- Cumdinnemarsa  Chesties B,
w Talima [rs—
. s Roja oy
s Faisita dia L Bofken ks i Burn 1.
== hontico noche
= Slors 1 Eobana poche - Car
R SirTbeta dia Sinuano noche Valie [r—
[MTEE Sinuanodia Astro Luna Sapes oty
=3 Sorteos Domingos y Festives [ [
[Viernes | Caribada dia aribefia noche P ——
o Sinuano dia SinUan noche [ Sommia 8.
iz La Bolita [, re—"
Culona Coiptariie o o
B Motilon -
= Astro Luna A A e
B s p !

Tathoro de resultacos punto de venta
Taniare 0 FesURAcOs (Nt o vanta 3

compumustle o

La lista de productos y loterias gue van en el tablero de resultados
dependes de lo que maneje cada regitn. por ello se debe hacer
una produccidn especial de tableros para cada regitn tenéando an
cuenta los productos que ofrezca cada zona.

Nota" Este tablero se aplica para los colaboradones de Estrategias
Empresariales y no deben llevar &l logo de SUPERGIROS. .

14
Prototipo base para decoracién Punto de Venta

donon sa liave

Enth imagun
=0

La mairiz de dieefio de la deconacion del ineror del purilo de venta de Supenginos define ko siguiente; Visio desde el frente,
i@ pared iaaral uierda y b Beral derecha B3l como b del fondo dabe ¥ pINMAGER 8N 30na IS qua INdka 18 MuURSITA,

Punto de Venta con tablero resultados y porta-avisos

mayar "

Sepore
N madern y seikcn
para crrtune
pbboded

Tatiure 80
restasin

SuperGIROS

MBSO BNGAN0 O X ARd
insttuzional con oga sstampacs

Prototipo para decoracién Punto de Venta

ende -

SuperGIROS

L ¢

SuperGIROS
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plikeo por io que e« de vital importancia que su

Ejemplo de avisos en fachadas a dos caras

Enel cabo el mayar
decoracion y sanalizacionests debidamanis ralizaca

Fachada qun coremgia avisa
& dos canms

Modulo Centro Comercial

En los centros comerciakes se
encuentran médulos tipo isla,
esios médulos también estarin
decorados con 8l patron que
sugiare o manual

23

Stand ferial

Con ol b0 do hacer presencia en sspacios feriales of manual contampla ol Ksefo do espacos espaciales donds o imagen de
SUPERGIROS 16N8 gran IMPCriancia, an 6519 CARSUID POGATAS ABCIAT HEMGOS 56 I QUS PUBCE 507 513 PIeSEnIACn,
abservamas que [a imagen de SUPERGIROS es la gue contenpla ol manual

Ejemplo de avisos en fachadas a tres caras

Fachada qus contsmpla avien
a tres casas

Modulos Centro Comercial

SuperGIROS

24
Stand ferial

Con ol fin de Naser prosencsa en eSpacios lersles ol manual contempla sl Siseho da espacos spaciakes donds 1 imagen e
SUPERGIROS tiene gran importancia, en asie capitilo pod s de sar esta . al
obsarvamos que ia imagen Ge SUPERGIRGS es ks que conlempla e manual,
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Backing

En a5ta paging cservamos un ajemplo de backing o tonda My sea
importanis & presencia de & marca.

r

SuperGIRODS BTl Super GIROS RGOS Super GIROS

r r ® r
Super GIRDS SuperGiRDS EIENCLLEY Super GIROS

r r r

Super GIROS

SuperGIROS RSTEJELY Super GIROS

SuperGIRDS

r

Ll Super GIROS EEMSSNERl Y Super GIROS [NNELIY Super GIROS

Senalizacion Colaborador Autorizado
Cuando no $08 positie establocer UNS SeABKZECION COMO |0 INGICa ol MBNUS!, Con Svisos grandes que aibren |p fachada va ses

porgue el focal e muy PeQUBNG 0 BSt CORAND POr OIras SENAKZACIGNes. SNILACES S8 MCLTTIF Al Bjempio adjunio para sefatar ol
ocal com colaborador sulorizado.

Ca
Ca

Super GIR0OS

SuperGIROS

29

Aviso marca compartida

Cuanda ol aviso es combinado la distribuckin serd asi: das partes del ko del aviso sed para ol colaborador y una parte para

SUPERGIROS, et decit |a proporcién 70/30,

@ Apuestas Ochoa

Super GIROS

C .

SuperGIROS

r

SuperGIROS
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26

Compumueble

SuperGIROS

w
Vista lateral

) 9
Vieta lataral

Aviso marca compartida

Cuando ol avisa es combinada la distrbuciin sech asi- dos partes del largo del aviss serd para el colaborador y una parte para
SUPERGIROS, e3 deck 1a proporcitn TIV30.

' Dis partes del avise del eolaborador Una parte del avisa SUPERGIROS

Logotipo del
Colaborador

Logotipb del
Colaborador

En ks mesdida que o aviso se alarggus pan cubrir una fachada, las franjas
qua sirvwn e {ond 188 mancas 56 Blargardn, Mmientias qus (o8 logos
PAITANeCRNaN o 5 proparion angnal

Si la franja azul 58 alarga considerabloments
anionces podremos ulikzar i allermativa del loga
SUPERGEROS harizcral
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Anexo B

Logos del aliado para los diseros.

