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INTRODUCCION

A continuacion, encontraremos la informacion de estructuracion de la idea de negocios
house plaza, la cual se basa en un proyecto que pretende innovar y crear oportunidades
economicas y laborales para el sector de santa marta y todo el departamento de magdalena.
Dentro de los procesos iniciales para la definicién de una idea que genera alto impacto se
encuentra la definicion de un modelo de negocios de internet, estos estan marcando las industrias
desde todos los segmentos y se han convertido en la fuente principal de solucion a necesidades

actuales del entorno y los ciudadanos.

Luego de ello se crea un proceso de sostenibilidad y se define la implementacion de estrategias

gue sean amigables con el medio ambiente y permitan abarcar algin sector critico, a causa de la
contaminacion y el deterior ambiental. Para dar continuidad se realiza un analisis del sector por
medio de una matriz ERIC y una curva de valor quienes potencializan un servicio Unico, y para

terminar se realiza un analisis de las fuerzas de porter.



OBJETIVOS
Determinar la viabilidad y el mercado potencial, para la comercializacion de productos
agricolas a base de cultivos hidropénicos y organicos por medio de una plataforma virtual en la

ciudad de Santa Marta.

Especificos

e Identificar el mercado potencial para la comercializacion de los productos.
e Definir la existencia de diferentes mercados agricolas organicos en la ciudad.

e Reconocer la forma de comercializacién adecuada de acuerdo al mercado.

Claves del éxito

v Calidad

v" Honestidad

v’ Seguridad

v' Satisfaccion del cliente

v" Eficiencia



DESCRIPCION DE LA IDEA DE NEGOCIO

¢Cudl es el producto o servicio?

La idea de negocio se enfoca en la comercializacion de productos como frutas, vegetales
y legumbres provenientes de un cultivo organico, por medio de una plataforma digital en la cual
se busca que los clientes puedan realizar su mercado de plaza desde la comodidad de sus casas,
con una gran variedad de productos de la canasta familiar los cuales son producidos campesinos
locales, el cliente puede realizar programacion semanal, 15nal o mensual de sus productos con el
fin de recibirlos en el hogar. Dentro de los productos principales se encuentra frutas como fresas,
uva, peras, banano, papaya, sandia, mango, naranja, kiwi, entre otros, de la misma manera
verduras como alverja, habichuela, zanahoria, cebolla, cebollin, remolacha, arracacha, zukini,
pimenton, papa y pepino. Dentro del factor innovador y como complemento a la propuesta de
valor se presenta dentro de la plataforma un espacio de House Health la cual brinda informacion
relevante por medio de pequefios workshops sobre el cuidado de la salud y recetas de grandes
componentes nutricionales permitiendo a acceder a cursos gratis y cortos sobre temas de interés

para el cuidado y salud por medio de la alimentacion en los hogares.

¢Quién es el cliente potencial?

El cliente potencial se encuentra en la ciudad de Santa Marta y lugares aledafios,
abarcando en especial adultos cabeza de sus hogares o personas que viven solas, los cuales deben
realizar la compra de productos para la alimentacién de sus hogares, estas personas se
caracterizan por buscar calidad en los productos, queriendo siempre aportar a la salud de su

familia 'y a la propia, tiene un estilo de vida saludable debido a costumbres y cultura o a cuidados



especiales de salud. De la misma manera, son personas con un poder adquisitivo medio-alto, los

cuales no cuentan con tiempo suficiente para poder realizas sus compras de manera presencial.

En el reciente informe de NIELSEN, Global E-commerce and the New Retail Survey, se
destaca que mas de la mitad de los consumidores globales estan dispuestos a comprar productos
alimenticios online. En gran medida esto viene provocado por los consumidores que han crecido
siendo nativos digitales, los Millennials y ahora la Generacion Z. Es de esperar que esta
tendencia en la compra online de grocery se incremente si tenemos en cuenta que alrededor del
30% de los Millenials y Generacion Z estan realizandolas por esta via, comparados con alrededor
del 20% de la Generacion X (35 a 49 afos), el 17% de la generacion Baby Boomers (50 a 64

afios), y alrededor del 10% de la Generacion Silenciosa (+65 afos). (Vicedo, 2016).

