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SOBRE NOSOTROS

Brindar soluciones de Ingeniería, Construcción,
Operación & Mantenimiento a través del uso de
tecnología de punta para el sector Energético,
Oil & Gas e Infraestructura, mediante la gestión
de talento humano especializado, competente y
certificado; siendo un aliado estratégico en el
desarrollo, construcción y puesta en marcha de
proyectos a través de procesos de excelencia,
confiables y con altos estándares de
responsabilidad social y ambiental.

MISIÓN VISIÓN

Para el año 2028 consolidar a Rhema
Internacional como un empresa líder en
Latinoamérica en el sector energético, oíl & gas,
infraestructura e industria; realizando gestión de
proyectos, operación & mantenimiento, servicios
de hot tap & line stop y suministros
especializados para líneas; convirtiéndose en una
gran empresa con capacidad de exportar
servicios a cualquier parte del mundo
internacionalizando su operación
estratégicamente.



Honestidad
Responsabilidad
Transparencia

VALORES PRINCIPIOS

Sostenibilidad
Confidencialidad
Responsabilidad
Social Empresarial



Honestidad

VALORES

Somos honestos cuando somos coherentes, es
decir cuando actuamos y hablamos conforme a
lo que sentimos o pensamos, y no a lo que nos
resulta más conveniente hacer o decir a los
demás. Este valor nos compromete a ser justos
y razonables, a obrar de manera íntegra, a ser
claros y transparentes en nuestros motivos para
la toma de decisiones, y a evitar de manera
constante apropiarnos de lo que no nos
pertenece. En RHEMA somos sinceros en
nuestras comunicaciones así como en nuestras
actuaciones.



Responsabilidad

VALORES

Somos honestos cuando somos coherentes, es
decir cuando actuamos y hablamos conforme a
lo que sentimos o pensamos, y no a lo que nos
resulta más conveniente hacer o decir a los
demás. Este valor nos compromete a ser justos y
razonables, a obrar de manera íntegra, a ser
claros y transparentes en nuestros motivos para
la toma de decisiones, y a evitar de manera
constante apropiarnos de lo que no nos
pertenece. En RHEMA somos sinceros en
nuestras comunicaciones así como en nuestras
actuaciones.



Transparencia
Somos honestos cuando somos coherentes, es
decir cuando actuamos y hablamos conforme a lo
que sentimos o pensamos, y no a lo que nos
resulta más conveniente hacer o decir a los
demás. Este valor nos compromete a ser justos y
razonables, a obrar de manera íntegra, a ser
claros y transparentes en nuestros motivos para
la toma de decisiones, y a evitar de manera
constante apropiarnos de lo que no nos
pertenece. En RHEMA somos sinceros en nuestras
comunicaciones así como en nuestras
actuaciones.

VALORES



Empresa de prestacion de servicios
especializados en los sectores de Hidrocarburos,
Petroquimicos Hidrico y Energetico.

Entre nuestra oferta encontrará soluciones para
Hot Tap & Line Stop, ingeniería, procura,
construcción, mantenimiento EPCM además del
montaje e instrumentación para obras mecánicas
con sus obras civiles conexas y complementarias
en oleoductos, gasoductos, poliductos,
acueductos y tanques de almacenamiento de
fluidos.

CONTEXTO 
EMPRESARIAL



PRODUCTOS 
Y SERVICIOS



PRODUCTOS 
Y SERVICIOS

A POSICIONAR

PROYECTOS SOSTENIBLES 
Proyectos sostenibles de impacto
positivo al medioambiente y
Responsabilidad Social Empresarial
(RSE) en las comunidades donde se
desarrolla.

PROYECTOS EPC
Contratos en el que una empresa se
encarga de todo el ciclo de vida de un
proyecto, desde la ingeniería y el
diseño (Engineering), hasta la
adquisición de materiales
(Procurement) y la construcción
(Construction).



BRANDING

LOGOTIPO COLORES

SLOGANTIPOGRAFÍA
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SERVICIOS
DIGITALES

WHATSAPP COMO CANAL DE VENTA
PÁGINA WEB



USUARIOS
DIGITALES

Lideres de Opinión. Colaboradores.

Potenciales Clientes

Socios

Colombia

Perú

Ecuador

EE.UU

Competencia.

@RHEMA INTERNACIONAL S.A.S @rhema_int www.rhemaint.com

Agentes Comerciales.

Tomadores de decisiones:

Solicitantes de Empleo.
Solicitantes de
Empleo.

