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Glosario

Buyer Persona: Representacion ficticia de la cliente ideal, basada en datos reales, como

necesidades, comportamientos, roles de compra y motivaciones.

Cotizacion Online: Sistema digital que permite solicitar precios o propuestas comerciales

directamente desde la pagina web.

Fidelizacion: Estrategias orientadas a mantener y fortalecer la relacion con los clientes actuales

para aumentar la recompra y la permanencia.

Fichas Tecnicas: Documentos que describen caracteristicas, certificaciones y especificaciones de

productos, especialmente relevantes en el sector salud.

Leads: Usuarios que han mostrado interés en la empresa dejando sus datos de contacto.

Optimizacion SEO: Conjunto de técnicas que mejoran la visibilidad de un sitio web en buscadores

como Google.

Segmentacion: Proceso de agrupar clientes por caracteristicas similares para dirigirles

comunicaciones especificas y relevantes.

SECOP II: Plataforma oficial de contratacion publica en Colombia, donde entidades del Estado

publican sus procesos y adjudican contratos.

Trafico Organico: Visitas que llegan a un sitio web de manera natural, sin pago de publicidad,

generalmente desde buscadores.



Resumen

El presente documento desarrolla un Plan de Marketing Digital para Hospioffice S.A.S.,
empresa colombiana con mas de 14 afios de experiencia en la dotacion hospitalaria y de oficina.
El plan busca fortalecer su posicionamiento digital, aumentar la generacion de oportunidades
comerciales y expandir su presencia en el sector privado. Se realizé un andlisis del entorno, la
competencia, el comportamiento del cliente y un diagndstico DAFO que permitié disefiar
estrategias especificas. El plan propone acciones enfocadas en redisefio web, optimizacion SEO,
contenido técnico, redes sociales, gestion de leads, automatizacion y publicidad digital. Se
estructurd un cronograma anual por fases, indicadores de desempefio y un presupuesto estimado.
En conjunto, la estrategia busca mejorar la visibilidad de la marca, atraer prospectos calificados y

consolidar a Hospioffice como un proveedor confiable en el sector salud.

Palabras clave: Marketing digital, SEO, dotacion hospitalaria, contenido técnico, gestion
de leads, estrategia digital.



Abstract

This document presents a Digital Marketing Plan for Hospioffice S.A.S., a Colombian
company with more than 14 years of experience in hospital and office equipment supply. The
objective of the plan is to strengthen the company’s digital positioning, increase lead generation,
and expand its presence in the private healthcare sector. The analysis includes market conditions,
competition, customer behavior, and a SWOT assessment that guided the proposed strategies. The
plan outlines actions in web redesign, SEO optimization, technical content creation, social media
management, lead management, marketing automation, and digital advertising. An annual timeline,
performance indicators, and an estimated budget are included. Overall, the proposed strategy aims
to enhance brand visibility, attract qualified prospects, and position Hospioffice as a reliable

supplier in the Colombian healthcare market.

Keywords: Digital marketing, SEO, hospital equipment, technical content, lead

management, digital strategy.
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Andlisis

Hospioffice S.A.S. naci6 en noviembre de 2010 con el objetivo de fabricar y comercializar
mobiliario hospitalario. Muy pronto amplio6 su razon social a Hospioffice Dotaciones Hospitalarias
y de Oficina S.A.S., lo que le permiti6 diversificar su portafolio hacia la venta de equipos
biomédicos y dotaciones administrativas. En sus mas de 14 afios de trayectoria, la compafiia se ha
consolidado como un proveedor confiable para entidades publicas y privadas del sector salud en
Colombia, acumulando 211 contratos certificados en el Registro Unico de Proponentes (RUP). Su
enfoque ha sido la seriedad, el cumplimiento y la entrega de productos de marcas reconocidas, lo
que le ha permitido construir una reputacion solida en el mercado. (Hospioffice Dotaciones

Hospitalarias y de Oficina S A S: NIT y Teléfono, s. f.)

Actualmente, la empresa esta liderada por Gloria Neira, socia fundadora y gerente, quien
continta dirigiendo el direccionamiento estratégico. El sector en el que se desempefia Hospioffice
corresponde a las dotaciones hospitalarias, biomédicas y de oficina, con un enfoque particular en
la atencion de Instituciones Prestadoras de Servicios de Salud (IPS) y entidades publicas a traves
del sistema SECOP I1. Los clientes principales de la empresa son precisamente estas IPS en el
territorio colombiano, caracterizadas por contar con presupuestos destinados a la adquisicion de

equipos biomédicos y mobiliario especializado. (Muebles Hospitalarios - Hospioffice, s. f.)

