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Resumen Ejecutivo

Plan de Marketing Digital

La empresa Industria a través de este proyecto tiene como finalidad disefiar un plan
de marketing digital para el afio 2023, acorde con el crecimiento del sector industrial en los
mercadosdigitales, impulsado por la falta de digitalizacion y uso de redes sociales por parte
de la empresa: este plan de marketing digital considera andlisis tanto al entorno econémico
comoa la competencia del sector. Su justificacion esta basada principalmente en la necesidad
de disefiar un plan de marketing digital que facilite el reconocimiento de marcay los procesos
de venta para contribuir a los objetivos de la empresa, por medio del concepto branding,
tomando acciones de mediano y largo plazo.

La metodologia para el desarrollo y la elaboracion del documento es de campo o
laboratorio, que busca resolver la necesidad de la creacion de un plan de marketing digital e
incluye investigaciones de entorno, asi como una revision, categorizacién, y andlisis del
entorno digital del afio 2021. Asi mismo contiene la busqueda e identificacion de patrones
con relacion que permitan un mejor posicionamiento de la marca y asi le permita a la alta
direccion tomar decisiones referentes adquirir, mantener, mejorar, repotenciar su
participacion en los entornos digitales.

Palabras clave

Plan Marketing, Industria, Digital, Branding.

Vi



Abstract
Digital Marketing Plan

The company “Industria” through this project aims to design a digital marketing plan
for the year 2023, in accordance with the growth of the industrial sector in digital markets,
driven by the lack of digitization and use of social networks by the company. : This digital
marketing plan considers an analysis of both the economic environment and the competition in
the sector. Its justification is based mainly on the need to design a digital marketing plan that
facilitates brand recognition and sales processes to contribute to the company's objectives,
through the branding concept, taking medium and long-term actions.

The methodology for the development and preparation of the document is field or
laboratory, which seeks to solve the need to create a digital marketing plan and includes
environmental research, as well as a review, categorization, and analysis of the digital
environment of the year 2021. It also contains the search and identification of patterns in
relation that allow a better positioning of the brand and thus allows senior management to make
decisions regarding acquiring, maintaining, improving, repowering their participation in digital
environments.



1. Introduccion

El presente trabajo propone un plan estratégico de marketing digital aplicado ala
empresa Industria.

De acuerdo con un estudio publicado en la revista de investigacion académica, Sin
Frontera, “el 80% de las empresas que tienen atraso tecnoldgico, que se resisten al cambio y
gue desconocen las nuevas estrategias de marketing y ventas, desaparecen con el tiempo”.
(Arroyave, 2018)

Es por esto por lo que Industria al ver el desarrollo tecnolégico y el avance del
marketing digital tiene como vision para el afio 2023 ser una de las industrias con mayor
participacion en entornos digitales y aspectos tecnoldgicos, por esa razon se ve en la
obligacion de generar un plan estratégico digital, que permita a todos sus publicos e
interesados percibir los valoresinstitucionales y privilegios que brinda a sus asociados.
Problematica: Asi mismo adelantar actividades que permitan posicionar la marca Industria
en entornos digitales como una de las industrias diferenciadoras frente a su competencia
gracias a su valor agregado en servicio y de contar con personas capacitadas que hacen frente
a las coyunturas del mercado.

El problema se enfoca en poder analizar de manera acertada el posicionamiento de la
marca en entornos digitales a través de matrices que permitan alcanzar los objetivos
garantizando la calidad de las acciones que se tomaran.

Justificacion
Definir las acciones que se realizaran para cumplir los objetivos estratégicos de la

empresa y de esa manera contribuir a la vision. Ademas, teniendo en cuenta el acelerado
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crecimiento de los entornos digitales y la manera de comunicar su valor agregado, debiéndose

adaptar a las cambiantes tendencias del mercado digital y de esa forma tener la suficiente
informacidn para tomar las decisiones adecuadas, y asi finalmente tener como punto de
partida para proximos planes que mejoren el documento actual.

Objetivos

Objetivo General

Disefiar un plan estratégico de marketing digital que modere los factores que impiden
que la marca tenga la aceptacion deseada en entornos ademas de articular acciones

encaminadas al posicionamiento de marca, y exploracion de entornos digitales.

Objetivos Especificos

e Establecer planes de accion que contribuyan al logro de los objetivos, junto con su
presupuesto y los indicadores de evaluacion para controlar los resultados.
e Apoyar la gestion comercial a través de leads calificados que se capturan a través de
los canales digitales.
e Definir los canales digitales por los cuales la empresa divulgara todo tipo de
informacion.
Metodologia
A continuacion, se presentara el plan estratégico, el cual se desarrollard una
investigacion de tipo documental donde se describiran el entorno y las acciones planteadas
para modelar la problematica expuesta con la finalidad de plantear un plan de marketing

digital, recopilando de manera adecuada los datos que permitiran redescubrir hechos.

De igual forma se dividira en tres fases investigacion, sistematizacion y expositiva,
donde la precision de los datos analizados y el orden de los factores, abriran paso a la creacion

del plan de marketing digital con los productos documentales y experiencia.



2. Estructura para el analisis de casos y solucién a problematica empresarial

Analizar y comprender la situacion actual de la organizacion
Misién
Proveer soluciones ajustadas a cada necesidad, para analisis, medicién e identificacion

de materiales en procesos industriales.

Valores

e Honestidad

o FEtica
e Empatia
e Respeto

Responsabilidad
Vision
Ser reconocidos como la mejor opcion en el mercado para brindar soluciones a la

medida de las necesidades actuales y futuras, a través de un portafolio atractivo y competitivo,

para de esta forma exceder la satisfaccion de todos nuestros clientes.

Empresa Industria

La empresa por 28 afios ha desarrollado una amplia base de conocimiento, mediante un
interesante portafolio de servicios analiticos y técnicos, que, de la mano con fabricantes
tecnoldgicamente avanzados, permiten ser parte de la solucion en la optimizacion de procesos
de sus clientes. (Historia, 2014) En su vision tiene para el afio 2023 ser una de las industrias
con mayor participacion en entornos digitales y aspectos tecnologicos, se ve en la obligacionde
generar un plan de marketing digital que permita a todos sus publicos percibir sus valores
institucionales y privilegios que esta le brinda a todos sus clientes. Asi mismo adelantar
actividades que permitan posicionar a la empresa a través de su marca como la herramienta que

permita diferenciarse frente a las demas industrias gracias a su valor agregado, ademas de contar



con las capacidades necesarias para hacer frente a las amenazas del mercado.

El problema se enfoca en encontrar las formas de mejorar el bajo posicionamiento de
la marca en entornos digitales que permitan alcanzar los objetivos garantizando la calidad en

las acciones consignadas, proponiendo un plan de marketing digital como primera opcion.
2.1. Fase 1: Analisis del entorno

El andlisis de entorno propuesto por Philip Kotler y Kevin Lane Keller en su libro
Direccidén de Marketing es considerado como una herramienta adecuada para analizar las
variables externas que tiene como impacto externo la empresa. (Kotler & Keller, 2012) Asi
el desarrollo y planificacién de estrategias seran basadas en las investigaciones y estudios de
mercado, incluyendo la comprension de presupuestos y/o finanzas proyectando pérdidas y
ganancias en la coordinacion de los proyectos de marketing.