Gerentes. 
Coordinadores de Áreas.
Ingenieros.
Especialistas.

https://www.linkedin.com/company/rhema-internaciona-s-a-s?trk=public_profile-settings_experience-item_profile-section-card_subtitle-click
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PLATAFORMAS

Presentación de Marketing
Plataformas actuales y posibles

Hoy
Website, LinkedIn, GMail,
Instagram, YouTube y
WhatsApp

POSIBLES

Repositorio Web
TikTok enfocado en
RSE
Facebook

@RHEMA INTERNACIONAL S.A.S @RHEMA INTERNACIONAL SAS. +57  3134983912@rhema_intwww.rhemaint.com

https://www.linkedin.com/company/rhema-internaciona-s-a-s?trk=public_profile-settings_experience-item_profile-section-card_subtitle-click


SOPORTES
ACTUALES Y 

POSIBLES

Posibles
Modulado 3D
ADS
Código QR

Video
s

Flyers Informativos

Infografias Brochure DigitalReels



CANALES

Contenidos posibles
Bruchure especializado por linea de servicio.
Videos sobre impacto en el medio ambiente y RSE.

VIDEOS DE CUBRIMIENTO A EVENTOS DEL SECTOR
(CONGRESOS, TORNEOS DEL GOLF, WORKSHOP)

FLAYER INFORMATIVOS  
(POP UP CON CALL TO ACTION)

VIDEOS CASOS DE ÈXITO 
(CUBRIMIENTO A PROYECTOS) 

VIDEOS TECNICOS SOBRE 
(BENEFICIOS TECNOLOGICOS Y OPERATIVOS ) 



NARRATIVA

Actual

Proyectar

En el enfoque narrativo actual, la empresa utiliza un tono
técnico y corporativo, siendo este diseñado para un nicho de
mercado con necesidades especificas; respaldado por un
profundo entendimiento de la ciencia y tecnología detrás de
los servicios y productos que ofrece.

La empresa busca ampliar su narrativa hacia la responsabilidad
social empresarial y ambiental, adoptando un tono más
amigable y cercano. Estando comprometidos a proteger los
ecosistemas locales y contribuir al desarrollo de las
comunidades. Al mismo tiempo, busca simplificar  mensajes
técnicos para llegar a un público más amplio, explicando cómo
sus soluciones ayudan a enfrentar desafíos en la industria
petrolera. 



PLATAFORMAS

Dentro de las tecnicas de
outboound podemos encontrar
que Rhema utiliza canales como :

Merchandising (llaveros,
recordatorios).
Stands en ferias y torneos de golf.
Anuncios audiovisuales en la web.

OUTBOUND



PLATAFORMAS

INBOUNDDentro de la organización las
técnicas de INBOUND permiten que
cuando hay satisfacción de los
servicios en este proceso de
interacción se atraigan nuevos
clientes potenciales generando asi
un circuito que la alimenta y
potencia automáticamente. Entre
estas:

Página Web
Redes sociales



Experiencia de usuario
Hoy

Meetings con clientes
Contenido LinkedIn 

Mediano plazo
Modelo 3D
Realidad aumentada 

UX Y ANALÍTICA

UX y Analítica 
Panorama actual y a mediano plazo

Analítica

Google analytics
LinkedIn Premium



INSIGHTS
CANALES DE

COMUNICACION POSICIONAMIENTO
DE MARCA LATAM

RECONCIMIENTO
PROYECTOS RSE SERVICIOS EPC



PROBLEMAS 
PUNTUALES

Bajo reconocimiento de la compañía como
una empresa que ofrece servicios EPC

dentro del sector Oil and Gas en Colombia y
LATAM. 

Desactualización de las piezas digitales que aun
 conservan el logo antiguio de la compañía.

Bajo reconocimiento de la 
marca en el mercado LATAM.

Poca visibilidad de los proyectos con
 impacto positivo al medio ambiente y de RSE.

10 %

50 %

15 %

5 %



OBJETIVOS 
SMART 

Posicionar el sitio web de RHEMA en los primeros lugares
de búsqueda en Latinoamérica con las Keywords: RHEMA
Internacional SAS, Hot tap & line stop y Proyectos (EPC) en
el sector energetico en los próximos 10 meses. 

Implementar una estrategia UX que permita a RHEMA  
medir la percepción y satisfacción de sus clientes durante los
proyectos ejecutados.

Mejorar la visibilidad de las acciones de RSE y ambiental
realizadas por la empresa a través de sus Redes Sociales en
un 30% durante los próximos 6 meses.