En cuanto a la competencia, Hospioffice se enfrenta de manera directa a otras empresas
comercializadoras de equipos y mobiliario hospitalario y de oficina, mientras que su competencia
indirecta la constituyen los importadores de equipos biomeédicos. A pesar de este entorno

competitivo, la percepcion del mercado hacia la marca es positiva, pues Hospioffice es reconocida
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como una organizacion seria, cumplida y respaldada por la comercializacion de productos de

marcas reconocidas. (Hospioffice S.A.S., 2025)

El mercado de dotaciones hospitalarias y biomédicas en Colombia se encuentra en
constante crecimiento debido a factores como el aumento de la demanda en servicios de salud, la
modernizacion de las instituciones prestadoras de servicios (IPS) y las exigencias de la
normatividad para garantizar calidad en la atencion médica. Este contexto genera oportunidades
para empresas como Hospioffice, que no solo atienden la venta de mobiliario y equipos, sino
también el soporte técnico y el cumplimiento de estandares regulatorios. (Melo-Becerra et al.,

2023)

En este sector, el sistema de contratacion pablica a través de SECOP 1l representa uno de
los principales canales de adquisicion para hospitales y clinicas pdblicas, lo que convierte la
capacidad de competir en licitaciones en un elemento critico para el éxito. A nivel privado, las
decisiones de compra recaen en comités especializados que priorizan calidad, respaldo y servicio
postventa, mas alld del precio, lo que abre espacio para propuestas de valor diferenciadas.

(Hospioffice S.A.S., 2025)

Definicién del objetivo de negocio

El objetivo central de Hospioffice es incrementar las ventas y posicionar la marca en el

mercado nacional, consolidandose como referente en dotaciones hospitalarias y de oficina. Para
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lograrlo, busca implementar estrategias de marketing digital que atraigan nuevos prospectos y

fortalezcan la relacion con los clientes actuales. (Hospioffice S.A.S., 2025)

Mision Asesorar a los clientes en la adquisicion de los productos necesarios para la
dotacién de sus empresas, con el proposito de superar sus expectativas en términos de servicio y
calidad, estableciendo asi relaciones de confianza a largo plazo que promuevan la fidelizacion de

colaboradores, clientes y proveedores. (Natura Software, s. f.)

Vision Ser una empresa reconocida en el mercado como la mejor opcién en dotacion
hospitalaria y de oficina, destacandose por ofrecer un portafolio de productos de calidad y por
fomentar una cultura organizacional basada en la responsabilidad social empresarial. (Natura

Software, s. f.)

La propuesta de valor de Hospioffice va mas alla de la simple venta de productos: se basa
en la combinacion de calidad y experiencia. La compafiia cuenta con mas de 14 afos de trayectoria
en el sector, durante los cuales ha ejecutado con éxito mas de 200 contratos con entidades publicas
y privadas. Su enfoque diferencial esta en la asesoria personalizada que brinda a cada cliente,
ajustandose a sus necesidades reales y ofreciendo soluciones que garantizan confianza.

(Hospioffice S.A.S., 2025)

Adicionalmente, la empresa ha construido un solido reconocimiento por su cumplimiento,
seriedad y la calidad de su servicio postventa, que incluye capacitaciones, mantenimientos
correctivos y la programacion de mantenimientos preventivos. En sintesis, Hospioffice asegura
productos de calidad acompafiados de un servicio integral, lo que le permite fortalecer relaciones

de largo plazo con sus clientes. (Hospioffice S.A.S., 2025)
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Anélisis de la competencia digital

Tabla 1.

Matriz digital de competencia Hospioffice

Otros canales
digitales

Estrategia
Digital

Ventaja
competitiva

Posicionami
ento SEO

Publicidad Digital

Competidor Sitio web Redes Sociales

Medicolsa

Imcolmedica

ET Service

LAS
electromedicina

Dotasalud

Promedco

Welfran
Meédicas Ltda

Emelab

M&D medical
devices

https://medicolsa.

com.co/ Alto

https://imcolmedi

€a.com.co, Medio

https://www.etse
rvicessas.com/

Bajo

https://laselectro
medicina.com/  Bajo

https://www.dota

salud.com Medio

https://ww
w.promedc ., -
o.com

https://ww
w.welfranm
edicas.com

https://em
elabsas.co
mco

https://ww
w.mvdmedi
cal.com

Bajo

Bajo

Facebook
Instagram

Instagram
YouTube
Facebook
Linkedin

Instagram
Facebook

Linkedin
Instagram
Facebook

Facebook

Facebook
Instagram
YouTube
Linked in

Facebook

Instagram

Facebook

Fuente: Elaboracion propia, 2025

No anuncios activos
Meta ni Google

No anuncios activos
Meta

No anuncios activos
Meta

No anuncios activos
Meta

No anuncios activos
Meta

Chat Bot,
WhatsApp
Correo,
Formulario web

Chat Bot,
WhatsApp
Correo

Formulario web
de contacto,
WhatsApp

WhatsApp
Correo,
Formulario web

Correo,

Formulario web,

Teléfono

Chatbot
Formulario web

Meta ads activos Email

No tienen
anuncios activos

No tienen
anuncios activos

No tienen
anuncios activos

WhatsApp
Blogspot

Chatbot

WhatsApp

WhatsApp

WhatsApp
Formulario web
Email

Optimizacion
SEO y Pagina
Web

Marketing de
contenidos,
redes sociales

Redes sociales

Marketing de
contenidos,
redes sociales,
Pagina Web

Pagina Web
SEO, publicidad
digital, redes
sociales,
marketing de

contenidos

Atencion digital
al cliente

E commerce

Ninguna

Ventas online y
SEO

Ventas online y
contenido en
redes

Mantenimiento
biomédico

Actividad en
redes sociales

Precios
Competitivos

Posicionamiento
SEO, publicidad
enmetay
contenido en
RRSS

Carrito para
solicitar
cotizacion

E-commerce
activo

Informacién
servicios
técnicos y post
venta
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Para analizar la competencia digital, se elaboré una matriz comparativa que incluye los
principales competidores directos de Hospioffice. El andlisis muestra que cada empresa tiene
fortalezas especificas, pero también presenta limitaciones que dejan espacio para oportunidades

de mejora.

