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RESUEMEN DEL PROYECTO:

Aitana se destaca por acompafiar a pymes y grandes empresas en sus
proyectos de digitalizacion, ofreciendo soluciones y servicios de alta
calidad. Como principal Partner de Microsoft y Sage en Espafia, su mision
es resolver los desafios de gestion empresarial y optimizar procesos para
mejorar la rentabilidad de sus clientes.

El propdsito en esta empresa es aplicar los conocimientos para contribuir a
su crecimiento y perfeccionar sus estrategias. El enfoque inicial sera
analizar la competencia, evaluar las tendencias en redes sociales y SEO, y
mejorar el contenido y disefio web. Ademas, se trabajara en estrategias de
email marketing para atraer nuevos clientes y enriquecer la experiencia de
los actuales. Colaborando con profesionales del sector, se buscara
mantener una presencia constante en redes, proporcionando contenido

relevante sin abrumar al cliente.

Al final, lo que se busca es aplicar las herramientas aprendidas durante el
ciclo de formacién para implementar mejoras hacia los clientes, con el
objetivo de fortalecer la relacion y la experiencia del usuario con la

empresa.
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1. ANTECEDENTES Y CONTEXTUALIZACION DE LA EMPRESA

1.1. Actividad de la empresa y su ubicacion en el sector.
Aitana se dedica a ofrecer soluciones tecnolbgicas y servicios de
consultoria empresarial a pymes y grandes empresas. Su enfoque

principal esta en la implementacion y soporte de sistemas ERP, CRM y



otro software de gestion empresarial. La empresa se destaca por su
larga trayectoria y experiencia en el mercado, asi como por su reputacion
como lider en el sector de consultoria tecnoldgica en Espafia.

Se destaca en el mercado por ofrecer mas de 50 soluciones, entre las
cuales se destacan Business Central y Sales de Dynamics 365, siendo
Business Central un ERP acompafiado por Sage X3y Sage 200, y D365
Sales una solucion CRM. También ofrece soluciones como Power Bl,
orientada al analisis de datos, y cuenta con 9 soluciones adicionales que
incluyen cursos de formacion y facilitan la transicion de ERP y CRM para
los clientes. Operando en mas de 10 sectores, Aitana demuestra su
amplio conocimiento y experiencia en el mercado, lo que genera
confianza entre sus mas de 2.600 clientes, que incluyen empresas

reconocidas como EIPozo, Burger King y Carioca.

1.2.Estructura y organizacion empresarial del sector y analisis de la
competencia
Aitana opera en un sector altamente competitivo, con la presencia de
diversas empresas de consultoria tecnoldgica y proveedores de software
empresarial. Aitana compite en un mercado competitivo con empresas
como Arbentia, que se enfoca en ERPs y destaca por su enfoque en la
inteligencia artificial. Ademas, Netzer, a pesar de ser menos fuerte en
otros aspectos, destaca por su posicionamiento SEO, lo que genera un
mayor trafico de clientes potenciales a su pagina web. Por otro lado,
Prodware, con su amplia gama de soluciones en multiples sectoresy una
presencia constante en redes sociales, es una competencia destacada.
Finalmente, Infoaban, a pesar de ser mas débil en algunos aspectos, se
distingue por el prestigio de sus clientes, lo que aumenta la confianza en

SuS Sservicios.

1.3. Mision, vision y valores
Aitana tiene como mision ayudar a sus clientes a alcanzar sus objetivos
empresariales a través de soluciones tecnoldgicas innovadoras y

servicios de consultoria de alta calidad. Su visibn es ser reconocidos



como el principal socio tecnolégico de las empresas en Espafa,
proporcionando soluciones que impulsen su crecimiento y éxito a largo
plazo. Los valores fundamentales de Aitana incluyen la excelencia, la
integridad, la innovacién y el compromiso con la satisfaccion del cliente.

1.4.La cultura de la empresa: imagen corporativa, manual de identidad.
La imagen corporativa de Aitana se caracteriza por su logo distintivo y
sus colores corporativos, establecidos en un manual de identidad
corporativa que guia el uso adecuado de estos elementos en todas las
comunicaciones de la empresa. Ademas, la cultura corporativa de Aitana
se basa en valores como la colaboracion, el trabajo en equipo y el
enfoque en el cliente, lo que crea un ambiente de trabajo positivo y

motivador para sus empleados.

2. ANALISIS DEL ENTORNO GENERAL Y ESPECIFICO

2.1.Andlisis PESTEL
Politico: Aitana opera en un entorno politico estable en Espafa y la UE,
lo que facilita la planificacion y las operaciones a largo plazo. Las
politicas gubernamentales y de la UE promueven la digitalizacién y la
transformacion tecnolégica. El Plan de Recuperacion, Transformacion y
Resiliencia de Espaiia, financiado por los fondos Next Generation EU,
incluye inversiones en infraestructura digital y tecnologias emergentes,
ademas de incentivos fiscales, subvenciones y programas de formacion
para apoyar la adopcién de nuevas tecnologias por parte de las

empresas.

