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Resumen

El mundo esta en continuo cambio y las empresas deben adaptarse para sobrevivir, es por ello,
por lo que, la digitalizacion de los procesos productivos es de primera necesidad para las empresas
en busca de su supervivencia a largo plazo. Por ende, con respecto a los procesos de marketing y
actividad comercial, la organizacion debe establecer, posicionar y comunicar el valor de la marca

en las diferentes plataformas digitales para expandir su mercado y acercarse a sus clientes.

La Gran Agencia es una empresa prestadora de servicios de transporte, su portafolio incluye
distribucion nacional, internacional consolidacion de mercancias y servicios adicionales a lo largo
de la cadena logistica. Sumercado son aquellos clientes no satisfechos por las otras grandes lideres
del mercado y/o con necesidades particulares. Uno de los objetivos corporativos planteados para
este afo es integrar los procesos de mercadeo en el espacio digital, y, con ello, aumentar las ventas
e incrementar la presencia de la marca. Con ello en mente, se establece una estrategia de mercadeo
digital fundamentandose en la segmentacion del cliente, comunicacion de la propuesta de valor y

estrategias de atraccion de clientes potenciales.
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Abstract

Companies who want to stay relevant in the market are faced with the necessity of entering and
exploiting the digital world. However, many fail, due lack of knowledge or correct marketing
strategy. Therefore, this paper outlines the best practices for a company to first penetrate the

digital market.
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1 Descripcion de la Empresa

La gran agencia es una empresa de carga internacional que estd conformada por siete (7)
empresas/socios que pertenecen al sector de la cadena logistica del comercio internacional,
por medio de una alianza y un blogue unico de soluciones y negociacion para el manejo de
cargas, que busca optimizar los costos por medio de tarifas competitivas y de esta manera

incrementar la rentabilidad de los clientes y generar eficiencia en sus servicios.

1.1  Misiony Vision

La razon social de la compafiia en estudio es prestar servicios de transporte internacional,
consolidacion de mercancias, logistica integral a nivel nacional e internacional, destacandose
por su profesionalismo, equipo humano altamente calificado, cumplimiento de altos
estandares de calidad, maximizando las utilidades de sus socios y dando respuesta agil y
oportuna a las necesidades de sus clientes. Mientras que su vision se resumen en ser la empresa
pionera en el desarrollo de un modelo integrado en el sector logistico del comercio

internacional, contando un equipo de trabajo altamente capacitado para el 2025.



1.2 Competidores

1. Kuehne And NAgel: Esta es una empresa con mas de 120 afios de experiencia en carga
internacional, no obstante, han ido evolucionado a través de los afios para asi volverse
lideres mundiales en soluciones distintas e innovadoras para la cadena de suministros.

2. DSV y Panalpina: Panalpina se ha unido a DSV para lograr una alianza. Esta empresa
trabaja en brindar soluciones de cadena de suministro tanto para empresas pequefias,
como para grandes compafiias. Cuenta con mas de 40 afios de experiencia en el sector de
logistica. Prestan servicios maritimos, terrestres y aereos.

3. DHL global forwarding: Esta es una de las empresas mas grandes y reconocidas a nivel
mundial en la prestacion de servicios de cadena logistica. Cuentan con una red
internacional poderosa para administrar la cadena de suministro. Esta es una empresa que
esta presente en méas de 220 paises.

4. CEVA logistics: Esta es una empresa que cuenta con mas de 70 afios de experiencia en la
industria, de igual manera cuenta con mas de 58.000 empleados en todo el mundo
ofreciendo servicios de cadena logistica. De igual manera esta es una empresa
especializada en sectores de automotriz, de consumo y minorista, energia, atencion
médica, entre otras.

5. Sunrise cargo: Esta es una empresa que ofrece servicios con un diferenciador de calidad
en el area de almacenamiento y acondicionamiento de cierto tipo de mercancia, como los

son los medicamentos y los dispositivos.
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6. North carga: Esta es una de las empresas con menor experiencia en el mercado entre los
competidores, pues cuenta con 15 afios desde su nacimiento. De igual manera, es una
empresa que trabaja con rapidez, agilidad y eficiencia para que el cliente pueda manejar
los embarques desde las bodegas en el exterior hasta las bodegas en Colombia.