Para realizar el analisis adecuado se utiliz6 la Matriz PESTEL (Politico, Econémico,
Socio-Cultural, Tecnolédgico, Ecoldgico y Legal), “herramienta utilizada para analizar y
monitorear los factores macro ambientales que tienen un impacto en la organizacion”.
(Directivos, Andlisis PESTEL.: en qué consiste, como hacerlo y plantillas, 2022)

Tabla 1. Matriz PESTEL

Politico Estabilidad politica Econdmico Inflacion
Politica Fiscal (Reforma Ciclo econémico
Tributaria) Reduccidn en el nivel de
Contratacion Publica confianza en la economia
(Licitaciones) Plan Nacional de Desarrollo

2018-2022
Socio - Incremento de la pobrezay la Tecnolégico  Tendencias en
Cultural desigualdad automatizacion de oferta y

Aumento de desempleo
Efectos post-pandemia
Duraderos en el tiempo

Cambio de percepcion de

promocion
Avance tecnoldgico
Transformacion digital

Seguimiento del mercado




otros paises

Ecologico  Calentamiento global Legal Acuerdos comerciales con
Reglamentacion otros paises
Costos por temas ecoldgicos Cambios en la legislacion
Posibles cambios de la laboral
propuesta de valor por Exigencias laborales para la
cambios ecologicos industria

Fuente: Elaboracion propia (2021)

De acuerdo con la Matriz PESTEL expuesta anteriormente, se desea

establecer ydesarrollar de manera mas detallada a continuacion:

Politico

1.

4.

Estabilidad Politica: Al tener una inestabilidad politicamente, la empresa se ve
afectada por la detencidn de inversion que hacen los paises desarrollados en
Colombia, generando la falta de credibilidad del pais hacia los inversionistas
extranjeros, pérdida de empleo y en un extremo hasta el cierre de esta.

Politica Fiscal: Con una inestabilidad fiscal que trae consigo una reforma cada dos
afios, genera incertidumbre y ausencia de politicas fiscales claras para los
empresarios, el cual impacta en el aumento de probabilidad de cierre de empresas.
Contratacion Pablica (Licitaciones): El déficit en la economia del estado tiene que
reducir inversiones y esto hace que se generen menos licitaciones por parte del
gobierno.

Acuerdos Comerciales con otros paises: De acuerdo con los Tratados de Libre
Comercio (TLC) acordados en Colombia, afectan a laempresa en el momento quese
devalua el peso colombiano y el doélar se incrementa, los productos que se proveen

son traidos de otros paises.

Econdmico

1.

Inflacion: De acuerdo con los datos arrojados por el DANE, la inflacion ha
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aumentado el 2.01% del primer semestre del 2021 con relacion al mismo periodo

del 2020, lo que afecta a la compra de insumos y equipos.

Ciclo Economico: Al ser un ciclo que es imposible de saber cuénto va a durar,
afecta en el momento que este en la fase de depresion o recesion, ya que estas
disminuyen la actividad econémica del pais, cayendo la inversion, la actividad
comercial y la reduccién de produccion.

Reduccion en el nivel de confianza en la economia: Al perder la confianza de
inversionistas en Colombia, se acrecienta el riesgo de perder relacionamiento
con otros paises, adicional, la baja calificacién hace que el dinero que nos
prestan en el exterior sea mucho mas caro por riesgo pais.

Plan Nacional de Desarrollo 2018-2022: Actualmente no se ha desarrollado por el
tema de pandemia del COVID-19, tanto en orden nacional como en orden

departamental y municipal.

Incremento de la pobreza y la desigualdad: Al aumentar estos niveles la economia
del pais entra en un ciclo de economia de recesion, el cual desfavorecelos ingresos
del mercado laboral, afectando més a la gente de bajos recursos por el cierre de la
economia.

Aumento del desempleo: Los niveles de desempleo se acrecientan por el cierre o

reduccién de empleados en las empresas.

Pandemia COVID-19: Las consecuencias que se reflejaron con la pandemia,
relacionado con no solo la salud de los colombianos hizo que el gobierno invirtiera

en vacunas para sus conciudadanos a un costo que todavia no se sabe.

Tecnologia

1.

Tendencias en automatizacion de oferta y promocién: Plataformas digitales para la

programacion de la oferta.
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Avance tecnoldgico: Mejora el portafolio de productos para la innovacion en el

mercado o tener un producto diferencial.
Transformacién digital: Técnicas innovadoras en el mercado como la Realidad Virtual
y la Realidad Aumentada.

Seguimiento de mercado: Analisis e investigacion de nuevas técnicas de venta de

la competencia.

Ecoldgico

1.

Legal

1.

Calentamiento Global: Impacto negativo ya que se incrementan los costos de
produccion de los equipos que se provienen de otros paises, desarrollando
tecnologias a favor del medio ambiente.

Reglamentacion: Regulacion en la importacion de equipos causales de dafios parael
medio ambiente.

Costos por temas ecoldgicos: Debido a la regulacion de importacion de equipos,

se generaria un incremento de costo.

Posibles cambios de la propuesta de valor por cambios ecoldgicos: Comprometerse

con el medio ambiente.

Acuerdos Comerciales con otros paises: De acuerdo con los Tratados de Libre
Comercio (TLC) acordados en Colombia, afectan a laempresa en el momento que
se devalua el peso colombiano y el dolar se incrementa, los productos que se
proveen son traidos de otros paises.

Cambios en la legislacion laboral: Perjudicarian la productividad, transformandoel

proceso laboral de la empresa.

El presente andlisis de entorno permite identificar diversos factores que influyen de

manera directa e indirecta a la empresa, los cuales deberan ser tenidos en cuenta para lograr la

adaptacion y anticipacion de cambios futuros.



2.2.Fase 2: La industria
Industria se posiciona en un estandar de enfoque industrial y tendencia, el cuél provee
soluciones para andlisis, medicion e identificacion de materiales en procesos industriales,
representando equipos analizadores de materiales y de telemedicina de las marcas mas
prestigiosas a nivel mundial, donde ofrece productos y servicios que se complementan entre

si, buscando ayudar a resolver los procesos y necesidades del cliente.

Industria se ha caracterizado por ofrecer asesoria constante a sus clientes para brindar
soluciones analiticas segln los requerimientos especificos de cada uno. Ademas del trabajo
en equipo entre los procesos de ventas, servicio posventa e investigacion y desarrollo, que

brinda al cliente una completa asesoria técnica, analitica y comercial.