¢ Cual es la necesidad?

La necesidad que se busca suplir es la de poder brindar productos basicos en la canasta
familiar por medio de un proceso de compra que disminuye el tiempo de inversion e incluso el
gasto de traslado y costo de venta, esto como consecuencia de dos situaciones, uno es la
disminucion de tiempo libre que se tiene hoy en dia y el poco aprovechamiento del mismo en
espacio de esparcimiento y dos es la pandemia que vivimos actualmente, donde se debe intentar

reducir la visita a espacios publico o donde haya aglomeracion de gente por temas de prevencion.

¢ Como?

La venta de los productos se realiza por medio de una plataforma virtual la cual tiene gran
facilidad en su manejo e interaccion, lo cual permite que el consumidor pueda realizar su pedido
sin dedicar mucho tiempo y los usuarios frecuentes pueden guardar una lista de productos que

normalmente compra y las cantidades de los mismos.



Luego de que el cliente realiza el pedido este es recibido en bodega y es alistado para
realizar la entrega programada al dia siguiente. La entrega de estos productos se hace en cajas de

carton y por medio de una ruta de acuerdo a los pedidos del dia.
¢Por qué lo preferiran?

Este servicio es preferido por los usuarios ya que brinda un producto de alta calidad que
conserva la inocuidad en el humano. Se tienen Unicamente proveedores que cultivan de manera
hidroponica o de forma organica, permitiendo con esto reducir o eliminar, en algunos casos, el
uso de fertilizantes, pesticidas y quimicos, por ende, se pueden garantizar altos niveles de

nutrientes y de conservacion.



Segmento

El mercado potencial se enfoca
a consumidores que mantiene
un estatus, buscan cuidar su
salud y la de su familia y lleva
una nutricién adecuada, es un
cliente que hace uso constante
de los medios digitales y
dispone de poco tiempo para
realizar algunas actividades del
hogar; se destaca dentro de este
segmento el rango de edades d
la generacién Y (millennials)
entre los 23 a 38 aios.

Costo y precio
Costos:
Pagos de arriendo y servicios
Hosting
Pago de soporte técnico
Personal
Logistica de distribucion

El precio del producto es un 10%
mayor a los precios normales que
se adquieren en una plaza, pero
garantiza la calidad del mismo y se
hace un proceso de entrega que
facilita el uso de recursos como e
tiempo.

Recursos
Para ser sostenibles se debe
tener diferentes proveedores de
los cultivos hidroponicos y
0rganicos necesarios.
Se deben realizar uso adecuado
de los insumos ya que son
perecederos y existe el riesgo
de tener grandes pérdidas.
La publicidad debe tener un
enfoque importante el valor
agregado del servicio ya que
esto garantiza ingresar al
segmento adecuado.

MODELO DE NEGOCIO

Propuesta de valor

Brindamos al cliente un
servicio integral, donde la
nutricion y la salud es lo mas
importante para nosotros,
adicional a ello, buscamos
facilitar los proceso y
adaptarnos al entorno para
garantizar las necesidades
basicas de nuestro usuarios.

Mecanismos de entrega

Este producto se comercializa
por medio de una tienda en
linea y la entrega de las
compras se realiza directamente
en el hogar de cada usuario.
Los medio para poder brindar el
servicio son inicamente
digitales.

Fidelidad

El cliente tendrd una plataforma
muy dindmica que permite la
solucion de dudas o inquietudes
por diferentes vias y en
cualquier momento, de la
misma manera con clientes
constantes se maneja un
proceso informativo por correo
y via telefénica como un
proceso de CRM.