Medicolsa destaca por su pagina web moderna y bien posicionada, donde cuenta con venta
online y envios a todo el pais “Recibirds tu compra en tu domicilio, 100% seguro 100% garantizado”
(Medicolsa, 2025). Adicionalmente cuenta con con un alto nivel de SEO y contenido actualizado,
aunque su presencia en redes sociales es limitada. Incolmedica combina una web estructurada con
contenido educativo en redes, pero su inactividad reciente ha reducido su alcance. ET Service tiene
una presencia constante en redes, enfocada en servicios técnicos, aunque su contenido carece de
atractivo visual y su SEO es bajo. LAS Electromedicina mantiene redes activas y variadas, pero
su engagement es bajo y su sitio web no cuenta con e-commerce. DotaSalud, por su parte, tiene
una web funcional pero poco moderna, sin comercio electrénico ni redes activas, compitiendo

principalmente por precios.

Promedco sobresale por tener una estrategia digital integral: un SEO alto, publicidad activa
en Meta Ads, contenido educativo en blog y redes sociales dindmicas, lo que le otorga gran
posicionamiento en el entorno digital. También, en su pagina web comunica con claridad su mision
vision y objetivos “Nos enfocamos para hacer las cosas correctas y con altos estandares de calidad,
buscando siempre la mejora continua para brindar las mejores soluciones a nuestros clientes”
(Promedco, 2025). Welfran Médicas cuenta con un catalogo web funcional y canales de atencion
directa como chatbot y WhatsApp, aunque su SEO es bajo y su presencia en redes se limita a
Facebook. Emelab tiene como principal fortaleza su e-commerce activo, permitiendo compras en

linea, pero carece de visibilidad y actividad en redes. Finalmente, M&D Medical Devices presenta
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un enfoque corporativo y técnico con informacion clara sobre mantenimiento y servicios postventa,

aunque su estrategia digital es minima y con poca interaccion.

En general, se evidencia que ninguno de los competidores combina de forma integral una
web optimizada, SEO solido, redes activas, publicidad digital y herramientas de conversion. Esto
representa una gran oportunidad para Hospioffice, que puede aprovechar su buen posicionamiento
organico en busquedas como “dotaciones hospitalarias” mediante el redisefio de su pagina web,
incorporando catalogo actualizado, e-commerce y botones de cotizacion. Ademas, el desarrollo de
redes sociales activas y campafas segmentadas en Meta Ads permitiria posicionarla como una
marca moderna, competitiva y cercana a sus publicos, superando a la competencia en visibilidad

y captacion digital.

Anadlisis DAFO

Estrategia FO (Fortalezas + Oportunidades)

Expandir al sector privado aprovechando la experiencia y reputacion de la
empresa .Hospioffice puede utilizar su trayectoria y portafolio integral para captar nuevos clientes

privados mediante una estrategia digital robusta: redisefio web con catalogo y e-commerce, redes
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sociales activas, contenido educativo y camparias segmentadas en Meta Ads y Google Ads.

Ademaés, puede aprovechar su reputacion para establecer alianzas con fabricantes internacionales.

Estrategia DO (Debilidades + oportunidades)

Reducir la dependencia del sector publico fortaleciendo la presencia digital y
automatizando procesos. La empresa debe implementar herramientas como CRM, formularios
inteligentes y campafias de email marketing para mejorar la conversion de prospectos privados y
optimizar la atencion al cliente. Esto permitira diversificar ingresos y mejora la eficiencia operativa,

aprovechando el crecimiento del sector privado y la digitalizacion.

Estrategia F (Fortalezas + Amenazas)

Usar la experiencia y el dominio en contratacion pablica para enfrentar la competencia y
los cambios regulatorios, Hospioffice puede reforzar su propuesta de valor mediante protocolos de

cumplimiento, certificaciones de calidad y servicio postventa diferenciado, posicionandose como



17

un proveedor confiable frente a nuevos actores del mercado. Ademas, puede usar su reputacion

para blindarse ante riesgos reputacionales.

Estrategia DA (debilidades + Amenazas)

Mitigar riesgos reputacionales y regulatorios mediante la digitalizacion y diversificacion.
La empresa debe fortalecer sus procesos internos, implementar controles de calidad y seguimiento
contractual, y reducir la dependencia del sector publico mediante alianzas estratégicas y expansion
hacia clientes privados. Esto permitira enfrentar mejor los cambios normativos y la presion

competitiva.



Tabla 1.
Analisis DAFO

Oportunidades

Amenazas

Analisis

Fortalezas

Estrategia FO

* Expandir el sector privado mediante alianzas
internacionales y una estrategia basada en redes,
E- commerce y campaiias publicitarias

Estretegia FA

* Reforzar la calidad y el cumplimiento para
diferenciarse de la competencia y consolidar la
reputacion mediante certificados .