Como valor agregado y a diferencia de su competencia la empresa ofrece servicios
técnicos y analiticos que abarcan desde asesorias personalizadas, seguimientos continuos via
email, teléfono y visitas puntuales, hasta el desarrollo de seminarios técnicos que permiten
estrechar relaciones con los clientes y posicionarse como proveedor de soluciones con alto

conocimiento aplicado.

Anélisis de Competencia

A continuacion en la tabla 2 se desarrolla una breve descripcion de las empresas que
compiten con la empresa Industria ubicada en la ciudad de Bogota, teniendo en cuenta las
lineas de negocio que ofrece cada una, el tiempo que llevan en el mercado colombiano, los
medios digitales en los que tienen presencia y de manera oportuna generan recordacion de
marca, asi mismo se detalla las marcas que cada empresa representa ya que estas serian
competencia indirecta a tener en cuenta en el desarrollo de estrategias, los sectores en los que

se enfocan y mas que su propuesta de valor su diferenciador.



Tabla 2. Competencia

10

Empresa Andina de Cecoltec S.A.S Vortex Company
Tecnologia S.A.S S.AS
© )
] Z)ANDITECNICA  cecolte w
Ogo EL ALIADO PRECISO "un]’i“
COMPANY
Cl. 34 #81-59, Sao Paulo Plaza, Cl. 173 #49b-61,
L Medellin, Laureles, Carrera 43A Bogota
Localizacion o
Medellin, Antioquia  #18Sur-135,

Medellin, Antioquia

Lineas de negocio

Fluorescencia de

rayos x

Analisis elemental
OES

Fluorescencia de

rayos x

Analisis elemental
OES

Fluorescencia de

rayos x

Andlisis elemental
OES

Espectrometria laser ~ Espectrometria laser ~ Analisis de
) _ materiales
Nanotecnologia Laboratorio
Tiempo en el Desde 1997
mercado
Pagina web Pagina web Pagina web
WhatsApp Business  WhatsApp Business
Canales digitales Facebook Facebook
Twitter Twitter
Instagram
Bruker Malvern Panalytical ~ Alfa Aeser by

Ametek

PAC

Thermo Fisher
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Oxford Instruments Cambridge AppNano
Thermo Fisher Rheotest Daihan Scientific
Representante de  Biotek Coxem Implen
marcas o _
Analytik jena Micro to nano Mutech
Affymetrix Carbolite Molecular Devices
Claisse Rigaku
PM Tampson
Instruments
Vision analytical
Universidades Centros de Universidades
investigacion
Centro de Cemento
Investigacion Cemento )
Laboratorio
Cemento .
Sectores Nanotecnologia

Medio ambiente
Geologia

Petroleo

Diferenciador

Se centra en generar
confianza en los
clientes, presta
servicio técnico
especializado, a
través de personal
competente e
infraestructura, para
el mejoramiento
continuo de los

procesos de la

Desempefio de

producto, gestion del

conocimiento,

calidad de los

equipos, referencias

de clientes
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compafiia

Fuente: Elaboracién propia (2021) - (Anditecnica, n.d.) - (Qué hacemos , n.d.) -

(Quienes somos , n.d.)

2.3.Fase 3: La Firma

Industria se ha posicionado utilizando las estrategias de marketing tradicional, sin
embargo, es consciente de la evolucion que ha tenido el marketing digital para buscar
constantemente estrategias que respondan a la situacion del mercado, sin dejar a un lado las
estrategias disruptivas, es por esto por lo que se propusieron cumplir los siguientes objetivos

para el 2023.

Objetivos Industria
eProveer equipos analizadores de materiales para diferentes tipos de industria.

eMantener un equipo idéneo a través de la cultura organizacional que responda a los
objetivos de la compafiia, logrando un compromiso y sentido de pertenencia del
equipo.

eDar soluciones de valor con el portafolio de Industria en negocios de beneficio mutuo,

constantemente.

Objetivos SMART

A través del trabajo a realizar se dara a conocer por medio de los diferentes canales
digitales la organizacion Industria, teniendo en cuenta el concepto Objetivos SMART que
explica el autor Paul J. Meyer a través de su libro Attitude is Everything: If you want to

succeed Above and Beyond: (Universidades, 2021)

e Specific (especifico): Enfocarse en la meta y ser concretos. Responderse las preguntas
¢Quién estd involucrado?, ¢Qué quiere lograr?, ¢Donde?, ;Cuando quiero
conseguirlo?, ¢Cuales son los obstaculos y las limitaciones reales para alcanzar el

objetivo?, y ¢Por qué quiero conseguirlo?
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e Measurable (Medibles): Establecer criterios para medir y evaluar el progreso.

Responderse a las preguntas ¢Cuanto cuesta?, ¢Cuantos?, ;Como sabré que lo he
logrado?

e Attainable (Alcanzables): Tener en cuenta las posibilidades como las limitaciones
personales y econdmicas. Responderse a las preguntas ¢ Como se puede alcanzar la
meta?, y ¢Cuan posible de lograr es el objetivo?

eRealistic (Realistas): Esta alineado con otras metas y que, por tanto, tiene sentido en
el conjunto del proyecto. Responderse a las preguntas ¢Vale la pena?, ¢Es este el
momento adecuado?, ;Consiste esto con otros esfuerzos o necesidades?

e Time based (Limitado en el tiempo): Establecer objetivos dentro de un marco de
tiempo, fijando una fecha milite. Responde a las preguntas ¢(Cuando debera estar
terminado?, ¢ Qué puedo hacer hoy, mafiana, en seis semanas, en seis meses, etc.?
Teniendo en cuenta la explicacion anterior, se desarrollan los objetivos SMART para h

empresa Industria.
2.3.1.1.Especificos: Crear reconocimiento de la marca Industria en medios digitales y

aumentar el tréfico de la pagina web.

2.3.1.2. Medibles: Obtener méas de 150.000 visitas en el trafico de la pagina web.

2.3.1.3.  Alcanzables: Creacion de contenido de calidad, a través del SEO y SEM, ademas

delaumento de publicaciones en las redes sociales.

2.3.1.4.  Realistas: Aumentar la captura de datos de los leads.

2.3.1.5. Limitado en tiempo: Alcanzarlos en el primer semestre del afio 2023.

Estructura Organizacional

La empresa cuenta con la participacion de 41 empleados con actividades
totalmente distintas pero destinadas a un mismo objetivo. A continuacion, se puede apreciar

el organigrama formal con la estructura y esquema de las jerarquias.



Imagen 1. Organigrama
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Se realizaron 37 encuestas al personal interno de la empresa, para conocer su opinion

frente a los diferentes aspectos que engloba la cultura corporativa y conocer su grado de

satisfaccién trabajando en esta.

Se llevé a cabo mediante encuestas enviadas al correo institucional del personal

interno de la empresa, las cuales tenian que ser contestadas en el transcurso de una semanay

el tiempo estimado de duracidon fue aproximadamente de 3 a 5 minutos. La encuesta se disefid

con 5 preguntas cerradas y 1 pregunta de opcién mdaltiple.