Arquitectura del servicio

Para la ejecucion del proyecto
se requiere la acomodacién de
una bodega con ventilacién
acorde a las necesidades de
conservacion del producto.
Contratacién de espacio en un
hosting y dominio para realizar
el montaje de la pagina web y
todo el sistema de intranet que
permite la confirmacién de los
pedidos y el despacho del

Ganancias esperadas

Los ingresos se generan de dos
maneras proporcionadas por los
modelos de negocio, uno es la
venta individual de los
productos por la plataforma y
otro es la suscripcion
programada del mercado a tu
casa.

Cadena
Las alianzas mas importantes
son con los proveedores,
quienes se impulsan junto al
crecimiento de la empresa.
Por otra parte se fortalecen
relaciones a nivel
gubernamental con el fin de
potenciar el uso de alimentos
con mayor nivel de nutrientes y
paralelamente apoyando a
agricultores en su proceso
productivo.



E-COMMERCE

Para este proyecto se adapta un modelo de negocio llamada E-Commerce el cual consiste
en un sistema de compra y venta de productos y servicios que utiliza Internet como medio

principal de intercambio.

¢Como captard sus clientes segun el modelo de ventas por Internet escogido?

La forma mas eficiente de hacer la captacion de clientes es por medio del uso de todas las
herramientas digitales como lo es las redes sociales, el posicionamiento e inversion en google
como buscador principal de internet y la publicidad por los diferentes medios virtuales. De la
misma manera, se realiza un proceso de alianzas estratégicas que permiten la visualizacion de la

empresa en diferentes medios.

¢Como y qué alternativas ofrecera a los clientes segun el modelo de ventas por Internet

escogido?

La alternativa de compra es por medio de la plataforma, donde habra filtros por
categorias de los productos, de la misma manera, se da la opcidn de hacer compra de paquetes
que ya tienen un estandar de cantidades y tipos de productos de acuerdo a los diferentes estilos
de alimentacion de los hogares de la ciudad. La cantidad minima a comprar es de 1k por cada

producto y el nimero de productos minimo es de 5.

Por otra parte, se tiene una suscripcion en la cual el cliente elegi un programa de
productos donde se especifica tipo y cantidad para ser entregado en fechas determinadas,

quincenal o mensual, en la puerta de la casa.



¢COmo cerrara la venta por Internet y cuéles podrian ser los métodos de pago utilizados

acorde al modelo?

Los medios de pagos son por transferencia bancaria, PSE o contra entrega en efectivo o
datafono, luego de confirmar el pedido y haber detallado el tipo y cantidad de producto a
eleccidn, se programa la entrega que puede ser como minimo al dia siguiente y maximo una

semana a partir del dia de la compra.



INNOVACION SOSTENIBLE

- MATERIAS
ﬁ AGUA ENERGIA EMISIONES RESIDUOS
PRIMAS
HOUSE PLAZA
PRODUCTO O Instalar un sistema | Se hace la Hacer la entrega de | Transportar los En caso de que
SERVICIO de recoleccion de implementacion de | los productos en productos en estos sufran un
aguas lluvias para el | ventiladores cajas de carton con | vehiculos con deterioro puedan
mantenimiento de la | industriales con el | el fin de no utilizar | combustion aprovecharse por
Se hace la bodega. fin de mantener la | plasticos y bolsas | estratificada. los proveedores

comercializacion de un
producto gue no contiene
ningun tipo de
fertilizantes o quimicos,
garantizando una alta

calidad del mismo

temperatura con la
que se obtiene el
producto desde su
cosecha hasta su

distribucién.

que generen
contaminacion al

medio ambiente.

como compostaje
0 abono para las
siguientes

cosechas.




aportandole al medio
ambiente, reduciendo en
gran porcentaje la
contaminacion en los

cultivos.

MARKETING

Adelantar iniciativas de
publicidad que generen
conciencia y eduquen a
los agricultores en temas
de proteccion ambiental y
el aporte ecoldgico que
pueden realizar cultivando

adecuadamente.