Sustituto Ventajas Desventajas

Gas Natural
Menor emisión de CO2 al
quemarse

No es renovable

Energía Solar
Inagotable y baja emisión
de CO2

Dependiente de la
ubicación y clima

Energía Eólica
Inagotable y baja emisión
de CO2

Dependiente de la
ubicación y clima

Biocombustibles
Renovable y
potencialmente neutro en
CO2

Competencia con la
producción de alimentos

Energía Nuclear
Baja emisión de CO2 y alta
densidad energética

Problemas de seguridad y
gestión de residuos
nucleares

PRODUCTOS
SUSTITUTOS

Especialización en Gerencia de
Marketing para Entornos Digitales



Proyecto Ubicación
Capacidad
  Instalada
(MW)

Estado

Parque Solar Celsia
Yumbo

Valle
del Cauca

9 Operativo

Parque Solar
Fotovoltaico El Paso

Cesar 86 Operativo

Parque Solar
Fotovoltaico Celsia
Toluviejo

Sucre 9 Operativo

Parque Solar Celsia
Guajira

La Guajira 9 Operativo

PROYECTOS
ENERGIA SOLAR 



El diferenciador de RHEMA INTERNACIONAL  de cara al
mercado de mantenimiento de oleductos que transportan
refinados del petroleo y gas en Colombia, se encamina a resaltar
la experiencia de mas de 25 años en la ejecucion de proyectos
espcializados.

RHEMA ofrece asesoría a los clientes en la maduración de cada
proyecto a través del diseño, ingeniería, procura y construcción
de los proyectos de Hot Tap y Line Stop de acuerdo con las
necesidades operacionales de cada cliente con equipos
especializados y personal altamente calificado.

RHEMA tambien puede entrar al mercado con un diferenciador
clave en la adjudicacion de contratos con precios altamente
competitivos, ya que en la prestacion de este servicio de Hot Tap
y Line Stop maneja una linea de bajo costo por la fabricacion de
accesorios  de Splet Tees in-hause en el parque de prefabricado
en la ciudad de Bogotá, optimizando costos al evitar la
importación de los accesorios, mejorando tiempos de respuesta
en la ejecucion de los proyectos.

DIFERENCIADOR EN EL MERCADO Y
PROPUESTA DE VALOR



FUENTE PRINCIPAL:

TRÁFICO

PRÓXIMOS PASOS

Desarrollo de advertising:

Gestión e inscripción de proveedores para licitación
Posicionamiento de imagen 
Comunicación destacada de la Compañía  



LEAD MAGNET
WEBINARS

Contenido Propuesto
¿Como la implementación de hot tap y line stop optimiza
la eficiencia y seguridad en la industria?
Casos reales de éxito que demuestran el ahorro de
costos y tiempo al utilizar estas técnicas.
Introducción a los proyectos EPC y su importancia en la
industria Oil & Gas.

Beneficios
Permite atracción de publico altamente focalizado.
Demuestra conocimiento y experiencia en el tema,
generando confianza y credibilidad en la marca.
Capturar información de clientes potenciales altamente
relevantes.



OFERTA
IRRESISTIBLE

ATENCION INTEGRAL DE PROYECTO

HOT TAP
&

LINE STOP
OBRA
CIVIL

TECNOLOGÍA
DE

PUNTA

MECANICA
SUMINISTRO

DE
ACCESORIOS



OFERTA
CENTRAL

En RHEMA Internacional, nos distinguimos por nuestra
capacidad para brindar soluciones integrales en proyectos
de infraestructura crítica para los sectores Hidrocarburos,
Petroquímico y Energético

Nuestra metodología comienza con el establecimiento de
las bases tecnológicas de cada proyecto. Definimos con
precisión los pliegos técnicos, asegurando que las
contrataciones se realicen con base en las necesidades
específicas de cada cliente. Para ello, contamos con una
coordinación efectiva entre diferentes áreas y
departamentos, garantizando una visión integral y
estratégica.

No solo nos limitamos a la fase inicial, sino que también
ofrecemos un seguimiento minucioso de los proyectos en
ejecución. Monitoreamos de cerca el avance de las obras,
identificando y resolviendo proactivamente cualquier
eventualidad.



En Amplia gama de soluciones para sus necesidades:
Nuestra oferta comprende una amplia gama de soluciones para
satisfacer las necesidades específicas de cada proyecto:

Hot Tap & Line Stop: Ejecución segura y eficiente de
intervenciones en tuberías presurizadas.
Construcción: Ejecución de obras con los más altos estándares
de calidad y seguridad.
Facilidades de producción: Desarrollo y mantenimiento de
instalaciones para la producción de energía.
En RHEMA Internacional, estamos comprometidos con el éxito
de nuestros clientes. Trabajamos de cerca con cada uno de ellos
para comprender sus necesidades y objetivos, y brindarles
soluciones integrales que superen sus expectativas.