A continuacion, se presentan los resultados de las encuestas, con el objetivo de

analizar las respuestas del personal para conocer su opiniony asi poder mejorar en el proceso

internamente:
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Figura 1. Género de personas encuestadas

Género

m Femenino = Masculino

Fuente: Elaboracion propia (2022)
En la figura 1 se muestra el total de los encuestados, siendo 24 del sexo masculino y
13 del sexo femenino.

Figura 2. ¢ Estas comodo con la cultura organizacional en tu trabajo?

Cultura Organizacional

Si No

Fuente: Elaboracion propia (2022)

El 76% contesto que se sienten comodos con la cultura organizacional de Industria,

mientras que el 24% respondid que no.
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Figura 3. ¢ Te sientes respetado por tu equipo de trabajo?

Respeto

=Si =No

Fuente: Elaboracién propia (2022)

Uno de los valores organizacionales expuestos anteriormente es el respeto, que
analizando la gréfica no se esta cumpliendo en un 100%, por lo que se debe gestionar con el
apoyo del area de talento humano una intervencion al personal que no se siente respetado por
sus comparieros de trabajo.

Figura 4. ¢El lider de tu &rea te proporciona realimentacion sobre tu trabajo?

Realimentacién

Si  No
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Fuente: Elaboracion propia (2022)

Considerando la importancia de la realimentacién en la gestion del personal de la
empresa para la oportunidad de mejora en el crecimiento de la empresa y del mismo
profesional. Se analiza las respuestas a esta pregunta donde un 65% del personal de trabajo
no cuenta con un espacio de retroalimentacion donde el lider del &rea le hace ver a su equipo
sus habilidades, capacidades y puntos a mejorar, la clave del progreso en las empresas es por
esto que se debe tener en cuenta realizar junto con el area de talento humano un programa de
evaluaciones de desempefio para todos los cargos internos de la empresa y asi empezar a
contribuir a la cultura organizacional.

Figura 5. ¢ Estan los valores de la empresa alineados con los que tu consideras importante en
tu vida?

Valores

Si  No

Fuente: Elaboracién propia (2022)

Los valores organizacionales deben estar alineados a los valores personales, lo cual
vemos reflejado que el 100% de los encuestados estan satisfechos con estos.

Figura 6. ¢ Qué aspectos de la empresa crees que se puedan corregir?
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Aspectos por corregir

m Comunicacion asertiva m Respeto
m Sentido de pertenencia = Trabajo en equipo

Fuente: Elaboracién propia (2022)

Trabajar en equipo permite que las habilidades de los colaboradores sean
complementarias entre si donde pueden alcanzar metas comunes de manera organizada.

Teniendo en cuenta la opinién del personal, se debe lograr una mejor integracion con los

grupos de trabajo.

Figura 7. ¢ Recomiendas la empresa como un buen lugar para trabajar?

Recomendacion

Si  No

Fuente: Elaboracién propia (2022)
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Un 18% en la empresa no se encuentra a gusto de trabajar en ella, lo cual se deberia
revisar bajo el plan estratégico que se establece anualmente, comunicar para afianzar los

puntos a mejorar internamente favoreciendo y motivando al empleador.

2.4.Fase 4: Programa de Gestion
Industria cuenta con un programa de gestion utilizada para definir y realizar
seguimiento a todas las areas de la organizacion, que de forma dindmica e integral evalGan
indicadores de desempefio teniendo en cuenta las estrategias basadas en la mision, valores y

vision de la empresa.

Considerando la importancia de contar con un area de mercadeo se actualizo el
programa de gestion para los procesos internamente y tomar acciones de mejora en el
reconocimiento de marca y participacion en el mercado digitalmente. En el momento se esta
conformando el area, en el que ya se cuenta con un analista de mercadeo dedicado a la

planeacion de un plan de marketing digital alineado con las actividades de la empresa.

Publico Objetivo

Industria define su publico objetivo en las industrias que busquen ser mas efectivos
en latoma de decisiones, que quieran mejorar la calidad de sus productos con equipos de alta
confiabilidad y asesorarse desde el conocimiento y la experiencia. Al aplicar el Business
Model Canvas como modelo de negocio referido del libro Disefiando la Propuesta de Valor,
se definid como crear, ofrecer y capturar el valor de la empresa bajo el lienzo presentado en
la siguiente figura. (Osterwalder, Pigneur, Bernarda, & Smith, 2015)

Tabla 3. Business Model Canvas

Alianzas Claves Actividades Propuesta de Relacion con Segmentos de
Clave valor Clientes Mercado

Empresa Logistica Ayudamos a Confianza Empresas que
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Xamtec
Aliado OCS

Aliado
GlobalMed

Aliado Thermo

Scientific

Aliado lteca

Socadei

Aliado XRF
Technology

Aliado Herzog
Aliado Hitachi

Agremiaciones

Marketing

Soporte técnico

y analitico

Desarrollo con
aliados

Gestion de la
base instalada

Recursos Clave

Estructura de
Costos

Costo de

equipos

Costo de

repuestos

Costo de

servicios
Gasto de venta

CRM Synergy

CRM Synergy

Asesores

comerciales

Ingenieros de

servicio

nuestros clientes
Se presta
desde el o
o servicio de talla
conocimiento a

) mundial
ser mas
efectivos en la
toma de
decisiones,
garantizando el
costo de su
producto, con
equipos de alta
confiablidad. Canales
B2B
Pégina web
Eventos
Fuentes de
Ingreso
Venta de
equipos
Venta de
repuestos
Venta de
servicios
Comisiones

controlen sus
procesos,
realicen control
de calidad e
investiguen y
analicen sus

materiales.

Fuente: Elaboracion propia (2021)

A continuacion, se describen los productos y servicios que ofrece la empresa.

Descripcion del Producto y Servicio
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Los productos que comercializa Industria son equipos analizadores de materiales de

marcas reconocidas mundialmente, con técnicas analiticas avanzadas que mejoran vy
optimizan los procesos en todo tipo de industria. Sin embargo, su mayor primicia es en la
prestacion de servicio técnico y soporte analitico siendo este parte de su propuesta de valor
y diferenciador frente a la competencia, capacitando ingenieros de servicio constantemente

con el fin de brindar un servicio adecuado para cada uno de sus clientes.

Lineas de Negocio

Equipos analizadores en linea: Permite controlar de forma rapida y precisa la

composicion de material a analizar.

e Equipos Portatiles: Monitorean de forma rapida y precisa el muestreo de emisiones
contaminantes en el material a analizar.

e Equipos de Fluorescencia de Rayos X: Andlisis cualitativo y cuantitativo de muestras
detectando los rayos x caracteristicos de cada elemento que represente la muestra a
analizar.

e Equipos de Difraccion de Rayos X: Identifica minerales que el material a analizar
intensifique.

e Equipos de Emision Optica: Se utiliza para medir la composicion de materiales como
el metal y las aleaciones (transformacion de metales, siderdrgica, fundicion).

e Equipos de Espectrometria Laser: Analiza cualquier elemento de la tabla periddica.

e Equipos de Preparacion de Muestras: Mejora el proceso de andlisis del material,

otorgando un desarrollo mas preciso del material a analizar.
e Equipos de Inspeccion de plasticos: Permite el control y calidad del plastico a analizar
en tiempo real.

e Equipos de Telemedicina: Suministra servicios de atencion medica por medio de un

aparato tecnologico.
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e Servicio Técnico

Visitas Puntuales: Requerimientos particulares del equipo en uso.