Hacer camparias
publicitarias que
aporten a la
reduccion de
energias,
incentivando a los
clientes con
regalos por su

fidelidad y

compromiso con la

Hacer publicidad
haciendo uso de
papel, eclégico y
tintas amigables
con el medio

ambiente.

Realizar
capacitaciones a
los clientes donde
se les instruya en
el uso de los
residuos como
abono para las
plantas de su

hogar.




causa de reduccion

de energia.




Empaque:

Imagen 1

Recoleccidon de aguas lluvias:

Imagen 2



Cultivo hidroponico:

Imagen 3



ANALISIS DEL SECTOR

ESTRATEGIA OCEANO AZUL

Matriz ERIC

ELIMINAR

% La creacion de la infraestructura
para la venta de los productos.
% Uso de las bolsas pléasticas para la

entrega de pedidos.

INCREMENTAR

El uso de tecnologias en la
agricultura.

La produccién de y
comercializacion de productos

hidroponicos y organicos.

» La comercializacion de productos

que aportan a la inocuidad del

humano.

REDUCIR

% Tiempo de entrega de pedidos.

+ Las malas préacticas agricolas.

¢+ El impacto ambiental con el uso de
materias primas y materiales

organicos.

CREAR

Estrategias de uso de los productos

que tienen maduracién rapida.




Curva de valor

Variables / competidores Calidad Frescura Tiempoentrega Variedad Empaque Alcance Precio
Siembraviva 5 3 4 5 4 3 4
Colyflor 5 2 3 4 4 3 5
House plaza 5 4 5 5 5 3 5

6
5
4
3
2
1
0
Calidad Frescura  Tiempo  Variedad Empaque  Alcance Precio
entrega

=—=@=—Siembraviva ==@=Colyflor ==@==House plaza



A partir de la curva analizada se estudia que la compendia tiene variables mas bajas, ya
que en muchos procesos vamos a brindar caracteristicas de gran impacto como lo es la alta
calidad en productos y frescura, ya que garantizamos la inmediatez de los envios de pedidos, con
productos cosechados desde tiempos cercanos, teniendo gran variedad de productos que cubren
las necesidades de la canasta familiar y que el cliente no tenga la necesidad de acudir a espacios
fisicos de plazas o supermercados para adquirir los productos. Por otra parte, los empaques de
entrega son ecoldgicos en carton que puede ser reutilizable y no generar mayores residuos

contaminantes.

Estos productos inicialmente, y mientras se adquiere experiencia, se centra a nivel local y
regional por el departamento, generando una competencia alta entre precio/calidad, ya que
aunque brinda mayor inocuidad en el consumidor, no genera cobros adicionales, por ellos el
valor para el mercado no sera superior al brindado en supermercados y tiendas de cadena, como

se hace en algunos puntos fisicos.



Poder negociacién de los

proveedores
Bajo

Hay numerosos agricultores para
obtener el producto, algunos de ellos
no hacen uso de cultivo amigable con
el medio ambiente, sin embargo son
faciles de implementar y no requieren
grandes inversiones, por ello existe
una oferta alta que va en crecimiento
de acuerdo a la adaptacion de
procesos innovadores y sostenibles.

ANALISIS DE PORTER

Amenaza de nuevos entrantes

Alta

El tipo de negocio tiene facilidad de
ser copiado y se necesita una
inversion promedio para poder dar

inicio a un negocio de este tipo, de la

misma manera existe una alta oferta
de los productos y tendencias de
mercadeo con mayores procesos de
innovacion.

Rivalidad entre los
competidores
Baja

Existen poco competidores en el
mercado. y aunque existe una
extension alta de plazas de mercado,
la idea de house plaza transforma la
forma de mercar todos aquellos
alimentos perecederos de la canasta
familiar, introduciendo innovacion
para las familias del sector.

Amenaza de productos
sustitutos

Alta

Se evidencian otros tipos de tiempos

de tiendas especializadas,
supermercados, comercios y locales
de distribucion de alimentos en
general, los cuales estdn

implementando sistemas de compras a

domicilio como un proceso de
adaptacién al entorno.