Econdmico: La economia espafiola esta recuperandose despueés de la
pandemia de COVID-19, lo que significa que las empresas estan
invirtiendo mas en soluciones tecnolégicas para mejorar Sus

operaciones. Sin embargo, hay factores econémicos globales, como la



inflacion y la incertidumbre econdmica, que pueden influir en las
decisiones de gasto de las empresas, especialmente de las pymes.
Estos factores econdmicos pueden afectar cuanto estan dispuestas a

invertir las empresas en nuevas tecnologias y servicios.

Socioculturales: La sociedad esta adoptando cada vez mas las
tecnologias digitales, lo que incrementa la demanda de soluciones
tecnolégicas como las que ofrece Aitana. La tendencia hacia el
teletrabajo y la flexibilidad laboral ha creado nuevas oportunidades para
los softwares de gestion empresarial, ya que las empresas necesitan
herramientas para gestionar sus operaciones de manera remota y
eficiente. Esta tendencia sociocultural favorece el crecimiento de Aitana,
ya que sus productos ayudan a las empresas a adaptarse a estos

cambios.

Tecnoldgico: El sector tecnologico evoluciona rapidamente y la
innovacion es constante. La integracion de tecnologias avanzadas como
la inteligencia artificial, Big Data y analisis predictivo en las soluciones
de Aitana puede proporcionar una ventaja competitiva significativa.
Estas tecnologias permiten a las empresas mejorar sus procesos, tomar
decisiones mas informadas y ser mas eficientes. Mantenerse al dia con
las Ultimas innovaciones tecnoldgicas es crucial para Aitana para ofrecer

productos relevantes y competitivos.

Ecolbgicos: Hay una creciente preocupacion por el medio ambiente y
la sostenibilidad, lo cual esta influyendo en las politicas empresariales y
en la demanda de soluciones tecnoldgicas que ayuden a reducir la huella
de carbono. Las empresas estan buscando formas de ser mas
sostenibles y responsables con el medio ambiente. Aitana puede
aprovechar esta tendencia ofreciendo soluciones que ayuden a las
empresas a ser mas ecologicas, como software que optimice el uso de

recursos y reduzca el desperdicio.

Legales: Las regulaciones sobre proteccion de datos, ciberseguridad y
cumplimiento normativo son muy importantes en el sector tecnolégico.

Aitana debe asegurarse de cumplir con todas las leyes aplicables para
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2.2.

mantener la confianza de sus clientes. Esto incluye proteger la
informacion sensible y garantizar que sus soluciones sean seguras y
cumplan con las normativas legales vigentes. El cumplimiento de estas
regulaciones no solo protege a los clientes, sino que también mejora la

reputacion y la confianza en la empresa.

Analisis de las 5 fuerzas de Porter

Rivalidad entre competidores: La rivalidad en el sector de consultoria
tecnoldgica y soluciones empresariales es alta. Aitana compite con
empresas como Arbentia, Netzer, Prodware e Infoaban. La competencia
se basa en la calidad del servicio, la innovacion, la reputacion y la
relacion precio-calidad. Aitana debe mantener su diferenciacion a través
de la innovacion continua y un servicio al cliente excepcional para

mantener su posicion en el mercado.

Amenaza de nuevos entrantes: La barrera de entrada en el sector es
moderada. Aunque se requiere un conocimiento técnico significativo y
una buena reputacion, las nuevas empresas pueden entrar en el
mercado si tienen acceso a tecnologias avanzadas y capital suficiente.
Aitana debe sequir fortaleciendo sus relaciones con clientes y

proveedores y mejorando sus ofertas para enfrentar esta amenaza.

Poder de negociacién de los proveedores: El poder de negociacion
de los proveedores es bajo para Aitana debido a sus soélidas relaciones
con Microsoft y Sage, dos de los principales proveedores de soluciones
tecnolégicas. Estas asociaciones estratégicas permiten a Aitana
negociar términos favorables y mantener una cadena de suministro

estable y confiable.

Poder de negociacion con los clientes: El poder de negociacion de
los clientes es alto. Los clientes de Aitana tienen muchas opciones en el
mercado y pueden cambiar de proveedor si no estan satisfechos con los

servicios o precios. Aitana debe enfocarse en la personalizacion de



servicios, la calidad y el valor afiadido para retener a sus clientes y atraer

nuevos.

Amenaza de productos o servicios sustitutos: La amenaza de
productos o servicios sustitutos es moderada. Existen alternativas en el
mercado que pueden ofrecer funcionalidades similares a las soluciones
de Aitana. Sin embargo, la calidad del servicio, el soporte personalizado
y las relaciones a largo plazo con los clientes son factores
diferenciadores que Aitana puede aprovechar para mitigar esta

amenaza.