OFERTA
CENTRAL



Productos y su cobertura:

Cuenta con equipos y personal especializado para
responder a las necesidades de los clientes de
manera rápida y eficiente.
Realiza perforaciones desde ½" hasta 72" en
condiciones de operación hasta 2.200 psi y
temperaturas de 700°F.
Ofrece obturaciones desde 4" hasta 36" en
condiciones de operación hasta 900 psi (Rango de
Seguridad).

Servicios adicionales:

Inspección, mantenimiento y reparación de
equipos de Hot Tap & Line Stop.
Soporte técnico y de garantía.

PRODUCTOS
ACTUALES



Maximizador de Ganancia

HAZOF ESTUDIO RIESGOS
TECNICOS

TÉCNICA UTILIZADA EN EL ÁMBITO DE LA GESTIÓN DE
RIESGOS PARA IDENTIFICAR Y EVALUAR LOS RIESGOS
POTENCIALES EN UN SISTEMA O PROCESO.

MEJORA DE LA SEGURIDAD 

OPTIMIZACIÓN DE LA OPERACIÓN
 

REDUCCIÓN DE COSTOS

CUMPLIMIENTO NORMATIVO



En la competitiva industria del oil and gas, la fidelización de clientes
es fundamental para el éxito a largo plazo. Las empresas líderes en
este sector deben comprender las necesidades y expectativas de
sus clientes y desarrollar estrategias efectivas para mantenerlos
satisfechos y comprometidos

Reducción de costos: Un cliente fidelizado es un cliente que
genera menos costos para Rhema Internacional. Esto se debe a
que no es necesario gastar recursos en marketing 
Mejora de la reputación: Una empresa con una base de clientes
fidelizada tiene una mejor reputación en la industria
Proporcionar un excelente servicio al cliente: El servicio al
cliente es otro factor clave en la fidelización de clientes
Crear programas de fidelización: Los programas de fidelización
pueden ser una forma efectiva de recompensar a los clientes por
su lealtad. 
Para Rhema Internacional la fidelización de clientes es un
aspecto esencial del éxito en la industria del oil and gas. Las
empresas que implementan estrategias efectivas de fidelización
de clientes pueden generar un crecimiento a largo plazo y una
rentabilidad sostenida.

  

FIDELIZACION



CONTRATOS MARCO
Los contratos marco en Rhema Internacional son acuerdos a largo plazo establecidos entre
una empresa de servicios y compañías del sector oil and gas para la provisión de servicios
específicos relacionados con sus operaciones. Estos contratos ofrecen ventajas tanto para la
empresa prestadora del servicio como para las petroleras y gasíferas.

Beneficios para la empresa prestadora de servicios Hot Tap & Line Stop

Seguridad y previsibilidad: Se establece una relación estable a largo plazo, facilitando la
planificación y organización de recursos.
Reducción de costos administrativos: Simplifica procesos de contratación y facturación,
optimizando recursos administrativos.
Fortalecimiento de la reputación: Demuestra compromiso con los clientes y los convierte
en referentes para otras empresas oil and gas.
Mayor acceso a proyectos: Abre puertas a proyectos grandes y complejos a los que
quizás no se tendría acceso de otra forma.



CONTRATOS MARCO
Ejemplos de aplicación exitosa de Rhema Int en
servicios de Hot Tap & Line Stop:.

Una empresa petrolera colombiana firma un
contrato marco con una empresa de Hot Tap &
Line Stop para la realización de estos servicios en
todos sus pozos. Esto permite a la petrolera
reducir paradas por mantenimiento, mejorar la
seguridad y optimizar costos.

Una empresa de gas natural contrata a una
proveedora de Hot Tap & Line Stop para
intervenciones en su red de gasoductos a lo largo
del país. Garantiza a la empresa de gas una
respuesta rápida y segura ante eventuales fugas o
modificaciones necesarias en la red.



Los contratos de exclusividad dentro de la empresa de servicios
de Hot Tap & Line Stop son acuerdos legales entre dos partes,
donde una empresa (contratante) se compromete a adquirir los
servicios de la otra empresa (contratista) de manera exclusiva
durante un período determinado. 

Aspectos Clave :

Duración: Establece el período de tiempo durante el cual el
contrato tendrá vigencia.
Exclusividad: Especifica que el contratante no podrá
contratar a otras empresas para realizar los servicios
indicados en el contrato durante su vigencia.
Cláusulas de confidencialidad: Protegen la información
sensible de ambas partes.
Fidelización de clientes: Fortalecen la relación entre el
contratante y el contratista.
Negociación de mejores precios: Pueden permitir negociar
precios más favorables al tener un compromiso de
exclusividad.