Fuente: Elaboracion propia, 2025
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DAFO

Debilidades

Estrategia DO

* Fortalecer la precencia digital y automatizar
procesos internos usando herramientas
tecnologicas para captar clientes privados

Estrategia DA

* Digitalizar procesos y mejorar la gestion interna
para reducir la dependencia del sector publico y
asegurar la calidad contractual

Analisis buyer persona
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Dado que el enfoque principal de Hospioffice es la venta a Instituciones Prestadoras de
Servicios de Salud (IPS) y entidades publicas a través de SECOP Il, los buyer persona deben

reflejar a los decisores y a los influenciadores técnicos dentro de estas organizaciones.

Marta Lucia Diaz (Jefe de Compras y Contratos).

Edad: 35 afios

Estado Civil: Soltera

Nivel de Estudios: Superior

Lugar de Trabajo: Soluciones Metron

Ocupacion: Profesional metddica y detallista. Su trabajo se centra en la transparencia y
cumplimiento normativo. En su tiempo libre practica pilates y consume webinars sobre

contratacién puablica.

Intereses y Pasatiempos: Transparencia, eficiencia, cumplimiento estricto de normas.

Organizada, orientada al detalle, consulta blogs y capacitaciones, valora procesos claros.

Medios de Comunicacion: Email, reuniones por Zoom, webinars especializados.

Obijetivos: Conseguir ofertas que cumplan todos los requisitos técnicos y legales. Minimizar

correcciones y retrasos.

Desafios: Marcas blancas de baja calidad. Complejidad en el manejo de SECOP Il. Proveedores

gue entregan documentacion incompleta.
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¢Como podemos ayudar? Al ofrecer productos de marcas reconocidas y tener una amplia
experiencia certificada en SECOP I, Hospioffice simplifica su trabajo y le permite confiar en la

calidad del producto y la seriedad del proceso contractual.

Objetivos SMART

e Incrementar en un 20% las cotizaciones en la pagina web en los proximos 6 meses.

e Aumentar en un 20% la interaccion digital en tiktok (likes, comentarios y compartidos)
de Hospioffice durante los proximos 5 meses.

e Incrementar el trafico organico al sitio web un 40% en un plazo de 12 meses.

e Reducir en un 25% el tiempo de respuesta a las solicitudes de clientes durante los proximos
4 meses.

e Aumentar en un 30 % la tasa de conversion de visitantes a clientes potenciales en la
plataforma digital durante los proximos 8 meses.

o Fortalecer la fidelizacion de clientes actuales, incrementando en un 20% la tasa de
recompra o renovacion de contratos durante los proximos 10 meses.

e Aumentar en un 35 % el nimero de cotizaciones solicitadas a traves del formulario web en

los proximos 6 meses



21

e Lograr que al menos 5 palabras clave relacionadas con dotaciones hospitalarias y equipos
biomeédicos estén en el top 5 de resultados de busqueda en Google en un plazo de 8 meses

e Disminuir la tasa de rebote en un 15 % en los préximos 4 meses

e Captar al menos 500 nuevos leads calificados en los proximos 6 meses, a través de
campafas de Meta ADS, formularios web y automatizacion de contacto

e Aumentar en un 50 % el nimero de seguidores de Instagram y LinkedIn en los préximos

5 meses

Estrategias

Estrategia de contenidos

e Crear un calendario editorial mensual con temas sobre uso, mantenimiento y beneficios de
equipos médicos y de oficina.

e Publicar articulos en el blog sobre innovacion médica y tendencias del sector

e Diseflar infografias y guias descargables, por ejemplo, como elegir la silla ergondémica

ideal
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e Implementar una seccion de noticias en la pagina web para fortalecer el SEO con contenido

actualizado

Estrategia de redes sociales

e Crear perfiles oficiales en Instagram, Facebook y LinkedIn

e Diseflar y publicar piezas visuales como fotos de productos, tips, casos de éxito,
testimonios

e Realizar videos cortos informativos con demostraciones de uso o mantenimiento de
productos.

e Crear concursos o dindmicas para fomentar interaccion

Estrategia en pagina web y SEO

e Redisefiar la web con estructura moderna, catalogo de productos y boton de cotizacion y

e-commerce.
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e Mejorar el SEO con palabras clave, titulos, descripciones, velocidad y enlaces

e Implementar un formulario de contacto inteligente que conecte con WhatsApp o correo de
ventas.

e Implementar un chatbot en la pagina web que brinde atencién inmediata

e Crear una version movil optimizada y rapida para usuarios desde smartphones

e Conectar la web con Google Analytics para medir trafico y conversiones

Estrategia de fidelizacion y leads

e Implementar una base de datos de clientes y prospectos con CRM basico en Excel o

HubSpot

e Diseflar campafias de email marketing con boletines informativos, promociones y

recordatorios de mantenimiento.

e Configurar respuestas automaticas en WhatsApp Business con mensajes de bienvenida y

seguimiento.
e Crear encuestas de satisfaccion y ofertas de recompra para clientes actuales

e Enviar recordatorios automaticos de mantenimiento preventivo o renovacion de contratos
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Estrategia de publicidad digital

e Disefiar campafias en Meta Ads (Facebook e Instagram) dirigidas a hospitales, clinicas y
oficinas

e Crear anuncios segmentados por ubicacion en Bogota y principales ciudades del pais y por
interés en equipos médicos o mobiliario ergonémico

e Implementar campafas en Google Ads con palabras clave como dotaciones hospitalarias,
equipos médicos Bogota, muebles para consultorios

e Realizar A/B testing con diferentes disefios y copys para optimizar los anuncios segun su
rendimiento

e Incorporar botones de accion directa en los anuncios que redirijan al WhatsApp o
formulario web

e Medir los resultados con Meta Business Suite y Google Analytics, analizando clics,

conversiones y retorno sobre inversion (ROI)

Cronograma
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Tabla 2.