Servicios Preventivos: De acuerdo con la exigencia del equipo se presta
serviciode manera anticipada.

Servicios Correctivos: Se garantiza reparacion del equipo y puesta en marcha
eficaz, mediante diagndsticos especializados y soluciones oportunas.
Convenios Corporativos: Incluye alianzas de las comparfiias mas reconocidas
en el sector industrial.

Pre-Instalaciones: Serd guiado en el correcto montaje de adecuaciones del

equipo para garantizar la éptima instalaciéon y funcionamiento.

e Soporte Analitico

Calibraciones en Sitio: Implementacion de calibraciones necesarias de

acuerdo con el proceso de andlisis de cada cliente.

Calibraciones en Centro de Servicio: Contamos con el equipo adecuado para

obtener un buen resultado de calibracion remotamente.

Servicios Especializados: En alianza con un laboratorio se han desarrollado
soluciones innovadoras que maximizan la optimizacion de procesos, reducen
costos y mejoran la oportunidad te tener resultados confiables.

Certificados de Conformidad y Verificacion / Validez de Métodos: Auditorias

de calidad en los métodos a utilizar para el muestreo de analisis.

Canales de distribucion

La empresa no cuenta con un canal de distribucién propio, pues la empresa por

politicas internas debe gestionar junto con el aliado el proceso de envio de equipos al usuario

final, coordinando tiempo de entrega y presentando un servicio oportuno.
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3. Descripcidn de la situacion estudio de caso y/o problematica empresarial

Al analizar el entorno en el que se encuentra la empresa y su posicién competitiva en
el sector se presenta el analisis DOFA, que representa las debilidades, oportunidades,
fortalezas y amenazas de la empresa.

Tabla 4. Matriz DOFA

Debilidades Oportunidades

e No se cuenta con area de marketing Creciente demanda de productos

¢ No hay gestion en redes sociales donde los clientes estan dispuestos

e Poca trazabilidad a clientes aadquirirlos

e Pérdida de clientes e Apertura de nuevos mercados

e Poco avance tecnolégico por e Diferenciacion con la
partede los aliados competencia  (mejor  servicio

« Digitalizacion de procesos baja postventa y servicioanalitico)

e Se pueden llegar acuerdos con los
aliados

e Existencia de mercado seguro

e Exploracién en entornos digitales

e Comunicacion transversal con
todoslos publicos

e Fortalecimiento de la marca a

través de los entornos digitales
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Fortalezas

Amenazas

Se cuenta con  personal

suficientemente calificado

Reconocimiento de la marca por
v0za voz

Acreditacion I1SO 9001
Diversificacion de productos
Evolucién del negocio

El personal tiene conocimiento de
los productos y servicios que se
ofrecen

Productos y servicios con alta
calidad y confiabilidad

Se presta servicio de postventa y
servicio de analitica

Se trabaja entre areas
conjuntamente  (buen clima
organizacional)

Conocimiento de las necesidades
enel mercado
Alianza con diferentes
proveedores para ofrecer a
nuestros clientes soluciones a sus
necesidades
Realimentacion de mejora
continua por parte de los

colaboradores

Marca no reconocida digitalmente
Alta competencia de grandes
industrias

Poco posicionamiento digitalmente
Perdida de mercado

Precio no variable

Competidor directo de Thermo
Fisher Scientific - Bruker
Incursion de marcas China
Canales de Comunicacién con
bajaafluencia

Carencia de Plan de Mercadeo y
Comunicacion 360*

Fuente: Elaboracion propia (2021)

Frente a la Matriz DOFA presentada anteriormente se determina la afectacion por
competidores indirectos, los cuales se encuentran mejor posicionados digitalmente siendo

estos canales los principales puntos de contacto. Por lo contrario de Industria que no es
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reconocida en el sector industrial digitalmente, lo que hace definir estrategias para ser

reconocidos utilizando contenido de valor para los diferentes segmentos.

Es importante tener en cuenta este analisis para construir estrategias donde el
posicionamiento de marca sea el principal objetivo de este plan de marketing digital,
utilizando el avance tecnoldgico que con el tiempo se ha venido intensificando, teniendo en
cuenta los objetivos que se pretenden alcanzar nos lleven al aumento de ventas y experiencia
del cliente, generando contenido de valor alineado a los productos y servicios de la empresa,
ademas la competencia directa tampoco ha tomado accién en estos canales. Potencializar la
empresa en entornos digitales incrementaria la competitividad, la recopilacién de

informacion de nuevos clientes y al mismo tiempo generar la comunidad Industria.
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4. Descripcion de las alternativas, estrategias y/o acciones que se toman en el analisis

del estudio de caso y/o solucion a la problematica empresarial
La importancia de disefiar un plan de marketing digital parte de llevar la mision,
valores, vision y objetivos de la empresa a las necesidades de cada cliente. “La vision
tradicional del marketing es que la empresa fabrica algo y luego lo vende; el marketing tiene
lugar precisamente durante el proceso de venta. Las empresas que aceptan esta vision tienen
mejor oportunidad de éxito en economias caracterizadas por la escasez de bienes, y donde
los consumidores no son exigentes en cuanto a la calidad, caracteristicas o estilo, por ejemplo,

bienes basicos de primera necesidad en mercados en desarrollo”. (Kotler & Keller, 2012)

Como solucidn al problema expuesto anteriormente, se proponen tres alternativas para
mejorar y crecer el proceso interno de la empresa, con el objetivo de que la empresa tenga
la aceptacion y exploracion deseada en entornos digitales, ademas de articular acciones
encaminadas al posicionamiento de marca, con el beneficio que permiteel marketing digital
de medir en tiempo real las acciones descritas en el plan, con el fin de irllevando un reporte
y si es el caso poder realizar cambios pertinentes a la hora de optimizar las estrategias en los
distintos canales digitales. A continuacion, se describiran en la tabla 5.

Tabla 5. Propuestas

Descripcion Ventajas Desventajas Costo
Propuesta 1 Realizar No genera gastos No se tendra Pautar en redes
estrategias adicionales. alcance. sociales y
digitales a partir No requiere No genera Google ADS
de la experto en relacion con con un
informacién marketing. nuevos presupuesto
actual No se requiere mercados. mensual de
planeacion No se tendra $500.000

estratégica.

presencia online,
lo que dificulta

Su




27

posicionamiento.
Sin

relacionamiento
con nuevos

proveedores U

objetivos.
Dificulta la
medicion de
resultados.