CONTRATOS
DE

EXCLUSIVAD



LANDINGPAGE

WWW.RHEMAINT.COM



Hisotria de la emrpesa.
Portafolio de servicios. (Gestion y
Gerencia de proyectos EPC
Operacion y mantenimiento,
servicios de Hot tap y Line Stop)
Proyectos destacados.
Representaciones especializadas
(Weldfit, Plidco, Polyguard)
Sostenibilidad (medicion y reduccion
del impacto de la huella de carbono.
Politicas (Politica de tratamiento de
datos, politica de SAGRILAFT,
politica de desconexion laboral etc.)
Certificaciones (ISO 9001, ISO 14001,
ISO45001, Sertificacion RUC)
Contacto y PQRS

Dentro de las propuestas
de mejora a implementar:

Actualización del
nuevo logo de la
compañia en algunas
piezas graficas
(fotografias) aun
presentes en la pagina
web.

Actualizar pagina web
con el enlace del
modulo SRM de
SINCO ERP (Registro
de proveedores).

LANDINGPAGE

WWW.RHEMAINT.COM

En la pagina oficial de RHEMA
encontramos en su encabezado
diferentes secciones:



Contenido Educativo en LinkedIn para atraer y
convertir a la audiencia

Contenido Propuesto
Artículos Ej: Tendencias actuales de la industria Oil
& Gas.
Infografías: El ABC del Hot tap & Line Stop
Videos: Entrevistas a Lideres de Opinión en el sector

Beneficios
Generación de trafico hacia el sitio Web
Obtención de Leads Calificados 
Mejora el SEO en LinkedIn

LEAD GENERATOR



CAMPAÑAS

“Así aportamos a la
construcción del territorio”.

Generación de empleabilidad y
desarrollo.

Proyectos de RSE.

Valores de Compañía.

VENTASNURTURE

Comerciales y colaboradores
clasificados.

Certificaciones.

Experiencia en proyectos.

Nuevos servicios y productos
especializados.

Número de contacto.



En el corazón de Barrancabermeja, donde el río
Magdalena se abraza con la tierra, vivía Mateo Casierra,
un niño de sonrisa contagiosa y ojos que brillaban con
la alegría de la vida sencilla. Su mundo giraba en torno
a las tardes soleadas junto a sus amigos en las orillas
del río, donde las risas se mezclaban con el sonido del
agua y el aroma a exquisito pescado frito.

Un día, la rutina de Mateo se vio interrumpida: el agua
dejó de correr por los grifos, el ferry que cruzaba el río
estaba inoperante y su plato de almuerzo se vio vacío
por la ausencia de su pescado favorito. La
preocupación se apoderó de él y de su padre, quien al
investigar descubrió la causa: una fuga de petróleo
producto de la explotación ilegal a manos de grupos
armados.

STORYBRANDING

https://www.youtube.com/watch?v=u8BPRU-nWpk

https://www.youtube.com/watch?v=u8BPRU-nWpk


Desesperados, recurrieron a RHEMA INTERNACIONAL,
especialistas en emergencias ambientales, quienes con su
expertise y tecnología de punta lograron contener y
limpiar el derrame, devolviendo la esperanza a Mateo y a
su comunidad.

Con el río recuperado, Mateo volvió a disfrutar de sus
juegos y su pescado, pero ahora con una nueva misión:
crear conciencia sobre la importancia del cuidado del
agua y la lucha contra la explotación ilegal de recursos
naturales.

La historia de Mateo es un canto a la resiliencia, un
llamado a proteger nuestro medio ambiente y un ejemplo
de que incluso los más pequeños pueden hacer grandes
cambios.

STORYBRANDING



PLAN DE 
MARKETING

PARA ENTORNOS
DIGITALES



Obras de Ingenieria Civil

Sector Petrolero y Energético

Servicio de mantenimiento 
Oleoductos, Poliductos, gasoductos.

MERCADO

NICHO

MERCADO REFERENCIA



Servicios de reparación y
mantenimiento 

de oleoductos, gasoductos 
y poliductos.

01. Análisis de Mercado

Generación de empleo especializado  

Mejora la calidad de vida del
entorno

Impulsa el crecimiento del PIB

Hay informalidad en el sector
Se estima que el 40%

Se puede presentar casos 
de corrupción 

Riesgos medioambientales
y de reputación



SECTOR PETROLERO DE
OLEODUCTOS, POLIDUCTOS Y

GASODUCTOS.

02. Análisis de Referencia

Alta dependencia al pais al sector de
hidrocarburos 33%

Demanda constante de productos
derivados del petroleo.