Poder de negociacién de los
clientes

Bajo

Existe un gran porcentaje de
habitantes de clase media alta en
Santa Marta, a los cuales se centra la
decisién de compra pero se ve influida
en gran manera por las tendencias y la
publicidad que permite ver mds alld

de la compra y consumo de productos

alimenticios.




MARKETING MIX

Estrategias de producto para clientes

La estrategia del servicio se enfoca en la comercializacion de productos alimenticios de alta
calidad para la salud y con altos niveles nutricionales, alimentos frescos de larga duracion para el
consumidor, con el fin de garantizar una compra segura que se ajuste a las necesidades y
caracteristicas del segmento. Los productos a comerciar tienen una produccion de alta calidad
por medio de un modelo orgéanico de los diferentes cultivos, permitiendo con esto, cumplir con

estandares de buenas préacticas.

Portafolio

Productos

cions el tipo y cantidad del producto que prefieres, recuerda

que compraras ls mejor calidad.

Kiwi Durazno Fresa Naranja
$4.500,00 $7.000,00 $4.000,00 $3.000,00

€

Brocoli Tomate Cebolla Cebolla
$3.000,00 $1.300,00 $1.300,00 $1.500,00

24



Estrategia de precios

Se implementa una fijacién de precios basado en la competencia, por ello se toma como base el
precio de los productos que estan fijados en el mercado por las diferentes empresas para luego
dar un valor de competencia que garantice un segmento del mercado, de la misma manera este
método de fijacion de precios se complementa con la combinacion de la estrategia de precio de
penetracion el cual se enfoca en dar un precio bajo frente a la competencia durante un periodo de

tiempo para ganar porcentaje del mercado y dar a conocer la propuesta de valor.

Estrategia de distribucién
La distribucion del producto se hace de manera indirecta, se tienen proveedores de cultivos

organicos locales los cuales manejan productos con altos estandares de calidad y nutricion.

HOUSE PLAZA

==

Campesino Fruver Online Consumidor

Canal de distribucion

House Plaza, maneja proveedores locales de cultivos 100% organicos, los cuales, manejan altos

estandares de calidad y nutricion.

Teniendo en cuenta que somos un supermercado netamente Online, la distribucién de los
productos se hace de manera indirecta corta, dado que, nosotros nos encargaremos de hacer

llegar el producto cultivado al cliente final, siendo el intermediario.

25



En cuanto a la estrategia de distribucion se ha escogido una estrategia exclusiva, puesto que, la

venta la realizara directamente House Plaza, a través de su portal web.

.12 2 bR ODUCTOR >ﬁ—) CONSUMIDOR

26



Estrategia de comunicacion

Nuestro canal de comunicacion seran las diferentes y mas importantes plataformas de Redes Sociales que se manejan actualmente, las

cuales estés representadas en la siguiente tabla:

Fecha de publicacion

Categoria | Funcién Objetivo de | Objetivo de Formato | Copywriting | Plataforma | Mes | Semana | Dia | Horario
Marketing Comunicacion
Territorio Notoriedad y
de marca Informar Trafico a web | visibilidad Post en Tono Pagina Web 24 17
web

Experiencia Conocimiento

de marca Entretener | Leads de marca Fotografias | Mensaje Facebook En la
mafana

Propuesta Despertar Llamado a la

de Valor Ensefiar Convencer Interés Infografia | accion Twitter 24 17

27




Branding Inspirar Vender Conexion Concurso | Palabras Instagram En la
Clave noche
Tendencia | Demostrar | Fidelizar Consideracién | Video Hashtag Youtube 24 17

28




MARKETING MIX

Estrategia Objetivo Smart Como Quien Cuando Donde Valor

Producto Brindar un Obteniendo | Area de Durante el Ciudad de
producto que el producto inventario | primer santa
aporte nutrientes | con S. semestre de | martay
garantizados al proveedores funcionamien | alrededore
consumidor, de cultivos to. S.
manteniendo un 0rganicos.
servicio de Politicas de
recompra de un calidad.

