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Departamento de 

Marketing

Materiales publicitarios, 

datos de pruebas de 

laboratorio.

Destacar calidad y 

rendimiento

Crear campañas que enfaticen la calidad y 

eficiencia. X

Utilizar resultados de pruebas y certificaciones 

en las campañas. X

Testimonios de clientes 

y producción de videos.

Utilizar testimonios 

y casos de éxito Recopilar y difundir testimonios reales. X X X

Realizar comparativas con competidores en las 

campañas. X X X

Departamento de 

Servicio al Cliente.

Sistema de gestión de 

garantías, departamento 

de calidad, proveedores.

Ofrecer garantía 

extendida

Implementar un sistema para la gestión de 

garantías extendidas. X

Promocionar esta garantía en todos los puntos 

de venta y medios digitales. X

Departamento de 

Sostenibilidad Programa Recopila.

Programas de 

reciclaje

Intensificar la comunicación del programa de 

reciclaje. X X X X

Incentivar la participación a través de campañas 

educativas. X X X X

Departamento de 

Ventas.

Sistema de gestión de 

promociones.

Paquetes 

promocionales Diseñar combos promocionales atractivos. X X X X X X

Implementar y evaluar la efectividad de las 

actividades promocionales versus incremento 

en la venta y de recordación de la marca. X X X X X

Departamento de 

Marketing

Plataforma de gestión 

de fidelización JUJU 

(citar ruta de acceso).

Programas de 

fidelización

Desarrollar y lanzar programas como 

"Embajador TRONEX" y "TRONEX surte tu 

negocio". X

Monitorear la participación y ajustar beneficios 

según el feedback recibido. X

Diversificación

Jefe de Mercadeo y 

Category Manager

Investigación de 

mercado, ferias 

internacionales, 

proveedores.

Ampliar portafolio 

de productos Identificar nuevas tendencias y necesidades. X

Coordinar con proveedores para obtener 

nuevos productos. X

Mejora Continua

Departamento de 

Investigación y 

Desarrollo.

Laboratorio técnico, 

presupuesto de I+D. Invertir en I+D

Realizar pruebas comparativas con productos 

de la competencia. X X X X X X X
Desarrollar mejoras basadas en los resultados 

obtenidos. X

Gerente de Ventas, 

Gerentes Regionales, 

Jefes de Venta, 

Supervisores Nacionales 

y Supervisores de Venta.

Herramienta Activity, 

vehículos de empresa, 

presupuesto para 

viáticos.

Reforzar la visita de 

la fuerza de ventas.

Asignar rutas fijas y entrenamiento a la fuerza 

de ventas.

X

Supervisar visitas mediante el uso de la 

herramienta Activity.
X

Implementar un sistema de reporte para 

verificar el cumplimiento del calendario de 

visitas.

X

Departamento de 

Marketing

Presupuesto de 

publicidad, , diseñadores 

y agencias de medios.

Pauta en medios 

masivos Contratar espacios en emisoras nacionales

X

Crear y difundir cuñas radiales. X

Agencias de producción 

audiovisual, equipo de 

diseño grafico.

Generar 

recordación 

regional Producir cuñas adaptadas a las regiones.

X

Evaluar el impacto mediante encuestas y 

métricas de recordación.
X

X

Equipo de Social Media.

Plataformas de redes 

sociales, herramientas 

de gestión de redes.

Presencia en redes 

sociales Crear contenido regular y relevante. X X X X X X X

Realizar campañas promocionales y educativas, 

generación de contenido. X X X X X X

Departamento de 

Ventas y Departamento 

de Marketing

Presupuesto 

promocional, artículos 

promocionales.

Promociones con 

productos 

adicionales o 

descuentos: Diseñar y lanzar promociones periódicas. X X X
Medir el impacto en ventas y ajustar según 

resultados. X X X

Expansión de Canales

Gerente de Ventas y 

Jefe de E-commerce

Ampliar red de 

distribución Implementar canales de venta online. X X X X X

Establecer acuerdos con nuevos distribuidores 

en áreas no cubiertas. X X X X

Optimización Logística

Gerente de Cadena de 

Suministro

 Implementar herramientas de análisis de 

demanda. X
Optimizar rutas de distribución y gestión de 

inventarios. X X

Definición del Precio Gerente de Ventas

Realizar chequeos mensuales de precios de la 

competencia. X X X X X X X
Ajustar precios y descuentos según la 

estructura comercial de los clientes. X X X X X X X
Definir precios 

competitivos

Mejorar la eficiencia 

en la distribución

Sistemas de predicción 

de demanda.

Plataformas de 

comercio electrónico, 

acuerdos con 

distribuidores.
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Estrategias de 

Propuesta de Valor

Estrategias de 

Entrega de Valor

Estrategias de 

Intercambio de 

Valor

Estudios de mercado, 

sistemas de análisis de 

precios, sistema de 

costeo de la compañia.

CRONOGRAMA DE IMPLEMENTACION DE LAS ESTRATEGIAS DEL PLAN DE MARKETING

Promociones y Descuentos

Servicio Posventa

Campañas de Marketing

Publicidad y Promoción

Comunicación Personalizada

Estrategias de 

Comunicación de 

Valor

Cronograma de Implementacion