Tener uno de los clientes mas grandes del pais
y del continente

Incertidumbre por contexto politico

Alta concentracion de ofertantes

Incremento de la inseguridad en los
territorios



OBRAS DE INGENIERIA 
CIVIL

03. Análisis de Nicho

Perfilamiento y conocimiento de los 
equipos tomadores de decisión 

Barreras de entrada a nuevos
competidores

Experiencia en el mercado

El abanico de estrategias de Marketing
es reducido

Ausencia de un plan de acción sobre
nuevas tecnologías en energías 

alternativas

Déficit de mano de obra especializada
en los proyectos



Competidores

Directos

Mapa públicos priorizados

Morken
Group

Gilgal

Conexsol

Ismocol

Polinex

Equipetrol

Braserv

Indirectos

Solar
turbines

Sustituos
Celsia

Se seleccionó Morken porque
es la competencia más fuerte
desde el frente digital

Se seleccionó Gilgal porque es  el
competidor que ofrece el precio
más económico en el mercado 
(tiene el mismo portafolio que Rhema)

Se seleccionó Celsia porque es la
empresa referente como mayor
exponente de gestión con energías
renovables 



 40 Seguidores 160 Seguidores 5.000 Seguidores 252 seguidores

Anual Anual Semanal Anual

 Texto
Propio

Informativo

Video 
Terceros

Informativo

Imagen
Propio

Producto

Video
Propio/Terceros

 Producto

Sector oil & gas Sector oil & gas Sector oil & gas Sector oil & gas

0 80 22 11

0 4 5 2

Batería de 
Presencia Digital MORKEN GROUP

Presencia

Frecuencias y
Horarios

Tipo de contenido

Comunidad

Engagement de Likes

Engagement de
Comentarios



45 suscriptores 984 229

Trimestral Mensual Mensual

Formato : Video
Origen: Propio

Contenido: Informativo (avances de
proyectos de alto impacto)

Formato: Video y imagen
Propio (Educativo, informativo y

cubrimiento a proyectos)

Formato: Video y imagen
Propio (Educativo,

informativo y cubrimiento
a proyectos)

Colegas del sector de
hidrocarburos

Perfiles Ingenieros,
empresarios, profesionales

del sector, empleados.

Perfiles Ingenieros,
empresarios,

profesionales del
sector, empleados.

5 35 20

0 5 3

Batería de 
Presencia Digital RHEMA INT

Presencia

Frecuencias y
Horarios

Tipo de contenido

Comunidad

Engagement de Likes

Engagement de
 Comentarios



31 20 54

2022 2024 -unicas Anual ( 2023 ) Unico ( 2022 )

Formato: imagen y
texto 
Contenido: informativo

Formato: video
Contenido: informativo

Unico ( 2022 )

Personas interesadas
que buscan mayor
informacion 

Seguidores socios del sector Unico ( 2022 )

6 7 12

0 Desactivados 0

Batería de 
Presencia Digital Gilgal Internacional

Presencia

Frecuencias y
Horarios

Tipo de contenido

Comunidad

Engagement de Likes

Engagement de
Comentarios



Batería de 
Presencia Digital Celsia Energía

Presencia

Frecuencias y
Horarios

Tipo de
contenido

Comunidad

Engagement de Likes

Engagement de
Comentarios

    80.000 
Seguidores

    7.5000 
Seguidores

    37.000 
Seguidores

    178.000 
Seguidores

Lunes a Viernes
     10am-6pm

Lunes a Viernes
     10am-6pm

Lunes a Sabado
     10am-6pm

Lunes a Viernes
     10am-6pm

Formato: Video, reels,
fotos y texto.
Origen: Propio
Contenido: Educativo,
Informativo y de
consciencia ambiental

Formato: Videos y shorts 
Origen: Propio
Contenido: Consciencia
ambiental y
responsabilidad social

Formato: Videos, fotos y
texto. 
Origen: Propio
Contenido: Informativo,
educativo, consciencia
ambiental y
responsabilidad social

Formato: Videos, fotos y
texto. 
Origen: Propio
Contenido: Informativo,
educativo, consciencia
ambiental y
responsabilidad social

Adultos interesados en la
conservación del medio
ambiente y apoyo a
proyectos con impacto
social.

Adultos interesados en la
conservación del medio
ambiente y apoyo a
proyectos con impacto
social.

Empresarios y
emprendedores
interesados en energias
renovables y proyectos
medio ambientales.

Adultos interesados en la
conservación del medio
ambiente y apoyo a
proyectos con impacto
social.