80%.

Precio Mantener el precio | Generando Area Durante el Ciudad de | El valor
por debajo un 10% | estrategias de | financiera. | primer santa promedio
respecto al valor reduccion de semestre de marta. de los
en el mercado con | costos. funcionamien productos
el fin de fidelizar | Haciendo to. por kilo es
al cliente en su compra a $8.000.
lanzamiento. campesinos

que tienen
métodos de
cultivo mas
economicos.

29




Promocion y Obtener un Generando Area Durante el Redes Inversion en
comunicacion. | cumplimiento del | campafas de | comercial. | primer afio de | sociales. publicidad
90% de las ventas | social media ejecucion. paga de
planeados en los 6 | que $100.000
primeros meses de | potencialicen por mes.
ejecucion. el ingreso y
la
visualizacion
del segmento
determinado.
DESARROLLO DE MARCA
Matriz de desarrollo de marca
Nombre: House Plaza
PASOS OBJETIVOS RESULTADOS

Diagnostico del mercado

Identificacion del sector

El sector a abarca es comercial y agrario.

Identificar marcas de

competencia.

Plaz

PLAZ

Plaza Online

30
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Soluciones principales y

alternativas

Lo tradicional es realizar comprar en las
plazas o supermercados, donde a raiz de
cambios del entorno han servicios a
domicilio, especificamente en

supermercados y fruvers.

Tendencias del mercado

La tendencia del mercado se basa en la
digitalizacién y automatizacion de procesos,
teniendo en cuenta que a medida que las
generaciones avanzas el tiempo libre es mas
reducido y se prioriza para el uso social o
familiar, por ende, se evidencia una
caracteristica comun de busqueda de formas
que aumenten su eficiencia en actividades
bésicas y necesarias.

Por otra parte, el mundo poco a poco esta
siendo més consiente del cuidado tanto del
medio ambiente como de la salud y la buena

alimentacion.

Arquetipo de la marca

El arquetipo es cotidiano o hombre comun el

cual es una persona que le cae bien a todo el
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mundo y no tiene mayores pretensiones,
tiene un fuerte deseo de pertenecer y
conectarse con los demas. Su lema es “todos
somos iguales”. Es empatico, auténtico,
honesto, realista, colaborador y buen
ciudadano. Suele asociarse con marcas de
uso diario, que facilitan la vida cotidiana.

Su mayor temor es ser dejado de lado, su

debilidad, perder la personalidad.

Realidad Psicoldgica de la

marca

Percepcion de las marcas de la

competencia

Son innovadoras y brindan un servicio
oportuno.
Idea positiva que aporta a las nuevas

generaciones y la transformacion digital.

Identificar variables de

Neuromarketing

Posicionamiento

Identificar Top of Mind

Tranquilidad en el hogar.

Identificar Top of Heart

Seguridad.
Salud.

Motivacion.

Realidad material de la

marca

Traducir nuestra propuesta de

valor en la marca.

Dar a conocer al cliente que somos parte
importante en su dia a dia y la estabilidad de

su familia y/o hogar.
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Estrategia de

comunicacion

Desarrollar acciones continuas
para la introduccion de la marca
en el mercado, que estén ligadas a
la mediacién tecnoldgica y de

redes sociales.

Uso de social media, donde se realizan
camparias informativas de los beneficios de
los diferentes productos y la inocuidad que
aportan al ser producidos de manera

organica.

LOGO
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Marketing Digital
Landing Page

https://edwinaltafulla.wixsite.com/Ip-houseplaza

Inicia

TU FRUVER ONLINE

© 2023 por Pura Creado con Wix.com

DEJANOS TUS DATOS Y RECIBIRAS TODA LA INFORMACIGN

SIGUENDS | —
o f ; it
. —
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Pagina web

https://edwinaltafulla.wixsite.com/houseplaza

= (] l"f ;-'0' o > )
Tu fruver en linea. " W &
limentos frescos, naturales y

2l Ecs
saludables a un solo clic. g4
’ : CANASTR ‘ "

-
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Fresa Narcinja

. L e——————
Cudi lu salud y la de li

(Contacto

Stempre para ti!