La empresa no
crece en ciertos
niveles de

competitividad.

Propuesta 2 Realizar Llega a un Los medios Costo
estrategia publico mas tradicionales econémico alto
netamente de especifico. como la en medios
Marketing Las impresiones television, radio tradicionales.
Tradicional tienden a ser o periddicos

masivas. tienden a ser
Comunicacion C0st0s0s.
unidireccional. No se cuenta con
Se enfoca en el resultados 100%
intercambio medibles
econémico. Cambios en los
Permite la héabitos de
posibilidad de consumo, debido
modificar a la
facilmente la transformacion
estrategia. digital.
Debido a que es
un canal
unidireccional,
no se interactla
con el cliente.
Propuesta 3 Realizar un Genera valor al No todo mundo
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plan
Marketing
Digital.

de cliente.

Toda accion en el
Marketing Digital
es medible.

Se puede analizar
el  consumidor,
sus
comportamientos,
preferencias y asi
de forma
oportuna se da
mejoria  a la
estrategia.
Construir marca
en diferentes
medios digitales.
Personalizar
audiencias.
Alcanzar
objetivos
especificos
facilmente.

Se conoce como
un Marketing
versatil.

Impulsa a la
empresa a crecer
en nuevos
mercados.

La inversion no es
tan costosa
comparado al
Marketing
Tradicional.

Mejora la

tiene acceso a
internet.
No crearle valor
al cliente.

No  garantizar

una buena
imagen.

Es posible
presentar

desconfianza al
cliente.

Se puede obtener
resultados a
largo plazo.

Una estrategia
mal
implementada
puede  generar

reprocesos.
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experiencia  del
usuario.
Genera
competitividad en

el mercado.

Fuente: Elaboracion propia (2021) - (Meza, 2021) - (Admin, Marketing tradicional VS
Marketing Digital, 2016)

Teniendo en cuenta la descripcién anterior y los objetivos expuestos en capitulos
anteriores se propone realizar el plan de marketing digital, partiendo de toda la investigacion
del andlisis situacional de la compafiia, considerando pertinente mejorar y crecer en canales
digitales.

Siendo responsables en generar contenido de valor para la experiencia del usuario
ofreciendo productos y servicios de acuerdo con la necesidad del mercado industrial, tomar
ventaja frente a la competencia directa que no han implementado en tener estrategias digitales,

y posicionar la empresa como una de las primeras en hacerlo.
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5. Plany recomendaciones de implementacion y aplicacion

Se plantea un plan de marketing digital, ya que responde a las estrategias descritas
durante el trabajo y lo que lleva a lograr los objetivos expuestos anteriormente. Para
implementar el plan se partio del marketing experiencial, “es la modernizacion de todos estos
conceptos (precio, producto, plaza, y promocién) y termina en la creacion de experiencias
para los clientes. Existen para provocar emociones fuertes y positivas memorables que
transfieran reputacion a la marca”. (Bello, 2021)

4 E’s Experience

La empresa se centrard en la “Experiencia de Producto”, teniendo en cuenta que desde
el momento que el pablico objetivo busque informacion, pasando por el proceso contacto
para solicitar informacion, se le atenderd como lo mas importante, conectando con la
necesidad, conociendo de los procesos por los que pasa el cliente, partiendo del contacto

personal y el acompafiamiento durante toda la relacién con el cliente.

La empresa brindaré al cliente canales digitales de facil acceso, con el fin de que pueda
realizar una navegacion factible, realizando consultas desde como utilizar un equipo, hasta
quien deberia manipularlo, sin embargo, son los asesores comerciales quienes acompafiaran
a los clientes para asesorarles en los beneficios de los equipos o cual permite sistematizar sus

negocios. Brindar una experienciadiferente de cara a las necesidades de los clientes.

Exchange

Actualmente, la estrategia de precio esta determinada por los costos que brindan los
proveedores, tanto de los equipos, como de los costos de envio. Ademas, el costo varia de
acuerdo con la necesidad que el cliente requiera, si ha de ser un equipo robusto o con analisis

predeterminados.

Para la estrategia de precio se propone ofrecer un servicio sin costo adicional por la
compra del primer equipo, instalando y capacitando al usuario, por la compra del segundo

equipo se le obsequiara servicio remoto por dos meses, con el fin de aumentar el nimero de
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ventas.

Everyplace
Se ofrece ademas de la instalacion y mantenimiento de equipos, el beneficio para que

los clientes tengan la oportunidad de educarse y capacitarse frente al uso de estas nuevas

tecnologias, mejorando sus procesos internamente.

Es por lo que la empresa se enfocard a prestar el servicio a nivel nacional e
internacional, con una longitud de canal de nivel O, donde el proceso se llevara a cabo
personalmente por un asesor comercial que entablara conversacion con cada publico objetivo

que quiera mejorar el proceso de su negocio.

Ademas, se trabajard con la estrategia de anchura de canal exclusiva, teniendo en
cuenta que a pesar de tener como objetivo posicionarse en canales digitales, para los clientes
lo méas importante es la cercania y empatia, por ello el canal mas importante son los asesores

gue brindan constante acompafiamiento a cada uno de los clientes.

Esta estrategia que se va a llevar a cabo permite generar confianza con cada cliente,
entendiendo que el proceso con la industria debe ser acompafiado para mejorar su experiencia
y eficiencia.

Evangelism

Se reconoce la importancia de prestar un buen servicio para generar confianza con los
clientes de las diferentes industrias. Se propone una estrategia de comunicacion Outbound,

en el cual se utilizara técnicas que faciliten la relacion de asesor — cliente.

El objetivo de comunicaciébn como se ha mencionado anteriormente estd en

promocionar la empresa por medio del marketing digital.

La estrategia se basa en crear contenido de calidad por medio de; redes sociales,
webinars, YouTube, pagina web, email. Se seguira con el marketing de voz a voz, estrategia

que por 28 afios ha dado fruto a la empresa, permitiendo su reconocimiento en el sector
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industrial.

A continuacion, se describen algunas de las actividades propuestas a realizar en cada

canal digital:

1. Canal: Email — Seccidn de blog pagina web

Tactica: Dentro de la parrilla de contenido se generara un espacio donde permitira
que posibles usuarios y clientes se familiaricen a profundidad con procesos de su
interés a la hora de analizar materiales. Enviandoles una vez por semana un blog que

podran descargar siempre y cuando tengan suscripcion en la pagina web.
2. Canal: YouTube

Tactica: Se publicaran videos de equipos en stock mostrando y explicando los
diferentes analisis que se pueden hacer con cada uno de ellos, los errores que se
pueden cometer por no hacer un debido proceso y la soluciéon que cada uno de los

equipos le puede traer a cada una de las industrias.