2.3.Analisis DAFO-CAME
El andlisis DAFO-CAME identifica las fortalezas, debilidades,
oportunidades y amenazas, y proporciona estrategias para abordar cada

una.

Fortalezas: Aitana, con mas de 40 afios de experiencia, tiene una solida
reputacion y un profundo conocimiento del mercado. Ofrece méas de 50
soluciones tecnolégicas, destacandose en Business Central y Sales de
Dynamics 365, Sage X3, Sage 200, y Power Bl. Como principal partner
de Microsoft y Sage en Espafia, Aitana tiene acceso a tecnologia
avanzada. Opera en mas de 10 sectores, ampliando su red de clientes
y demostrando su capacidad de adaptacion, con casos de éxito como
ElIPozo, Burger King y Carioca.

Debilidades: Aitana depende en gran medida de las soluciones de
Microsoft y Sage, lo que puede limitar su flexibilidad y capacidad de
adaptacion a cambios en estas plataformas. La necesidad constante de
innovar para mantenerse competitiva requiere una inversion significativa
en investigacion y desarrollo. Ademas, la gestion de una amplia gama

de productos y servicios puede ser compleja y desafiante.

Oportunidades: La creciente demanda de digitalizacion vy
transformacion tecnoldgica presenta una gran oportunidad para Aitana.

La empresa puede expandirse a nuevos mercados y sectores,



aprovechando la tendencia hacia la digitalizacion. La integracion de
tecnologias emergentes como la inteligencia artificial y Big Data ofrece
ventajas competitivas significativas, mejorando la eficiencia y reduciendo
costos. La ciberseguridad se vuelve crucial para proteger los datos y
mantener la confianza del cliente. Ademas, programas gubernamentales
como el Kit Digital brindan apoyo financiero para la adopcion de

soluciones tecnoldgicas, facilitando la captacién de nuevos clientes.

Amenazas: La competencia en el sector tecnoldgico es intensa y en
constante crecimiento, con cambios rapidos en tecnologia y tendencias
del mercado. Variaciones econdmicas y riesgos del mercado pueden
afectar la demanda de soluciones tecnoldgicas, mientras que la
ciberseguridad es una preocupacién creciente. La inteligencia artificial
(IA) y la ciberseguridad son cada vez mas importantes. Sila competencia
se adapta mejor a estas tecnologias, podria representar una amenaza
para Aitana. Es crucial para Aitana mantenerse al tanto de estos avances
y asegurarse de estar a la vanguardia en IA y ciberseguridad para

mantener su posicion competitiva.
CAME (Corregir, Afrontar, Mantener, Explotar):

Corregir: En esta etapa, Aitana debe identificar y resolver debilidades y
problemas internos que puedan afectar su competitividad y rendimiento.
Por ejemplo, si depende demasiado de ciertos proveedores, debe
diversificar sus fuentes de suministro. También debe integrar nuevas
tecnologias en sus soluciones para mantenerse al dia con las tendencias

del mercado y satisfacer las demandas de los clientes.

Afrontar: En esta etapa, Aitana debe desarrollar estrategias proactivas
para enfrentar los desafios y riesgos externos. Esto incluye innovar
constantemente para mantenerse relevante y competitivo en un mercado
en constante evoluciéon. Aitana puede lograr esto enfocandose en la
personalizacion y la calidad del servicio, ofreciendo soluciones
adaptadas a las necesidades especificas de cada cliente y brindando un

servicio excepcional que supere las expectativas del cliente.



Mantener: Esta fase se centra en mantener y fortalecer las fortalezas y
ventajas competitivas de Aitana. Esto implica continuar proporcionando
un excelente servicio al cliente y mantener asociaciones estratégicas con
proveedores clave como Microsoft y Sage. Al mantener relaciones
sélidas con los clientes y proveedores, Aitana puede garantizar la
satisfaccion del cliente y el acceso continuo a tecnologias y recursos

clave que respalden sus operaciones y servicios.

Explotar: En la etapa de "Explotar", Aitana debe -capitalizar las
oportunidades identificadas en el analisis DAFO y utilizarlas para
expandir su negocio y maximizar su éxito. Esto implica aprovechar la
creciente demanda de digitalizacidon y la adopcion de nuevas tecnologias
para ampliar su oferta de servicios y soluciones. Aitana también puede
beneficiarse de programas gubernamentales como el Kit Digital para

acceder a recursos adicionales y expandir su alcance en el mercado.