Cronograma de actividades de Hospioffice

ACCIONES EAmess EImes2 EAmesa EAwmess BEdmess EAmese BEdmes? B mess BAmeso B Mesio B mMes11 B mesi2 B3
SEMANAS 1234 1234 1234 1234 1234 1234 1234 1234 1234 1234 1234 1234

FASE 1-Planeaciony Configuracion

Diagnéstico digital (web/redes/SEO) 0000 e

Definicion objetivos SMARTyYKPIs (1] 0000

Capacitacionintema L 1)

FASE 2-Redisefio Weby SEO
Redisefioweb con catalogodigital

Implementacion cotizadorycompra online (11} 200 [ ]
Optimizacion SEO / d ) o000 2000 (1]
Integracion de hemramientas (Analytics/Search Console) [ 1] [ ]

FASE 3-Estrategia de Contenidos

Anexarfichas técnicas (INVIMA/RUP) ( 1] (1] ( 1] [ ]
Publicacién Blog (1 mensual) L ) L] L ) L] L) L] L) L) L) L)
FASE 4-Redes Sociales y Branding
Confi ionde perfiles (LinkedIn/Facebook/|| (1]
Creacidn calendario editorial (L] L L] [ ]
Publicaciones semanales (3/semana) 2000 2000 2000 2000 000 2000 (1] 2000 (1]
Campafias organicas (SEO+Social) [ 1] 000 000 000 000 (1] ( 1]
Campafias enfacebook ytiktok ads L) L) L) L ) L] L] L) L)
FASE 5-EmailMarketingy Leads
Creacion base de datos ysegmentacion 000 e
Disefio Newslettermens ual L [ ] L) [ ] [ ] L] [ ] L

ion postventay datorio! (1] e00e 2008 0000 2008 Ll Ll L)
FASE 6-Mediciony Fidelizacion
Seguimiento KPIs (visitas/leads/conversién) 2000 2000 2000 2000 2000 2000
Campafias de fidelizacion yrecompra (I 11] 0000 0000 0000
Evaluaciénanualyplande mejora 200 000

Fuente: Elaboracion propia, 2025

El cronograma anual del Plan de Marketing Digital para Hospioffice S.A.S. esta
estructurado en seis fases que se desarrollan a lo largo de los doce meses del afio, organizadas por
semanas. Cada fase responde a los objetivos estratégicos de la empresa, buscando fortalecer su
presencia digital, mejorar la comunicacion con los clientes y aumentar la generacion de

oportunidades comerciales en el entorno online.

En la Fase 1, Planeacion y Configuracion, que se desarrolla durante los dos primeros
meses, se realiza un diagndstico general del estado digital de la empresa. En este punto se evaltian
la pagina web, las redes sociales y el posicionamiento SEO actual. A partir de los resultados, se
formulan los objetivos SMART vy se definen los indicadores clave de desempefio (KPIs) que
permitiran medir los resultados de todo el plan. Ademas, se lleva a cabo una breve capacitacion
interna para alinear al equipo con las estrategias y herramientas digitales que se implementaran,

esta fase es esencial porque establece las bases sobre las cuales se construira todo el proyecto.
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La Fase 2, Rediseiio Web y SEO, se realizan en los meses dos a cuatro y se enfoca en
modernizar la pagina web para hacerla mas funcional, visual y orientada. Aqui se incluye el
desarrollo del catadlogo digital con los productos y servicios de la empresa, ademéas de la
implementacion de un sistema de cotizacion en linea. De igual manera, se trabaja en la
optimizacién SEO, incorporando palabras clave relevantes, ajustes en los metadatos, tiempos de
carga y estructura de navegacion. También se integran herramientas de medicién como Google
Analytics y Search Console para monitorear el rendimiento del sitio y recopilar datos sobre el

comportamiento de los clientes.

La Fase 3, Estrategia de Contenidos, se extiende aproximadamente desde el mes tres
hasta el siete. En este punto, el objetivo principal es generar contenido de valor que fortalezca la
identidad digital de Hospioffice. Para ello, se elaboran fichas técnicas de los productos, que
incluyen informacién detallada sobre certificaciones INVIMA, cédigos RUP y caracteristicas
técnicas, brindando respaldo y transparencia a los clientes institucionales. Ademas, se crea un blog
con publicaciones mensuales centradas en temas relacionados con las dotaciones hospitalarias,
mantenimiento de equipos, innovacién tecnoldgica y tendencias del sector salud, esta fase permite

atraer trafico organico al sitio web y mejorar el posicionamiento de la marca.