Promedio: 42 x
publicación

Promedio: 109 x
publicación

Promedio: 29 x
publicación

Promedio: 22 x
publicación

Promedio: 14,8
x publicación

Promedio: 0,4 x
publicación

Promedio: 0,2 x
publicación

Promedio: 3 x
publicación



Estrategia 1

Videos (Cubrimiento a

proyectos destacados)

Flyers tecnicos sobre

soluciones tecnologicas  

Cubrimiento Participación
en eventos del sector

Participación en
torneos de golf

Mapa estratégico táctico

Estrategia 2

Tácticas Tácticas

Contenidos  LINKEDIN
Afiliado a la cámara
de Petróleo y Gas
CAMPETROL

Participación
Workshop

Publicaciones
MAGAZINE

Medios Medios

Propio
LINKEDIN
RHEMA

Pago
AFILIACIÓN
CAMPETROL

Analisis

Objetivo
Posicionar el portafolio de

servicios de
 RHEMA INTERENACIONAL

RHEMA  INT. integra estrategias de marketing tanto

online como offline ya que pauta  en LINKEDIN para

promocionar  sus proyectos destacados y también se

preocupa en por el relacionamiento de alto perfil en

eventos corporativos para afianzar alianzas. B2B.



Visualización y
posicionamiento de

productos y
cracteristicas 

Publicacion videos ayuda a
comunidades 

Posicionamiento  Productos y
servicios de la compañia 

Estrategia 2

Tácticas Tácticas

Estrategia 1

Publicación piezas  de
características de productos

Creación de Contenidos 
haciendo promoción de
estrategia e innovación

Medios Propios 
Redes Sociales pagina Web

Videos informativos
implementación de técnicas

Publicacion casos de exito en
la industria

Énfasis certificaciones
obtenidas compañia.

Catalogo digital de
Productos



Estrategia 1

Equipo de talento

humano calificado 

Planta de equipos

propios 

Mostrar obras de protección

de Geotecnia en eventos

Catalogo web para

aumentar la participacion

del cliente

Mostrar los productos

de una forma atrayente

Consecuencias de

mantenimientos

preventivos y/o correctivos

Estrategia 2

Tácticas Tácticas

Tecnología moderna en el

diseño, construcción y

operación de la infraestructura.

 Procedimientos y controles

para garantizar la calidad,

seguridad y salud en el trabajo

MEDIOS PROPIOS 

Implementar sistemas de gestión de

calidad, seguridad, salud y medio

ambiente (HSEQ) en todas las etapas del

desarrollo de infraestructura pública y

privada.



Participación en foros, summits
y encuentros de luchas contra el
cambio climático.

Directorio Naranja: Comunidad de
emprendedores interesados en el
ahorro de energía y agua.

Fundación Reverdec: Contribución
para sembrar arboles nativos y
restaurar ecosistemas
estratégicos en Colombia.

Sostenibilidad
ambiental

Responsabilidad 
Social

Contenido
Educativo

Ejecución de proyectos de
infraestructura vial en Cauca y
Tolima con inversión de mas de
18mil millones COP

Becas educativas para
estudiantes de zonas rurales del
país, con estratos sociales bajos
(1 y 2).

Iniciativas de transición
energética agrivoltaica a
comunidades del pacifico
colombiano.

El cuarto Naranja: Podcast en el que
se habla de temas de interés general
de la industria energética: Energías
renovables, eficiencia energética,
inversión y nuevos proyectos.

Facebook Lives: Asesoramiento
legal, transición energetica,
derecho corporativo.

Post de beneficios: La importancia de
utilizar energías renovables, calcular
costos de recargas energéticas, “Como
puedes ahorrar más energía”

Consolidarse como referente en sostenibilidad y
responsabilidad ambiental, alineando su imagen de marca
con la oferta de productos eco-amigables.



Producto

Tecnología

Personas

Trayectoría

Mapa de posicionamiento
Análisis propio



Producto

Tecnología

Personas

Trayectoría

Mapa de posicionamiento
Análisis persona 1



Producto

Tecnología

Personas

Trayectoría

Mapa de posicionamiento
Análisis persona 2



Producto

Tecnología

Personas

Trayectoría

Mapa de posicionamiento
Análisis resumido (Persona 1 y 2)



Perforacion en caliente

Matriz de temáticas

Hot tap and line stop
Hot tap and line stop

Oil and gas
Oil and gas

Mantenimiento
preventivo y
correctivo

Mantenimiento
preventivo y
correctivo
Capacitaciones y
seminarios

Oil and gas

Transporte de
energía

Responsabilidad
social ambiental

Responsabilidad social
ambiental

Sensibilidad
pedagógica sobre el
uso de la energiaHot tap and line stop
Publicacion diaria de
contenido en Web

Construccion y
mantenimiento de
oleoductos

Accesorios para Hot
Tap y obturacion

Presencia en eventos

Presencia en eventos
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Notoriedad Consideración Conversión Fidelización
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Golf

Linkedin

Whatsapp
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Podcasts

Webinars
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Eventos

Facebook
Lives

Redes 
Sociales

Responsabilidad
Social

Newsletters
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a personal en campo

RHEMA
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MORKEN GROUP
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Social
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GILGAL 
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Social
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Capacitación
a personal en campo

CELSIA



Por
Mantenimiento

Mapa de clientes

Clientes
Por

Suministros
especializados

Por
construcción.