3. PLAN DE RECURSOS HUMANOS
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3.2.

El alumno en practicas se ubica en el departamento de Marketing y
Comunicacion, trabajando bajo la supervision directa del Director de
Marketing y Comunicacion. Colaborara con el equipo de marketing para
apoyar en las campafias de marketing digital, creacién de contenido,

disefo de la pagina web y analisis de la competencia entre otras.

Identificacion de las funciones de los puestos de trabajo
Desarrollo de Negocio:

El departamento de Desarrollo de Negocio es crucial para identificar y
aprovechar nuevas oportunidades de crecimiento en mercados
existentes y emergentes. Su funcién principal es establecer relaciones
estratégicas con otras empresas para impulsar el crecimiento. Trabaja

en colaboracidn con otros departamentos para desarrollar propuestas de
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valor que satisfagan las necesidades del mercado, aumentando la base

de clientes y la rentabilidad de la empresa.
Departamento de Sistemas

El departamento de Sistemas gestiona y supervisa la infraestructura
tecnoldgica de la empresa, asegurando su eficiencia y seguridad. Esto
implica la gestion de sistemas de informacion, bases de datos y redes,
asi como proporcionar soporte técnico a empleados y clientes. Ademas,
se encarga de mantener a la empresa actualizada tecnolégicamente,
evaluando e implementando nuevas tecnologias en colaboracion con

otros departamentos.

Departamento de Operaciones GEN

El departamento de Operaciones GEN supervisa las operaciones diarias
de la empresa, asegurando que se lleven a cabo de manera eficiente y
efectiva. Identifica oportunidades para optimizar procesos internos,
reducir costos y aumentar la productividad. Ademas, son responsables
de la gestion de proyectos clave, garantizando que se cumplan los
plazos y presupuestos, y de implementar sistemas de control de calidad
para asegurar que los productos y servicios cumplan con los estandares
establecidos.

Departamento de Recursos Humanos

El departamento de Recursos Humanos se encarga de gestionar el
talento de la empresa, desde el reclutamiento hasta el desarrollo del
personal. Disefla programas para mejorar la cultura y la eficiencia
organizacional, promueve el bienestar de los empleados y garantiza el
cumplimiento de las leyes laborales. Colabora con otros departamentos

para cubrir las necesidades de personal y formacion.
Departamento financiero
El departamento Financiero supervisa la gestion financiera de la

empresa, incluyendo la planificacion, organizacion y control de los
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recursos financieros. Elabora presupuestos, pronésticos financieros e
informes detallados para la alta direccion. Desarrolla e implementar
estrategias de inversion para el crecimiento y la sostenibilidad financiera,
colaborando con otros departamentos para alinear objetivos financieros

y operativos.

Departamento de Marketing y Comunicacion

En el departamento de Marketing y Comunicacién se desarrollan e
implementan estrategias para promover los productos y servicios de la
empresa. Gestionan las relaciones publicas y la imagen corporativa,
asegurando una comunicacion efectiva. Realizan investigaciones de
mercado y colaboran con otros departamentos para desarrollar
camparfas que apoyen los objetivos de la empresa. Supervisan al equipo
de marketing, coordinando actividades para maximizar el impacto de las

estrategias implementadas.

El alumno en practicas desempefara el papel de Asistente de Marketing
Digital. En esta posicién, se encargara de desarrollar y administrar
contenido para redes sociales, blogs y campafias de email marketing,
asegurando su relevancia y alineacién con la estrategia de marketing de
la empresa. También colaborara en la planificacién y ejecucion de
campafas digitales, incluyendo SEO, SEM vy publicidad en redes
sociales, contribuyendo a la creacion de calendarios de contenido y

camparfas promocionales.

Ademas, realizard analisis de resultados utilizando herramientas como
Google Analytics y SEMrush, preparando informes y presentando
hallazgos al equipo de marketing. Participara en reuniones de equipo y
sesiones de brainstorming, aportando ideas creativas para mejorar las
estrategias. Asistird en la organizacién de eventos, ferias y webinars,

coordinandose con otros departamentos y socios externos.

Por ultimo, llevara a cabo estudios de mercado y analisis de competencia

para identificar oportunidades de negocio y tendencias del mercado,
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3.3.

proporcionando informacion valiosa para la toma de decisiones
estratégicas. Este puesto permitira al alumno adquirir una comprension
profunda de las estrategias de marketing digital y colaboracion
interdepartamental, asi como el uso de herramientas de analisis para

optimizar campafias y mejorar la presencia en el mercado.

Procedimientos de trabajo en el ambito de la empresa. Sistemas y
métodos de trabajo.

En la empresa, los procedimientos de trabajo estan claramente
establecidos para garantizar una operacion eficaz y coordinada. La
comunicacion interna se gestiona principalmente a través de Microsoft
Teams, lo que permite una interaccion fluida entre los equipos y
departamentos. Para la gestion de proyectos, se utilizan plataformas
como Sage HR, gque facilita la asignacion de tareas, seguimiento de

progresos y cumplimiento de plazos.