3. Canal: Microsoft Teams (Webinars)

Téactica: Junto con todo el equipo comercial y los ingenieros de servicio se organizara
un webinar teniendo en cuenta la linea de negocio que le compete a cada sector para
reunir a usuarios, clientes o posibles clientes que estén interesados en profundizar

temas de su interés generando curiosidad en los equipos a exponer.
4. Canal: Redes sociales

Tactica: En la parrilla de contenido no solo se planeara publicar fotos de producto y
servicio, se disefiardn post donde se genere reacciones y comentarios de nuestro
publico objetivo para aumentar la experiencia del cliente y empezar a construir

comunidad.

5. Canal: Redes sociales
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Tactica: Identificar los posts que mas generan interactividad para realizarles pauta

por medio de ADS.

6. Canal: Redes Sociales — Pagina web

Tactica: Preparar un brief para crear testimonios de clientes y sean un atractivo para

atraer nuevos leads.

7. Canal: Redes Sociales — YouTube

Tactica: Contacto por parte del area comercial a leads interesados en los productos y
servicios para organizar demostraciones virtuales o presenciales con material real

para analizar.

8. Canal: Email

Tactica: Compartir con clientes invitaciones a eventos donde la empresa sera

expositor.

9. Canal: Redes sociales

Tactica: Crear concursos con cierta periodicidad haciendo atractivo los productos y

servicios de la empresa.

10. Canal: Eventos

Tactica: Realizar alianzas con agremiaciones que competen en el sector, para hacer
presencia en eventos afines a la marca y poco a poco ser recordados por las empresas

en esta industria.

Plan de accion

A continuacién, se plantea el plan de accidn, con estrategias definidas para cada canal

de comunicacion digital.
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Tabla 6. Estrategia Digital

Prioritario Medio prioritario No prioritario
Redes Sociales Pagina Web WhatsApp
Business
e Construir e Generar trafico a e Facilitar
comunidad i L
lapagina web la comunicacion
que atraiga . _
: e Facilitar la con el usuario
clientes e Tener mensajes
potenciales navegacion _
) » automatizados
* Construir reputacion e Generar base de datos
demarca deproducto

e Transformar leads
enclientes

e |Lealtad

e Retencion de usuarios

e Mejorar la
experienciadel

usuario

Fuente: Elaboracion Propia (2022)

Redes Sociales

Teniendo en cuenta el analisis que se realiz6 de la competencia, no son empresas que
tengan presencia activa en redes sociales, esto facilita y hace crecer la oportunidad de que

Industria aumente y fortalezca su reconocimiento y posicionamiento en medios digitales.

Se sugiere mantener presencia en LinkedIn y Facebook, abrir cuenta en YouTube,
generando contenido de manera recurrente. Estas redes son esenciales para dar a conocer la

marca y crear branding.

e LinkedIn: Tener una pagina de empresa en esta red social permite relacionarse con
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clientes y empresas, mejorando y desarrollando nuevos vinculos personales.

e Facebook: Es una red social que se considera un canal de comunicacion entre
empresa-cliente, lo que permite conocer y fidelizar clientes. (Admin, ¢Por qué mi

negocio debe tener presencia en Facebook?, 2017)

e YouTube: Oportunidad para realizar videos con contenido de relevancia para el
cliente, con el fin de construir un vinculo solido, lo que permitira construir la
comunidad Industria.

Pagina Web
Actualizar la péagina web, elaborando una interfaz facil de usar, llamativa y de
entendimiento para generar experiencia al usuario. La propuesta parte de eliminar
informacidn no relevante de los equipos y usar un lenguaje menos técnico, de tal forma que

permita a cualquier persona entender el uso, caracteristicas y beneficios de cada producto.

El analista de mercadeo se enfocara en estrategias organicas y de pauta para cada canal
digital, generando contendidos de educacion, de conexién y venta, que llamen la atencion,
creando valor al cliente, e interaccién con comunicacion asertiva, posicionando la marca

fresca en la mente de los usuarios.

e (Contenido educativo: “Se centra Unica y exclusivamente en ayudar, el contenido
educativo tiene una diferencia puntual: Deja entrever cualidades o caracteristicas del
producto. Educa al usuario sobre cémo dicha funcion, producto o servicio ayuda a
resolver el problema”. (Fannoun, 2019)

e Contenido de conexion: Crear vinculos emocionales con el usuario.
e Venta: Promocionar la solucion del producto y/o servicio concreto.
e Lineamiento de la linea grafica de la marca, mejorar el posicionamiento en

buscadores y SEO, para definir las palabras mas buscadas por los usuarios.

e Comunicacién asertiva con el usuario, prestando atencion a sus necesidades y



opiniones para la mejora del proceso interno.
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e Posicionar la marca en redes sociales, apoyado de las redes sociales, YouTube,

plataforma para realizar envios masivos por e-mail, Google ADS.

WhatsApp Business

Aungue no es un canal prioritario, es una herramienta ya integrada en la pagina web

de la empresa, a la que no se le ha dado el alcance y provecho, ya que facilita la interaccidn con

el cliente, facilitando hacer mensajes automatizados y de envio rapido para darle respuesta al

cliente en menos de 90 segundos. “Esas respuestas casi instantaneas, o la posibilidad de entablar

un didlogo en tiempo real, mejoran considerablemente la comunicacion y aumentan las

conversiones”, segln lo explican en el Blog de Con Aval Si. (ConAvalSi , 2020) Por esto se

plantea hacer un sondeo de las preguntas frecuentes para automatizar las respuestas via

WhatsApp.

Tabla 7. Acciones

Estrategia Accién Tiempo de accién Responsable
Personalizar el Profesional de
perfil en redes mercadeo
sociales, con
ayuda de las 2 dias
herramientas que
prestan para ello.

Mejorar las
tacticasen redes
sociales Programar parrilla Mensual Profesional de

de contenido.

mercadeo
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Abrir cuenta en 2 semanas Profesional de
YouTube, mercadeo — area
realizando de servicio — area
contenido comercial
audiovisual, con

apoyo de los

ingenieros de

servicio y

comerciales

Seguir personas Profesional de
relevantes de la Mensual mercadeo

industria

Crear videos

Profesional de

Experiencia al educativos, mercadeo — area
usuario webinars, Cada 2 meses de servicio
concursos a través servicios — area
de las redes de compras
sociales
Buscar influencers Profesional de
expertos en el Cada 2 meses mercadeo
tema industrial
Parametros por Profesional de
medir Mensual mercadeo
Medicion

Herramientas para

medicion Mensual

Profesional de

mercadeo
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Disefiar contenido

Profesional de

Contenido de

paginaweb

empresa

para envio masivo mercadeo
por correo ;
o 2 envios
electrénico
mensuales
Herramienta de Profesional de
Email envios de correos 2 dias mercadeo
Crear por medio de Profesional de
la pagina web y mercadeo
redes sociales
Semanal
formularios para
obtener bases de
datos de clientes
potenciales.
Definir palabras Profesional de
claves usadas por mercadeo — area
SEO / SEM los usuarios Cada 2 semanas de servicio — area
comercial
Redisefio de la Definir la Profesional de
pagina web estructura de la mercadeo -
. 3 semanas o
aumentando la pagina web Disefiador
experiencia del
cliente
Crear contenido Profesional de
basados en la mercadeo -
informacién y Directivos
experiencia de la
3 semanas
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Actualizacion de
informacion a la

medida que se

Profesional de
Mercadeo

) ] Semestral
requiera el cambio
en la pagina web
Crear contenido Profesional de
parala seccion del mercadeo — area
blog de la de servicio