A continuacion, la Fase 4, Redes Sociales y Branding, se desarrolla desde el mes cuatro
hasta el final del afio. Durante este periodo se configuran y optimizan los perfiles corporativos en
plataformas como LinkedIn, Facebook e Instagram. Se disefia un calendario editorial que permite
mantener una presencia constante en redes sociales mediante publicaciones semanales, alrededor
de tres por semana. Asimismo, se ejecutan campafias tanto organicas como pagas en Facebook y
TikTok Ads, orientadas a aumentar el alcance, la visibilidad y la interaccidn con el pablico objetivo,

con ello, Hospioffice busca consolidar una identidad digital coherente y profesional.
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La Fase 5, Email Marketing y Gestion de Leads, inicia alrededor del mes cinco y
continla hasta el once. Su propoésito es fortalecer la comunicacion con los clientes actuales y
potenciales. Se construye una base de datos segmentada que permite personalizar los mensajes, se
disefian newsletters mensuales con informacion relevante sobre productos, ofertas o lanzamientos,
y se automatizan procesos postventa, como recordatorios de mantenimiento preventivo o
seguimiento a cotizaciones. Esto contribuye a fidelizar a los clientes y mantener una relacién

continua y cercana con ellos.

Finalmente, la Fase 6, Medicion y Fidelizacion, inicia los ultimos meses del afio y se
centra en analizar el impacto real de las estrategias ejecutadas. Durante esta etapa, se realiza un
seguimiento mensual a los KPIs definidos inicialmente, evaluando métricas como el trafico web,
la tasa de conversion y el nivel de interaccion en redes. También se implementan camparias de
fidelizacion y recompra, incentivando a los clientes existentes a mantener su relacioén con la marca.
Al cierre del afio, se lleva a cabo una evaluacion global del plan y se formulan propuestas de mejora

para el siguiente periodo.

En conjunto, este cronograma refleja un proceso progresivo, donde cada fase se
complementa. Se inicia con la planeacion estratégica y el desarrollo técnico, para luego avanzar
hacia la creacion de contenido, la expansion digital y, finalmente, la evaluacion de resultados. El
enfoque es claro, posicionar a Hospioffice como una empresa sélida, moderna y confiable dentro
del sector salud, aprovechando el entorno digital para aumentar su visibilidad y generar nuevas

oportunidades de negocio, llegando a nuevos publicos.
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Fase de Atraccion: Aumentar la visibilidad y el alcance digital de la marca, atrayendo trafico

calificado al sitio web y a las redes sociales.

Tabla 3.

Resultados esperados fase atraccion

Indicador (KPI)

Resultado Esperado

Medio de medicién

Trafico Orgéanico

Incrementar el trafico
organico al sitio web en un
40 % en 12 meses

Google Analytics 4 y Google
Search console

Trafico Social

Aumentar en un 30 % las
visitas provenientes de redes
sociales y el namero de
seguidores en un 50 % en 5
meses

Meta Business Suite,
LinkedIn Analytics, TikTok
Business

Trafico Referido

Obtener 10 enlaces externos
(backlinks ) de paginas
relacionadas con el sector
salud y tecnologia

Ahrefs / SEMrush

Trafico pagado
(Ads)

Generar mas de 3000 clics
mensuales a través de
campanfas en Google Ads y
Meta Ads conun CTR
superior al 5 %

Google Ads Manager y Meta
Ads Manager

Fuente: Elaboracion propia, 2025

Fase de Consideracion: Incrementar la interaccion de los visitantes con el contenido digital y

lograr una mayor conversion a prospectos (leads)




Tabla 4.

Resultados esperados fase consideracion
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Indicador (KPI)

Resultado Esperado

Medio de medicion

NUmero de paginas vistas por
sesion

Alcanzar un promedio de 4
paginas vistas por visita

Google Analytics 4

Porcentaje de rebote

Reducir el rebote en un 15 %
en los proximos 4 meses

Google Analytics 4

Duracion promedio de la
visita

Lograr una duracion
promedio de 2 minutos y 30
segundos por sesion

Google Analytics 4

% de conversion a leads

Aumentar en un 30 % la tasa
de conversion mediante
formularios, chatbots y
WhatsApp Business

Formularios web conectados
a HubSpot CRM / WhatsApp
API

Fuente: Elaboracion propia, 2025

Fase de Decision: Convertir leads en clientes reales y aumentar las cotizaciones cerradas mediante

la web y la pauta digital .

Tabla 5.

Resultados esperados fase decision

Indicador (KPI)

Resultado Esperado

Medio de medicién

% de conversion de leads a
clientes

Lograr que al menos el 20 %
de los leads se conviertan en
clientes en 8 meses

Hubspot CRM / Base de
datos comercial

Numero de cotizaciones
generadas

Aumentar en un 35 % las
cotizaciones solicitadas a
través del formulario web

Google Analytics

Retorno sobre inversion
publicitaria (ROAS )

Alcanzar un retorno de 3
veces la inversion en
publicidad digital

Google Ads y Meta ads
manager

Fuente: Elaboracion propia, 2025

Fase de Retencidn: Fidelizar clientes actuales y fomentar la recompra o renovacion de contratos

a través de comunicacion personalizada.
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Resultados esperados fase retencion
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Indicador (KPI)

Resultado esperado

Medio de medicion

% de repeticion de compras

Incrementar la tasa de
recompra o renovacion de
contratos en un 20 % en 10
meses

CRM / Registro de ventas .