Se realizan reuniones semanales de equipo para revisar el progreso de
los proyectos y planificar actividades futuras, asegurando la alineacion
con los objetivos de la empresa. Se mantiene una documentacion
detallada de todas las actividades y resultados, generando reportes
periddicos para evaluar y ajustar las estrategias, contribuyendo asi a una

mejora continua en los procesos y resultados.

En cuanto a los sistemas y métodos de trabajo, se emplean diversas
herramientas tecnolégicas para optimizar las operaciones. Microsoft
Dynamics 365 se utiliza como sistema de CRM para gestionar las
relaciones con los clientes, mientras que Business Central se
implementa como sistema ERP para integrar funciones empresariales.
Se utiliza Microsoft Office 365 para colaboracion en linea y herramientas
Sage para gestionar y analizar camparas de marketing digital.

La empresa también invierte en programas de formacion continua para
sus empleados, manteniéndolos actualizados con las ultimas tendencias
y tecnologias del mercado, lo que contribuye a su desarrollo profesional
y a la competitividad de la empresa.
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4. PLAN DE MARKETING

4.1.

4.2.

Segmentacién y publico objetivo

Aitana se enfoca en atender a una amplia variedad de empresas, tanto
en tamafio como en sector industrial y ubicacion geografica. Por un
lado, ofrece sus servicios tanto a pequefias y medianas empresas
(PYMES) como a grandes corporaciones, adaptando sus soluciones a
las necesidades especificas de cada tipo de organizacion. Ademas,
opera en mas de 10 sectores industriales diferentes, como
manufactura, distribucién y servicios financieros, entre otros.

La empresa no se limita a un area geografica especifica, sino que
puede alcanzar a empresas ubicadas en diversas regiones, tanto a
nivel nacional como internacional. Esta versatilidad le permite abordar
las necesidades de una amplia gama de clientes, brindando soluciones
gue impulsan la transformacién digital y el crecimiento empresarial en
diferentes contextos y entornos.

En términos de publico objetivo, Aitana se dirige a empresas que
buscan optimizar sus procesos mediante la digitalizacién. Esto incluye
desde empresas que aun no han dado el salto tecnolégico hasta
aquellas que ya estan digitalizadas pero necesitan soluciones mas
avanzadas para seguir creciendo. De esta manera, Aitana ofrece tanto
oportunidades de digitalizacion para empresas menos tecnoldgicas
como soluciones avanzadas para aquellas que buscan mejorar y
expandir sus sistemas existentes.

Estrategia de Marketing

Aitana se destaca en el mercado por varios atributos distintivos que lo
diferencian de otras marcas. Su principal fortaleza radica en la
profesionalidad y la capacidad de sus empleados para comprender las
necesidades especificas de los clientes y adaptarse a ellas. La
transparencia y la empatia son valores fundamentales en su relacién con
los clientes, siempre buscando lo mejor para ellos y estando disponibles
para ayudar en todo momento. Ademas, Aitana ofrece formacién integral

para todos los usuarios de sus soluciones, garantizando que puedan
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4.3.

utilizar las herramientas de manera eficiente y sin dificultades. La
disponibilidad de demos permite a las empresas tener una vista previa
de las soluciones antes de su implementacion.

En cuanto al posicionamiento en el mercado, Aitana se posiciona como
lider en el sector del software. Su prestigio se basa en su profundo
conocimiento del sector y en la amplia variedad de sectores que abarca,
lo que genera confianza entre los clientes. La colaboracion con
empresas prestigiosas refuerza su reputacion y su vision de cara al
publico.

En términos de precios, Aitana se distingue por su transparencia y por
mantener precios alineados con los proporcionados por organizaciones
principales como Sage y Microsoft. Ademas, ofrece demos y cursos de
formacion gratuitos, agregando valor a sus productos y servicios.

La distribucién de Aitana se realiza principalmente a través de redes
sociales, aprovechando su alcance y su capacidad para atraer clientes
potenciales. Las publicaciones en redes sociales proporcionan
informacion relevante y casos de éxito, ofreciendo a los clientes una
vision clara de los beneficios de trabajar con Aitana. Los eventos
presenciales también son una estrategia importante para fidelizar

clientes y mostrar la experiencia de la empresa en el sector.

Herramientas de marketing operativo
Aitana ofrece una variedad de soluciones empresariales que pueden

agruparse en las siguientes familias:

Dynamics 365: Una plataforma integral de aplicaciones empresariales
gue abarca areas como ventas, servicio al cliente, operaciones, finanzas,

marketing y recursos humanos.