7. Transoceanica: Esta es una empresa de Colombia que se enfoca en la satisfaccion del
cliente, el medio ambiente y el capital humano propio. Prestan servicios de carga
internacional, los cuales estan siempre al tanto de la seguridad de la carga y que la parte

legal siempre esté impecable.

1.3 DOFA

FIGURA 1 DOFA

OPORTUNIDADES AMENAZAS

Posicionar la marca en el mercado.

Crear el departamento de mercadeo y comercial

Aprovechar las certificaciones para abarcar un mayor
mercado objetivo.

! Figura 1: DOFA: La ilustracion muestra un anélisis de debilidades, oportunidades, fortalezas y amenzas
contextuales de la empresa.
Fuente: Propio.
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2. Objetivos

2.1.  Objetivo General

Posicionar a La Gran Agencia de Carga internacional como una de las principales
empresas en Colombia que presta servicios integrales de logistica del comercio nacional e

internacional, mediante el disefio e implementacion de una estrategia de marketing digital.

2.2.  Obejtivo Especificos

1. Imperativo: Aumentar las ventas de la empresa en 20% en un periodo de 6 meses,
para ello, se ha determinado en cumplir con los siguientes objetivosincrementar las
visitas en la pagina web en un 50% mediante keywords posicionamiento en
buscadores de la empresa - SEO, campafia de inbound marketing y email marketing
en 6 meses.

2. Crear contenido de alta calidad para la pagina web, Instagram, Facebook y LinkedIn,
la cual, provea seguridad e incremente el interés del cliente para solicitar informacion
adicional, o realizar una cotizacion, durante el primer mes de implementacion de la

estrategia y posteriormente realizar esta actividad en forma constante.
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3. Incrementar las cotizaciones de pedidos logisticos en un 30% mediante la
implementacion acciones de “call to action” en la pagina web y medios de alcance en
un periodo de 6 meses.

4. Acrecentar el nUmero de recompras en un 15% por parte de la cartera actual de
clientes, a través de campafias de inbound marketing, mediante de e-mail marketing
en un periodo de 6 meses.

5. Vincular por lo menos 4 clientes, a través de la implementacion de la estrategia
digital, en un periodo de 6 meses.

6. Implementar un CRM en la pagina web y una seccion de preguntas frecuentes en la

pagina web en un maximo de 2 meses.

2.3. Grupos Objetivo-Cliente Actuales

La gran Agencia de carga Internacional cuenta con clientes de los sectores de textiles,
servicios de cadena logistica y instrumentos médicos. Algunos de sus clientes son Textiles Suprim,
empresa de Colombia. Velez lab, que es otra empresa nacional de dispositivos médicos. por otra
parte estan los que son internacionales, las cuales son VYO carga S.A 'y Worldline logistics PVT,

las cuales estan en la industria de cadena logistica
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3. Estrategia “red” de mercadeo digital

La Gran Agencia ofrece servicios de logistica nacional e internacional con costos competitivos
en el mercado para importacion y exportacion maritimo, terrestre y aéreo, que brinda asesoria

personalizada y actlia como outsource a otras compafiias del sector.

3.1. Embudo de Conversio
2Herramienta utilizada en el mercado y la administracion para dar claridad al alcance y
los resultados esperados en la ejecucion de las fases de ventas. La estrategia se fundamenta en

potencializar cada nivel del embudo.

FIGURA 2 Embudo de Conversion

INTERES

v

2 llustracién 2: Embudo de Conversion. Es el embudo usado para hacer conversiones.

Fuente: Dierks, A. V. (2017). Re-Modeling the Brand Purchase Funnel Conceptualization and empirical application.
Springer Gabler.



3.2.
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Los Tres pilares Estratégicos

. Incrementar alcance de la marca y la pagina web en los buscadores de informacion.

. Creacion de contenido de valor para clientes potenciales e implementacién de canales

de comunicacion directa y software para la administracion de la relacion con los

clientes.

. Aumentar el nimero de recompra mediante email marketing y customer relationship.

Atencion: Permite el incremento en el alcance de la pagina web y la marca se propone
identificar “key words” representativas de la propuesta de valor, crear contenido que
usen esas palabras, optimizar las busquedas organicas en el SEO y pagar por anuncios
publicitarios search engine marketing - SEM.