Nivel de engagement (redes y
correos)

Aumentar en un 25 % la
interaccion digital y mantener
tasas de apertura de email
marketing superiores al 35 %

Metricool / MailChimp
/Sendinblue

Satisfaccion del cliente (NPS
0 CSAT)

Alcanzar un nivel de
satisfaccion del 80 % o
superior

Encuestas automaticas via
Google Forms o CRM.

Fuente: Elaboracion propia, 2025

Presupuesto

El presente presupuesto elaborado para Hospioffice Dotaciones Hospitalarias y de

Oficina, con el objetivo de establecer una base solida para la implementacion de la estrategia

integral de marketing digital dirigida al segmento institucional conformado por hospitales,

clinicas, universidades y oficinas.

Este plan contempla la inversidn necesaria para fortalecer la presencia digital de la marca,

mejorar el posicionamiento en motores de busqueda y redes sociales, y optimizar los canales de

comunicacion con nuestros clientes.
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A través de la ejecucion de estrategias en marketing de contenidos, gestion de redes
sociales, optimizacion web y SEO, y publicidad digital segmentada, se busca consolidar la
imagen de Hospioffice como un referente confiable en el suministro de dotaciones hospitalarias y

de oficina, incrementando el alcance y atrayendo nuevos clientes dentro del sector institucional.

Tabla 7.

Presupuesto por mes

ACCIONES

FASE1

Planeacion y Configuracion
FASE2

Redisefio Web y SECG
FASE 3

Estrategia de Contenidos
FASE 4

Redes Sociales y Branding
FASE_S $1'036.000 $1'800.000 $1'S00.000 $1'800.000 $1'800.000 $1'800.000 $1'300.000 $1'800.000

Email Marketing y Leads

r r
FASES $600.000 $600.000  $1'200.000 $1'200.000 $1'200.000 $1'200.000

h MES10 RAMES11 RAMES12 Rg

$1'200.000 $1'200.000

$1'000.000 $2'250.000 $2'250.000

r r r r r r r r r r
$764.000  $764.000  $764.000 $764.000  $428.000  $428.000 $428.000 $428.000  $428.000  $428.000

$1'050.000 $1'814.000 $1'814.000 $1'814.000 $1'814.000 $1'814.000 $1'814.000 $1'214.000 $1'814.000

Medicion y Fidelizacion

Fuente: Elaboracion propia, 2025

Herramientas para necesitar

Para la ejecucién del plan de marketing digital, la empresa requerira diversas herramientas que

faciliten la gestion, automatizacion y analisis de resultados. Entre las principales se encuentran:

e CMS y hosting web: para administrar y mantener el sitio web actualizado (por ejemplo,

WordPress 0 Wix Business).

e Herramientas de SEO: como SEMrush, Ahrefs o Ubersuggest, utilizadas para optimizar el

posicionamiento en buscadores, monitorear palabras clave y analizar competidores.
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e Plataformas de email marketing y automatizacion: como Mailchimp, Sendinblue o
HubSpot, que permiten crear campafas automatizadas y gestionar la base de datos de
clientes.

e CRM (Customer Relationship Management): para integrar los formularios de contacto,
medir conversiones y centralizar la informacion de clientes. Ejemplos: HubSpot CRM,
Zoho CRM, Bitrix24.

e Herramientas de gestién de redes sociales: como Meta Business Suite, Hootsuite o
Metricool, para programar publicaciones y analizar métricas de desempefio.

e Herramientas de analitica: principalmente Google Analytics 4, Google Tag Manager y
Google Search Console, que permiten medir trafico, conversiones y comportamiento del

usuario.

Costo mensual aproximado de herramientas: entre COP 500.000 y COP 1.200.000, dependiendo

del nivel de licencias y nimero de usuarios que se estimen.

Tiempo que va a trabajar el personal (mensual estimado)

e Community Manager / Social Media Manager: alrededor de 84 horas al mes, encargandose
de la gestion de redes sociales, interaccién con seguidores, publicacion de contenidos y

andlisis de métricas.
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e Content Writer / Copywriter: unas 40 horas al mes, enfocado en la redaccion de articulos
para blog, textos de redes sociales y contenido informativo para la web.

e Disefador grafico / Editor de video: aproximadamente 28 horas al mes, responsable de
crear infografias, piezas visuales, fotografias y videos tipo Reels.

e Especialista SEO / Web: cerca de 60 horas al mes, encargado de optimizar la pagina web,
integrar formularios con herramientas de analitica y mantener actualizadas las

configuraciones tecnicas del sitio.

Costo por hora (promedio)

Community  Manager: COP 12500 por hora (Magneto, 2025).

Copywriter: COP 10.700 por hora (Fiz, 2025).

Disefador grafico / editor de video: COP 12.000 por hora (Computrabajo, 2025).

Especialista SEO / Web: COP 20.000 por hora (Digisap, 2025).

Inversion inicial necesaria
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Para el lanzamiento y los primeros meses de operacidn de la estrategia de marketing digital,

se contempla los siguientes rubros principales:

1. Produccién de contenido: entre COP 1.200.000 y COP 2.500.000 por mes, incluyendo
articulos para blog, infografias, actualizaciones web y material visual para redes.

2. Herramientas y software: entre COP 500.000 y COP 1.200.000, segun licencias y
suscripciones necesarias.

3. Personal especializado: entre COP 3.000.000 y COP 3.200.000.

4. Publicidad digital: una inversion en pauta y gestion de anuncios entre COP 3.450.000 y

COP 4.250.000, abarcando campafias en Google Ads y Meta Ads (Digisap, 2025).