ERP (Planificacion de Recursos Empresariales): Soluciones como
Business Central de Dynamics 365, Sage X3, entre otras, que ayudan a
las empresas a gestionar sus recursos, procesos y operaciones

empresariales de manera integrada.
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CRM (Gestion de Relaciones con el Cliente): Soluciones como
Dynamics 365 Sales que ayudan a las empresas a gestionar y mejorar
las relaciones con sus clientes, asi como a optimizar los procesos de

ventas y marketing.

Power Platform: Una suite de herramientas que incluye Power Bl para
analisis de datos, Power Apps para desarrollo de aplicaciones

empresariales y Power Automate para automatizacion de procesos.

Office 365: Una suite de productividad en la nube que incluye
aplicaciones como Word, Excel, PowerPoint, Outlook, entre otras, para

colaboracion y comunicacion empresarial.

Ciberseguridad: Soluciones y servicios que protegen la infraestructura,
los datos y las operaciones de una empresa contra amenazas

cibernéticas.

Ademas, Aitana establecera una politica de precios competitiva que
refleje el valor y la calidad de sus soluciones empresariales. Se
consideraran factores como el alcance de las funcionalidades, el tamafio
y las necesidades especificas de cada cliente, asi como los precios de
la competencia en el mercado. Por ejemplo, se podrian ofrecer
diferentes paquetes de precios para cada solucion, con opciones de

personalizacién segun los requisitos del cliente.

También se desarrollaran estrategias de promocién para aumentar la
visibilidad de las soluciones de Aitana y atraer nuevos clientes. Esto
puede incluir la participacion en ferias comerciales y eventos sectoriales
donde se presentaran las soluciones y se ofreceran demostraciones en
vivo. Ademas, se utilizaran campafias de marketing digital para llegar a
una audiencia mas amplia a traves de medios sociales, publicidad en
linea y correo electronico. Se ofreceran descuentos especiales o
promociones para clientes potenciales durante eventos promocionales
especificos, como el lanzamiento de nuevas versiones de productos o

soluciones.
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4.4.

4.5.

La relacion con el cliente

Aitana mantiene relaciones sélidas con sus clientes a través de diversas
estrategias centradas en la satisfaccion del cliente y la atencion
personalizada. Ofrecen programas de fidelizacién y atencién al cliente
adaptada a necesidades especificas, garantizando un seguimiento
postventa exhaustivo para resolver problemas y recibir retroalimentacion
constante. La comunicacion continua se realiza mediante correo
electronico, llamadas telefénicas y reuniones presenciales. Ademas,
Aitana facilita el uso de sus soluciones mediante formacion en todos los
productos y demos gratuitas, asegurando que el uso sea facil y dinamico.
Estas acciones reflejan su compromiso con la satisfacciéon y calidad del

servicio, fomentando relaciones a largo plazo.

La distribucion en el Mercado local e internacional, ¢ Qué canales utiliza?
Aitana, como lider en soluciones empresariales, asegura una
distribucion eficiente tanto a nivel local como internacional. En el
mercado local, colabora con una red de socios comerciales y
distribuidores capacitados y certificados para ofrecer consultoria,
implementacion y soporte técnico, garantizando atencion personalizada
y de calidad. A nivel internacional, utiliza una combinacién de canales de
distribucion directa e indirecta, incluyendo oficinas regionales, socios
comerciales internacionales, distribuidores locales y plataformas de
comercio electrénico. La evaluacion continua de la eficacia de estos
canales permite a Aitana identificar oportunidades de mejora y
optimizacién en la entrega de sus productos y servicios. Asi, Aitana
asegura una distribucion soélida y eficiente, trabajando con socios

estratégicos para llegar a clientes en todo el mundo de manera oportuna.
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5. MARKETING Y DISENO DIGITAL

5.1.

5.2.

Presencia online de la empresa, andlisis y valoracion.

Aitana cuenta con una sélida presencia online, con un sitio web
profesional que ofrece informacion detallada sobre sus productos y
servicios. La pagina web es facil de navegar y estad optimizada para
dispositivos maoviles, lo que garantiza una experiencia positiva para los
usuarios. Ademas, Aitana mantiene perfiles activos en varias redes
sociales, lo que le permite interactuar con clientes potenciales y

mantenerse actualizada en cuanto a las ultimas tendencias del mercado.

Sin embargo, el analisis revela algunas areas de mejora. Por ejemplo,
aunque Aitana publica con frecuencia en redes sociales, se podria
mejorar la relevancia del contenido abordando temas actuales, como la
inteligencia artificial y la ciberseguridad. Ademas, se sugiere una mayor
optimizaciéon para motores de busqueda (SEO) del sitio web para

aumentar su visibilidad en los resultados de busqueda.

Esta revision refleja mejor las fortalezas de Aitana en cuanto a la
frecuencia de publicaciébn en redes sociales, mientras que identifica
areas de mejora relacionadas con la relevancia del contenido y la

optimizacién para motores de busqueda.