Map  Satellite
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Camparfia Marketing Digital
Se crea la campafa para realizar difusion por redes sociales la cual se enfoca en el cuidado de la
salud y la nutricion de los consumidores, creando un sentido de atraccion que se alinea con las

expectativas del producto.

#FuFruverteNutre
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Meétricas Clave

Estadisticas

Resumen de la pagina Ultimos 7 dias ¢ Exportar datos £

Resultados del 18 oct 2020 al 24 oct 2020

Nota: No se incluyen los datos de hoy. La actividad relativa a las estadisticas se registra segun la zona horaria del B Organico [l Pagado
Pacifico. La actividad relativa a los anuncios se registra segin la zona horaria de tu cuenta publicitaria.

Acciones en la pagina i Visitas a la pagina i Vistas previas de la pagina i
18 de octubre - 24 de octubre 18 de octubre - 24 de octubre 18 de octubre - 24 de octubre

tut 3 ot

Visitas totales a la pagina & 200%

MNo hay datos suficientes para mostrar en No hay datos suficientes para mostrar en
el periodo seleccicnado el pericdo seleccionado.
Me gusta de la pagina i Alcance de la publicacion i Alcance de la historia i
18 de octubre - 24 de octubre 18 de octubre - 24 de octubre 18 de octubre - 24 de octubre
1 1 Obtener estadisticas de la historia
Consulta estadisticas sobre el
Me gusta de |a pagina « 100% Personas alcanzadas & 100% rendimiento de las historias recientes de
tu pagina.
Recomendaciones i Interaccién con la publicacion i Videos i
18 de octubre - 24 de octubre 18 de octubre - 24 de octubre 18 de octubre - 24 de octubre
Recomendaciones i Interaccién con la publicacion i Videos i
18 de octubre - 24 de octubre 18 de octubre - 24 de octubre 18 de octubre - 24 de octubre
bt bt ot
No hay datos suficientes para mostrar en No hay datos suficientes para mostrar en No hay datos suficientes para mostrar en
el periodo seleccionado. el periodo seleccionado. el periodo seleccionado.
Seguidores de la pagina i

18 de octubre - 24 de octubre

1

Seguidores de la pagina a100%
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Tus 5 publicaciones mas recientes 2" Crear publicacién
Alcance: organico/pagado Clics en publicaciones Reacciones, comentarios y veces que se compartic #
Fecha Publicacion Tipe Segmentacion Alcance Interaccion Promocionar
= 0
1605 ? EmETE T K 5 EE Promocionar publicacion
??:109020 - C‘; ] 5 68 ﬁ Promocionar publicacién
25/10/2020 2 3 B . L
R s [m] K 168 " — Promocionar publicacion
25/10/2020 2 5 - . Ao
- @ [} K 67 5 — Promocionar publicacién
0
235 :"‘1;0120 20 E =] a 48 0 I Promocionar publicacion
Ver todas las publicaciones

Pagina Total de Me gusta Esta semana Publicaciones de ' Interaccidén de esta semar

TO

1 Houseplaza 192 40,5% 0 0

5000
CVA = = = $1.666,67

El costo de adquisicion de mi cliente se determind en una inversién de 3mil genera 3 nuevos

clientes, esto quiere decir que cada cliente nos cuesta mil seiscientos pesos.
LTV = 60000 * 8 = $480.000

Quiere decir que cada cliente puede generarnos en un afio en promedio $480.000, con tan solo
una inversion de atraccion de $1.666 pesos, adicional a ella genera un voz a voz que permite la

captacidn de otros clientes sin tener que invertir en su enganche.
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