Interés: Es utilizado para incrementar el interés de los clientes potenciales se propone
crear contenido (imagenes, video, fotos y referencias) de alta calidad en la pagina web
que provea seguridad al cliente y aumente la probabilidad de pedir una cotizacion.
Adicionalmente, se propone crear secciones especificas dentro la pagina web que
abarque en mayores detalles las necesidades individuales de cada servicio /unidad de
negocio.

Deseo: Se define como pedir una cotizacion por medio de la pagina web, por lo tanto,
se propone aumentar la posibilidad de éxito mediante la implementacion de call to
action en las estrategias planteadas anteriormente.

Accioén/Compra: Se entiende como la conversion entre cotizacion y pago. Se usara

como indicador principal para evaluar si la propuesta de valor se adapta al cliente
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objetivo.

Fidelizacion/Re-Compra: Se realiza el andlisis de los datos de clientes que hayan
hecho una compra, los cuales serdn almacenados en una base de datos, para ser
contactados nuevamente mediante el email marketing. De esta manera, se busca

aumentar la recompra de los servicios.

4. Canales y medios

Canales y medios de comunicacion y contacto con el cliente

Los principales canales de comunicacion con el cliente seran:

1.

SEOy SEM.
Pagina web (Blog).
LinkedIn, Instagram y Facebook.

E-mail marketing.
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Estrategia

5.1. SEO y SEM-Atencion

En este canal se ejecutaran dos tacticas. La primera serd SEO, su objetivo principal es
mejorar la posicion de la pagina web en las busquedas organicas mediante el constante uso de
Keywords y la creacion de contenido de relevancia y valor para el cliente objetivo, con un
horizonte a mediano y largo plazo de 1-5 afios. Durante este tiempo se implementara una estrategia
SEM cuyo fin es obtener mayor visibilidad mediante campafias de anuncios de pago o promocion
del sitio web de La Gran Agencia, en los buscadores (google ads), este es un canal el cual
funcionara a corto plazo, durante 6 meses. EI modelo de SEM busca medir la efectividad de la
estrategia a través del Pago Por Clic - PPC, que permite al sitio web aparecer en puestos

privilegiados.

Se buscara unir estas dos estrategias de tal manera que SEM apalanque el SEO

Key Words SEO
1. Econdmicos
2. Importacion
3. Exportacién
4. Logistica

5. Logistica

6. Aéreo
7. Maritimo
8. Terrestre

9. Asesoria
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10. Personalizada

11. Internacional

Por lo tanto, se medira su desempefio mediante indicadores de:
1. Tréafico en la pagina web: EI numero de visitas hechas en un periodo
2. Impresiones: El numero de veces que la publicidad se muestra a un usuario

3. CTR - Clicks mira la magnitud de trafico generado, y CTR mira la proporcion de clicks por

1000 impresiones.
4. CPC - Cost per click, mide el costo promedio de la publicidad.

5. Quality Score: Mide en términos generales la relevancia de la busqueda

5.2. Pagina Web- Interes y Deseo

La pagina web serd un elemento esencial en la estrategia, por lo tanto, se debe buscar que
ésta cuente con contenido de valor para el cliente, que incentive el interés y el deseo de compra de
los clientes potenciales dirigidos a la pagina web, esto lo lograremos por medio de Inbound
Marketing; el cual sera usado también para crear contenido e interaccion util para el cliente en el
blog y las campafias de email marketing. Generando asi una relacion de suscripcion con el cliente,
mediante la automatizacién del proceso permitiéndonos crear ofertas ajustadas a las necesidades
del cliente y volver cada lead o interaccion una venta. Por otro lado, también se crearan ayudas
audiovisuales (textos, fotos y videos) en cada uno de las unidades de negocio, con la intencion de

proveer seguridad y claridad al cliente potencial.
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5.3. Inbound Marketing Pagina:

Se entiende que todo el contenido de valor para el cliente yace en ofrecer un servicio y
solucionar necesidades; por lo tanto, se propone que todo contenido creado por La Gran Agencia
actie como una forma de asesoramiento en procesos legales o logisticos. El blog es el lugar en el
ciberespacio donde la mayoria del contenido de valor se establecera, asi como el email marketing,

los cuales seran el vehiculo principal para la comunicacion personalizada con el cliente.