Elabora un plan de mejora online con las acciones a llevar a cabo en
funcién del andlisis y valoracion.

Optimizacion del posicionamiento SEO: Aitana mejorard su
posicionamiento en motores de busqueda mediante la optimizacion del
sitio web, incluyendo palabras clave relevantes, descripciones precisas
y etiquetas alt en imagenes para aumentar la visibilidad en los resultados

de busqueda.

Actualizacién constante y relevancia en redes sociales: Aitana se
compromete a seguir las ultimas tendencias del sector, como la

inteligencia artificial y la ciberseguridad, compartiendo contenido
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relevante y actualizado en sus perfiles de redes sociales para mantener

el interés de la audiencia y fortalecer su presencia online.

Adopcion de mas propuestas de valor para los clientes: Aitana
desarrollard nuevas propuestas de valor, ofreciendo soluciones
innovadoras y personalizadas. Esto incluira contenido educativo,
webinars y recursos Utiles que mejoren la experiencia del cliente y

fortalezcan la relacion con la marca.

Estas acciones ayudaran a Aitana a mejorar su presencia online, atraer

nuevos clientes y mantenerse competitiva en el mercado digital.

5.3.Realiza una nueva propuesta de logo vy justificalo

TECNOLOGIA | INNOVACION | COMPROMISO

El redisefio del logo de Aitana refleja nuestra identidad y posicionamiento
en el mercado tecnoldgico. Cambiamos el disefio del nombre a "AitAnA",
dandole un estilo de circuito tecnoldgico a la primera "A", para resaltar
nuestra esencia como empresa lider en soluciones tecnoldgicas
avanzadas. Esta eleccion no solo afiade un elemento distintivo al disefio,
sino que también comunica claramente nuestra dedicacion a la

innovacion.

Las "A" en mayuscula buscan crear un impacto visual memorable y
reforzar nuestra identidad de marca, sugiriendo solidez y confianza en
nuestro trabajo. El cambio de colores de verde y rojo a azul responde a
la asociacion del azul con la tecnologia y el software. El azul claro
transmite una sensacion de frescura y modernidad, alineandose

perfectamente con nuestra imagen de empresa dinamica y vanguardista.

Hemos mantenido el color rojo del eslogan para asegurar su visibilidad

y destacarlo en el nuevo disefio. Esto garantiza la continuidad y
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coherencia de nuestra identidad de marca, mientras subraya nuestro
compromiso con el servicio al cliente y la excelencia en cada proyecto.
Este redisefio integral busca fortalecer nuestra presencia en el mercado
y reflejar de manera mas precisa nuestros valores y objetivos como

empresa tecnoldgica.

5.4.Realiza un plan para ganar presencia en redes sociales y captar

nuevos seguidores.

Para fortalecer su presencia en redes sociales, Aitana implementara una
estrategia especifica para cada plataforma, adaptdndose a las
particularidades y audiencias de LinkedIn y Twitter. En LinkedIn, se
enfocara en compartir contenido profesional y técnico, como articulos,
blogs y estudios de mercado, ademés de organizar webinars y eventos
en linea con expertos de la industria. La participacion activa en grupos
relevantes de LinkedIn también serd una parte importante de esta
estrategia, facilitando la interaccion y el intercambio de conocimientos

con otros profesionales del sector.

Por otro lado, en Twitter, Aitana buscard generar conversaciones
dindmicas y mantener una interaccion constante con su audiencia. Esto
incluira compartir noticias relevantes del sector tecnoldgico, novedades
de la empresa y actualizaciones en tiempo real. Ademas, se
aprovecharan las caracteristicas especificas de Twitter, como los
hashtags y los retuits, para amplificar el alcance del contenido y fomentar

la participaciéon de la comunidad.

La estrategia de contenido seguira la regla del 80/20, donde el 80% del
contenido sera informativo y educativo, proporcionando valor afiadido a
la audiencia, mientras que el 20% restante serd promocional, centrado

en destacar los productos y servicios de Aitana.
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Para mejorar la experiencia del cliente y facilitar el acceso a la
informacion, se implementara una seccion de Preguntas Frecuentes
(FAQ) en el sitio web de la empresa. Esta seccion estara disefiada para
resolver las dudas mas comunes de los clientes de manera rapida y
eficiente, mejorando asi la satisfaccion del cliente y reduciendo la carga

de trabajo del equipo de atencion al cliente.

El presupuesto asignado para estas acciones se distribuira de manera
equilibrada entre la publicidad en redes sociales, el disefio de materiales
promocionales y la gestion de eventos virtuales. Esto permitirda a Aitana
aumentar su visibilidad en las redes sociales, atraer nuevos seguidores
y fortalecer la relacién con sus clientes actuales, contribuyendo asi a
mejorar su imagen de marca y su posicionamiento en el sector

tecnoldgico.