Semanal
empresa
Definir el Profesional de
redireccionamiento mercadeo —
Atencién de usuario de atencion, ya 3 semanas Directivos

por la pagina web

seapor WhatsApp,
o redes sociales

Fuente: Elaboracion propia (2022)

Definiendo el plan de accién digital se facilita la implementacion para la estrategia

anual del afio 2023, con acciones definidas y creadas para el posicionamiento de la marca

Industria. Adicionalmente, cada accién presentada anteriormente se medird mensualmente

realizando un andlisis exhaustivo de acuerdo con las métricas de cada canal digital e

igualmente mantener retroalimentacion con los asesores comerciales para analizar junto a

ellos la efectividad de las estrategias del marketing digital.

Teniendo en cuenta el plan a desarrollar, se realiza una tabla estructurada de las

herramientas a utilizar y una tabla presupuestal, presentadas a continuacion



Tabla 8. Herramientas
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Conocimient Consideracio Accion Experienci Opiniodn
0 n a Usuario recomendacién
SEO X
SEM X X X
Pagina X X X X
web
Redes X X X X X
sociales
E-mail X X X X
marketin
g
Fuente: Elaboracion propia (2022)
Tabla 9. Presupuesto
Accion $ Mensual
SEO Contenidos $1.700.000
SEM Campafia SEM $500.000
Pagina web Dominio y hostingweb ~ $3.000.000
Contenidos $1.700.000
Redes Sociales Campafia Social ADS $500.000
Contenidos $1.700.000
E-mail marketing Herramienta envio de Gratis
correos
Contenidos $1.700.000

Fuente: Elaboracion propia (2022)
Ventas

A partir de las acciones que se presentan en los diferentes canales digitales, siendo el



41
marketing un canal de apoyo para conseguir y mantener clientes, se busca generar ventas a

partir de la atraccion y el interés por parte del publico objetivo. Por lo que se definio el
Customer Journey Map, entendiendo el camino que la empresa opto para cerrar una venta, el
cual empieza por el Awareness, “hacer que una marca gane notoriedad, sea recordada
positivamente por el pablico y se vuelva distinta ante el mercado”. (Caltabiano, 2021) sera
entonces el primer paso la consulta del usuario en internet a partir de la necesidad que tenga,
es por esto que con las acciones ya presentadas anteriormente se generara el interés en conocer
mas del producto o servicio, el cual se conectara con el asesoramiento del asesor comercial en
identificar esas necesidades del cliente para presentar los beneficios y caracteristicas del
equipo que mas le convenga, y la empresa se considere como primera opcion de compra.
Seguido de la consideracion, se establece la negociacion de compra donde no solo participa el
asesor sino se hace participe el area de compras y facturacion para acordar tiempos de pago,
de entrega, de instalacion y capacitacion del equipo, para finalmente prestar un servicio
postventa que mantenga una relacion duradera con el cliente, y preste oportunidad de mejora
para la experiencia desde el contacto inicial, y cumpla con sus expectativas y necesidades.

Imagen 2. Customer Journey Map

Base de datos Gestion Comercial
Synergy
Aliados

"""" S e Pagina web - WhatsApp

Redes Sociales
Alto Gira Comercial
Litaciones
Eventos - Ferias -Seminarios - Lives
Correo Corporativo
Cliente Frecuente
Referidos
Presentar beneficios desde la
> necesidad del cliente
Hacerle ver al cliente porque
elegirnos a nosotros

Facturacion dependiendo de la
negociacion con el cliente
Establecer fecha de entrega

Medio

Bajo

Instalacién y capacitacion por parte
Contacto Inicial Asesoramiento Generacién Entrega de  Generar contrato de los ingenieros de servicio
durante la toma de orden de equipo servicio
Presentacion de decision compra Negociacién
Empresa de pago

Servicio
Post-Venta Encuesta de satisfaccion
Invitaciones (lives - eventos)
Compartir notas
recomendacién voz a voz

Testimonio
‘ T - ’ — -

Fuente: Elaboracion propia (2022)




42
6 Conclusiones

Establecer un plan de marketing digital acordes a los objetivos empresariales, propone
crecimiento para la empresa; mejorando sus procesos, su posicionamiento, su manejo con el
personal interno y asi mismo su propuesta de valor. La empresa cuenta con una propuesta de
valor definida y un mercado objetivo al cual dirigir sus productos o servicios, pero que
actualmente no cuenta con un plan de marketing digital por lo que se le dificulta llegar a su
publico objetivo a través de las plataformas on-line en tendencia hoy en dia.

El plan de marketing digital que la empresa realice debe enfocarse en la planeacion
estratégica ya que de esta forma se ayudan a cumplir los objetivos que se han propuesto.
Actualmente la mayoria de su pablico utiliza el internet para buscar mejorar sus procesos,
automatizando alguno de ellos, ademas que cuentan con diversos perfiles en varias redes
sociales lo que se convierte en una oportunidad para que la empresa lo aproveche con el uso
de otras herramientas digitales. Contar con un plan de accion, control de las redes sociales y
de la pagina web es fundamental para ejecutar todas las actividades propuestas para cada
canal, que se efecten con un propdsito especifico y se realice de forma efectiva. Es de gran
importancia tener una comunicacion frecuente e inmediato con los usuarios y clientes de la
empresa aprovechando las herramientas digitales que se ofrecen para crear fidelizacion con
el cliente hacia la marca de tal forma que se cree una comunidad. Finalmente, la empresa
tendra presencia en las redes sociales Facebook, LinkedIn, YouTube, y su pagina web,
creando contenido de interés, que logre vinculo con el publico objetivo, y que cada pieza
aparezca de forma eficiente en los buscadores, con la ayuda de Google ADS y Facebook

ADS, sin dejar de utilizar envios masivos por email.
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7 Recomendaciones

Contar con alguien experto en marketing que aplique planes de accion de acuerdo
con los objetivos establecidos y de cumplimiento a las actividades.

Si no se cuenta con area me mercadeo o0 de disefio contratar a una empresa de
publicidad que se encargue de los disefios para las campafias publicitarias.

Verificar y analizar de manera constante la interaccion de los usuarios con las paginas
de las redes sociales y pagina web.

Responder de forma répida las preguntas, opiniones o inquietudes que puedan
presentar los seguidores o usuarios en redes sociales, pagina web o email.

Mantener una comunicacion asertiva con el publico.

Actualizar constantemente los contenidos de las paginas de las redes sociales y de la

pagina web.
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