En total, la inversion inicial mensual estimada para poner en marcha el plan de marketing digital
se encuentra entre COP 8.000.000 y COP 12.500.000.

Este monto incluye tanto los costos de ejecucién como los de gestion, produccion y pauta
publicitaria, y puede variar segun la magnitud del proyecto, pero teniendo en cuenta los

objetivos, el alcance y la cantidad de canales activos; es el valor aproximado.

Referencias

Computrabajo. (7 de noviembre de 2025). Salario de Disefio grafico en Colombia.

https://co.computrabajo.com/salarios/diseno-grafico



35

Digisap. (27 de marzo de 2025). ;Cuanto cobra una Agencia de Marketing Digital en Colombia
en 2025? Guia completa de precios y servicios. https://digisap.com/tendencias/desarrollo-
web/cuanto-cobra-una-agencia-de-marketing-digital-en-colombia-en-2025

Digisap. (27 de marzo de 2025). ;Cuanto Gana un Especialista SEO en Colombia en 2025?
https://digisap.com/tendencias/seo/cuanto-gana-un-especialista-seo-en-colombia-en-2025

DotaSalud S.A.S. (2025). https://www.dotasalud.com/

Emelab S.A.S. (2025). https://emelabsas.com.co/

ET Service Ingenieria Biomédica S.A.S. (2025). https://etservicesas.com/

Fiz, 1. (5 de septiembre de 2025). ;Cuanto gana un copywriter? https://ivofiz.com/cuanto-gana-
copywriter

Hospioffice Dotaciones Hospitalarias Y De Oficina S A S: NIT y teléfono. (s. f.). Directorio de
Empresas - Directorio de Empresas En Colombia.

https://www.informacolombia.com/directorio-empresas/informacion-

empresa/hospioffice-dotaciones-hospitalarias-oficina-sas

Hospioffice S.A.S. (2025). Brief de marketing digital. Documento interno no publicado.

Incolmedica S.A.S. (2025). https://incolmedica.com.co/

LAS Electromedicina S.A.S. (2025). https://laselectromedicina.com/

Magneto. (2025). Qué hace un Community Manager y cuanto gana en Colombia.
https://www.magneto365.com/co/cargos/medios-arte-produccion-

audiovisual/community-manager

Melo-Becerra, L. A., Arango, L. E., Avila-Montealegre, O. 1., Ayala-Garcia, J., Bonilla-Mejia, L.,
Botero-Garcia, J. A., Crispin-Fory, C., Cardona, M., Gallo, D., Granger-Castafio, C.,
Guzman-Finol, K., Iregui-Bohorquez, A. M., Ospina-Tejeiro, J. J., Pinilla-Alarcon, D. E.,
Posso-Suarez, C. M., Ramirez-Giraldo, M. T., Ramos-Forero, J. E., Ramos-Veloza, M. A.,

Restrepo-Tobdn, D. A., . . . Vasquez-Escobar, D. (2023, 2 octubre). Aspectos financieros


https://www.dotasalud.com/?utm_source=chatgpt.com
https://emelabsas.com.co/
https://etservicesas.com/
https://www.informacolombia.com/directorio-empresas/informacion-empresa/hospioffice-dotaciones-hospitalarias-oficina-sas
https://www.informacolombia.com/directorio-empresas/informacion-empresa/hospioffice-dotaciones-hospitalarias-oficina-sas
https://incolmedica.com.co/
https://laselectromedicina.com/?utm_source=chatgpt.com

36

y fiscales del sistema de salud en Colombia. Portal de Investigaciones Econdmicas.

https://investiga.banrep.gov.co/es/espe/espel06

Medicolsa S.A.S. (2025). https://medicolsa.com.co/

Muebles hospitalarios - Hospioffice. (s. f.).
https://www.hospioffice.com/web/index.php?page=shop.browse&category id=1&option

=com Vvirtuemart&ltemid=16&vmcchk=1&Iltemid=16

Natura Software. (s. f.). Bienvenidos a la portada.

https://hospioffice.com/index.php?option=com content&view=article&id=4&Itemid=1

Promedco S.A.S. (2025). https://www.promedco.com/

Welfran Médicas Ltda. (2025). https://www.welfranmedicas.com/



https://investiga.banrep.gov.co/es/espe/espe106
https://medicolsa.com.co/?utm_source=chatgpt.com
https://www.hospioffice.com/web/index.php?page=shop.browse&category_id=1&option=com_virtuemart&Itemid=16&vmcchk=1&Itemid=16
https://www.hospioffice.com/web/index.php?page=shop.browse&category_id=1&option=com_virtuemart&Itemid=16&vmcchk=1&Itemid=16
https://hospioffice.com/index.php?option=com_content&view=article&id=4&Itemid=1
https://www.promedco.com/?utm_source=chatgpt.com
https://www.welfranmedicas.com/?utm_source=chatgpt.com

	Glosario
	Resumen
	Abstract
	Análisis
	Definición del objetivo de negocio
	Análisis de la competencia digital
	Análisis DAFO
	Análisis buyer persona
	Cronograma
	Presupuesto
	Herramientas para necesitar
	Inversión inicial necesaria

	Referencias