6. DEFINICION DEL PUESTO DE TRABAJO

Objetivos del puesto: EIl objetivo central del puesto del alumno en
practicas en el Departamento de Marketing y Comunicacion de Aitana
es respaldar las estrategias de marketing digital y comunicaciéon de la
empresa, contribuyendo a mejorar su presencia en linea y su
posicionamiento de marca. Se espera que el alumno adquiera
experiencia practica en la implementacion de campafias de marketing,

analisis de datos y gestion de redes sociales.

Descripcion de tareas: De forma habitual el alumno realiza informes de
la competencia y el contenido de las publicaciones en redes sociales. Y
de forma ocasional realiza estrategias de email marketing y el disefio de

las imagenes que se adjuntan a las publicaciones en redes.

Relaciones: ElI alumno interactuara principalmente con los

departamentos de Ventas, Desarrollo de Negocios y Soporte Técnico.
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Mantendra un contacto frecuente con Ventas para obtener informacion
sobre nuevos productos y promociones, mientras que la relacion con
Desarrollo de Negocios sera periddica, coordinando estrategias de
mercado y campafas especificas. La interaccion con Soporte Técnico
sera ocasional y se limitara a resolver problemas técnicos que puedan

afectar la presencia online.

Disponibilidad: El puesto no requiere disponibilidad para salidas o
viajes fuera de la oficina, ya que la mayoria de las actividades se

realizaran de manera virtual y en el entorno de la oficina.

Documentacion: Se utilizaran programas como Google Analytics y
Adobe lllustrator y Photoshop para la creacion de informes y disefio de
imagenes respectivamente. Para la comunicacion entre departamentos
y compafieros de marketing, se emplea Microsoft Teams, donde se
realizan reuniones, se proponen en grupo las futuras campafas y
publicaciones, etc. Para colaborar en la edicion de documentos, se utiliza
Microsoft Word compartido, permitiendo que todos los miembros del
departamento tengan acceso a los archivos y puedan contribuir al trabajo

en equipo.

Ambiente: El trabajo se realizara en un ambiente de oficina moderno,
con acceso a todos los recursos necesarios, como ordenadores,
software de Ultima generacidn y espacios colaborativos. La oficina estara
climatizada y contara con espacios adecuados para reuniones y trabajo

en equipo.

Riesgos: No se identifican riesgos significativos de accidentes laborales
asociados al puesto. Las tareas realizadas no ponen en riesgo a terceras

personas y se desarrollan en un ambiente seguro y controlado.

Dedicacion: El horario laboral sera de lunes a viernes, de 8:30 a 14:00
y de 15:30 a 18:00 (siempre de manera online), con una hora para el
almuerzo. La distribucion horaria de las tareas variard segun la carga de
trabajo y las prioridades diarias, procurando dedicar tiempo equilibrado

a la creacion de contenido, andlisis de datos y planificacion estratégica.
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Integracion: Ademas de evaluar si los candidatos tienen alguna
formacion especifica, se busca personas dispuestas a trabajar y mejorar
profesionalmente tanto individualmente como en equipo. Se valora la
ambicion y la capacidad de aportar diferentes opiniones en todos los
ambitos. Esta mentalidad de crecimiento ha llevado a que el 85% del
equipo de marketing haya sido en algan momento alumno en practica en

la empresa.

7. CONCLUSION / REFLEXION FINAL
Durante mi tiempo en la empresa de practicas, he llevado a cabo un

proceso de introspeccion y andlisis profundo de mi experiencia personal
y profesional. Esta experiencia ha sido enriquecedora y me ha permitido

crecer tanto a nivel personal como profesional.

He tenido la oportunidad de aprender nuevas habilidades vy
conocimientos, asi como de aplicar los conocimientos adquiridos en mi
formacién académica en un entorno laboral real. Ademas, he podido
trabajar en equipo, colaborar con compafieros de diferentes
departamentos y enfrentarme a diversos desafios, o que ha fortalecido
mis habilidades de resolucién de problemas y mi capacidad para

adaptarme a situaciones cambiantes.

Este periodo de practicas me ha brindado una vision mas amplia del
mundo laboral y me ha ayudado a identificar mis fortalezas y areas de
mejora. He podido comprender mejor mis intereses y objetivos
profesionales, o que me permitirA tomar decisiones mas informadas

sobre mi futuro profesional.

En resumen, mi experiencia en la empresa de practicas ha sido
altamente beneficiosa y me ha proporcionado una base sdlida para mi
desarrollo profesional futuro. Estoy agradecido por la oportunidad y estoy

emocionado por lo que el futuro me depara en mi carrera profesional.

23



8. BIBLIOGRAFIA
Aitana (s.f.). Aitana Lider en Software de Gestion Empresarial.

Recuperado de https://www.aitana.es

24


https://www.aitana.es/