Este anexo busca demostrar los parametros de color que se debieron seguir para la crea-
cion de las piezas publicitarias que se implementaron.

______&Su per GIROS @ SuperGirRos

C

S

S__L!pEP GIROS SuperGIROS

& Super GIROS

Super GIROS C: 100%
M: 65%
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Anexo C
Pieza Final

La imagen se adjunta al trabajo como visual de la pieza que se implementé.

¢ SuperGIROS

Anexo D
Demostracion de la implementacion y capacitacion del personal
La imagen se adjunta al trabajo como visual de la capacitacion e implementacion de las

piezas en los puntos de venta.

$5.000.000

L TS -
R Ty
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Anexo E

Formato de Evaluacion Jefe Inmediato

Universidad
del Atlantico

Facultad de Cencias Econdmicas

ACREDITACION INSTITUCIONAL 8 “

DE ALTA CALIDAD RESOLUCION B

No. 004140 de 22 de

FORMATO RN-7.1
EVALUACION DE DESEMPENO DE LA PRACTICA PROFESIONAL

DD MM | AAAA
Fecha de presentacion: 0 0 2034
Funcionario Nombres: Apellidos:
Responsable: JAIRO VICTOR VARGAS MANOTAS
Nombres: Apellidos:
Estudiante: KERLY JOHANA GOMEZ RANGEL

Cédula de Cludadania N% 55228506

de Barranquilla

(Marque X) de Empresas Pablica

Programa:  Administracidn Contaduria ':i Economia |:| Administracién de I:l

Empresas Turisticas

Instituddn: VIRGIN MOBILE COLOMBIA

de la Practica

ALTO TRAFICO"

“PROPUESTA DE ALIANZA COMERCIAL VIRGIN — SUPERGIRO PARA
Denominacién | |MPLEMENTACION DE MATERIAL POP EN PUNTOS DE RECARGA DE

Concepto del Evaluador (Art. 66, Paragrafo 1, Res. C. de F.C.E. No. 02 de 06/08/133)

Calificaciones
Crimsion: Nos. Letras
a) Responsabilidad en el cumplimiento de las funciones asignadas 3 Cinco
b) b) Calidad de los logros o resultados para la institucidn o empresa 43 :';::Lm Pk
¢) Etica demostrada en el desempefio de las funciones 5 Ciro
d) Solvencia tedrica y técnica demostrada durante la préctica profesional 5 Cnco

logrando las metas propuesta.

Observaciones: La estudiante desamrollo a satisfaccion las funciones que se describen es su proyecto

La escala de calificaciones es de uno (1.0)a cinco (5.0), aprobatoria desde tres (3.0) y corresponde a las
siguientes valoraciones de calidad: De 1.0 a1.9: Insatisfactorio; de 2.0 a 2.9: Deficiente; de 3.0 a 3.9:

Aceptable; de 4.0 a 4.9: Bueno y 5.0: Excelente.

Firma del Funcionario Responsable:

37

Escaneado con CamScanner



Anexo F

Formato de Evaluaciéon Tutor

niverst ACREDITACION INSTITUCIONAL
( ll‘lu‘ (_]‘Isl(l_a(l DE ALTA CALIDAD RESOLUCION
del Atlantico Mo, OOAI dé 22 6s bbm de 20t

Facuitad de Gencias Economicas

FORMATO RN-7.2
EVALUACION DEL INFORME FINAL DE LA PRACTICA PROFESIONAL

oo MM AAAA
| Fecha de presentacién: [ 27 ‘ 02 2021
| Nombres: Apelidos: l
Tutor: KARINA DEL CARMEN BATISTA ZEA
Nombres: Apelidos:
Estudiante : KERLY [OHANA GOMEZ RANGEL
[ Cédula de Gudadania N 55.228.506 de Barranquilla

Programa:  Administracién IZ' Contadurla |:| Economia I:l Administracién de |:|
(MarqueX) de Empresas Publica Empresas Turisticas

Institucién o empresa: Virgin Mobile Colombia

“Propuesta de una estratégica comercial que conduzca al Incremento de la

1;:::'::' visibilidad y presencia de la marca Virgin Mobile Colombia en puntos de
recarga”
Concepto del evaluador (Art. 66, Pardgrafo 2, Res. C. de F.C.E. No. 02 de 06/08/133)
Calificaciones

Critwrion Nos. Letras

a) Calidad de la Presentacién formal (Articulos 10 y 68 Res. C. de F.CE. 48 LS A
No. 02 de 06/08/133)

b) Calidad de la descripcion de los resultados de la pasantia para la A5 SRR
empresa

¢) Calidad de la descripcion del porte individual especifico o B s i

d) Calidad de la argumentacdién sobre la aplicacién de conocimientos w6 untra, yei
y la experiencia adquirida durante la pasantia

de estudio.

Observaciones: La practica profesional de la pasante cumplié con los objetivos de el afianzamiento de
conocimientos encuanto al disefio e implementacion de estrategias comerciales para la compaiiia sujeto

La escala de calificackones es de uno(1.0) a dnco (5.0), agrdbatoria desde tres (3.0) y caresponde a lis siguientes valoraciones de alidad:
De 1oa v imatisfactario; de 1.0 a 1.9:Deficiente; de 3.0 2 1.9: Aceptabile; de 40 2 4.9 Bueno y5.o Excelente
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