1. Tréfico causado por la creacidn de contenido

2. Medicion de Integracién mediante comentarios y vistas del contenido
3. Numero de interacciones en el blog

4. Interaccion con el cliente

5. Medicion de call to action

5.4 Social Media Marketing

Las redes sociales que se utilizardn como medio de comunicacion con los clientes
potenciales seran; LinkedIn para gestionar las relaciones comerciales de negocios B2B, Instagram
y Facebook permitiran dar a conocer la compafiia y sus servicios, con el fin de obtener referencias
de calidad de los servicios de La Gran Agencia de carga internacional S.A.S. Adicionalmente,
sera una manera de exponer el contenido del Inbound Marketing. Todas las redes sociales tendran

un enlace que redireccione el acceso a la pagina web
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KPI:
1. Interaccion con el contenido

2. Clicks call to action a la pagina web

5.5 Conversion
La conversion es la accion de compra después de haber hecho una cotizacion en la pagina

web, por lo tanto, esta accidn no solo se vuelve el fin del plan de mercadeo digital, sino también,
su mejor indicador para evaluar la efectividad del mismo. Por lo tanto, se medira mensualmente la

proporcion entre clientes potenciales a clientes reales.



6 Ventasy Presupuesto

6.1 Ventasy Rentabilidad
Tabla 1 Ventas y Presupuesto
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Concepto Venta

Ventas Actuales Anuales 100,000,000
Ventas Semestrales 50,000,000
Ventas Estimadas Anuales 120,000,000
Presupuesto de Mercadeo durante un semestre 3,300,000
Ventas Adicionales 10,000,000
Retorno en Inversion x Peso invertido 3.03

3Tabla 1 Ventas Semestrales y Rentabilidad: La tabla muestra las ventas proyectadas y la rentabilidad de la camparia

digital
Fuente: Propio



6.2 Presupuesto

Tabla 2 Presupuesto

21

Rubro de Inversion Periodo en

Mensual Valor Participacion Meses Total
SEM 231,000 32% 6 1,386,000
Email Marketing 107,000 15% 6 642,000
Creacion de Contenido 180,000 25% 6 1,080,000
Pagina Web 194,000 27% 1 194,000
Total* 712000 100% 3,302,000

4 Tabla 2 Ventas Semestrales y Rentabilidad: La tabla muestra el presupuesto de la campafia digital

Fuente: Propio
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7. Indicadores de Resultado

7.1. SEO

Por medio de la herramienta de Google Ads se dispondran de 231.000 pesos mensuales,
lo que equivale a 70 dolares mensuales. el cual ofrece estrategia SEO mensual manual y

automatico y un informe mensual de los resultados.

7.2. E-mail Marketing
Por otro lado, el E-Mail marketing se realizard por medio de la plataforma sendinblue, con un
plan que ofrece 60.000 emails mensuales, estadisticas avanzadas y contactos ilimitados a

sectores claves de interés. El costo que maneja es de 106.697.

7.3. Social Media

El LinkedIn no genera un costo econdmico, pues para este se debe realizar la creacion del perfil
y realizar un contenido de calidad que lo dirija a la pagina web, por lo cual no se incurre en un
costo sino en un gasto de tiempo. No obstante, en un futuro medio se tratara de promocionar por

este medio.
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7.4. Trafico Pagina Web

El costo de realizar la suscripcion en la pagina, mejorar el blog y la pagina web en ciertos

detalles, genera un costo de 194.000 pesos mensuales en un solo pago

1.5. KPI
SEQ: Trafico a la Pagina Web, Impresiones, CTR, CPS, QS

Contenido: interacciones con el contenido

Call To action: acciones de conversion

N

Email Marketing: Numero de correos con accion de visita

8. Cronograma

Tabla 3 Cronograma

Duracién 6 Meses
Creacion de

Fechas  Trabajo SEM  Email Marketing Contenido Pagina Web
1 X
Google
5 Adwords Creacion Post 1 Creacion de Contenido
10 Send-InboundM
15 Creacion Post 3
20
25 Send-InboundM Creacion Post 6
30 S

55 Tabla 3 Ventas Cronograma: La tabla 3 muestra las acciones del mes en las cuales se tomaran diferentes
acciones con respecto a la campafia digital.
Fuente: Propio
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