El relacionamiento y cierre de negocios se
genera en eventos sociales.
Perciben la competencia como un elemento
positivo para el desarrollo del sector. 
Las personas que toman las decisiones de
adjudicación de contratos tienen gastos
elevados.
Invierten atención en fidelización del cliente.
Su promesa de valor está centrado en
experiencia y tecnología.
El discurso de RSE está siendo cada vez más
explícito e importante en su narrativa
corporativa.

BATERIA DE INSIGHTS



Customer journey

Link de acceso al documento en Miro:
https://miro.com/welcomeonboard/Y00wMmdWR3owOVJpbWtScjJVU3hWT2NsUG5zV2ZvZjFrZzhwQjZXQnhoV1lLYVlCM1A

2Z2dCVnFxSk5xWUxjS3wzNDU4NzY0NTE0Njk1MDg5MDkzfDI=?share_link_id=156434332293:



    EJES DE ANÁLISIS

A1 La industria Oil & Gas es percibida como una de los mayores contaminantes del aire y agua en el mundo. Incurriendo en riesgos medioambientales y de reputación.
A2 Existe una alta concentración de ofertantes que compiten por proyectos reducidos, incurriendo incluso en estrategias de baja de precios que puede afectar la
rentabilidad de los proyectos.
D1 Inactividad en redes sociales: Limita el alcance de la empresa y su capacidad para conectarse con nuevos clientes potenciales.
D2 LinkedIn que es la principal plataforma de la empresa de contacto con posibles clientes, nuevos empleados y otros actores de la industria y no tiene contenido regular.

TOFU

A3 Disminución en la cantidad de proyectos ofertados a causa de políticas publicas tomadas por el gobierno actual. 
A4 No generan contenido de tipo aspiracional. Por lo tanto, cualquier acercamiento que tiene el cliente respecto a la marca es enfocado al producto o servicio ofertado por
la marca, siendo un leguaje técnico que se limita a un segmento muy específico de la industria.
D3 Baja participación en eventos y ferias del sector petrolero, plataformas vitales para establecer conexiones, promover la marca y los desarrollos tecnológicos de la
empresa.
D4 El sitio web de la pagina no esta actualizado, aun cuenta con imágenes y logos que fueron cambiados durante su proceso de rebranding.

MOFU

BOFU
A5 Existen competidores que ofertan “capacitaciones en campo para los empleados de los clientes” una vez terminados los servicios de mantenimiento; generando un
valor agregado dentro de su oferta y que puede percibirse como un elemento diferenciador en la toma de decisión.
A6 No existe una cultura de marketing enfocada en la fidelización de clientes para el sector. Ocasionando que sea difícil de implementar este tipo de estrategias con el
cliente, ya que no está acostumbrado a ser parte de este tipo de actividades.
D5 No se implementa estrategias de fidelización de clientes, como la organización de webinar o el envío regular de newsletters. Estas tácticas son fundamentales para
fomentar un vínculo sólido entre nuestra marca y nuestros clientes, al proporcionarles acceso directo a contenido relevante y actualizaciones sobre la industria.
D6 La empresa no realiza estrategias de impacto social, un factor que genera un impresión positiva en las comunidades y el entorno en que se opera y que además puede
influir significativamente en la percepción de la marca y lealtad del cliente.
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Aumentar el número de
interacciones (me gusta,

comentarios, compartidos) en las
publicaciones de Linkedin en un

50% durante el próximo
semestre.

OBJETIVO TOFU



Variable 1.
Escala:2.
Nombre:3.
Línea Base:4.
Rango:5.
Horizonte:6.
Definición:7.
Instrumento:8.
Categorías:9.
Preguntas:10.
Fórmula:11.

Porcentaje

Porcentaje de interacción en
Linkedin Likes: 22 ; Comentarios: 5

Max: 50% ; Min: 45%

Mensual

N/A
Conteo de Likes, comentarios y
compartidos
N/A
N/A
Promedio Likes x
Publicación 
Periodo Actual

Promedio Likes x
Publicación 
Periodo Anterior

Promedio Likes x Publicación  Periodo Anterior
x100



Mapa estratégico táctico

Tácticas

Proporcionar contenido con un enfoque
educativo, de responsabilidad social y
ambiental.

Aumentar el número de interacciones (me gusta,
comentarios, compartidos) en las publicaciones de
Linkedin en un 50% durante el próximo semestre.

OBJETIVO

Creación de infografías con temas actuales
pertenecientes a la industria en un lenguaje
practico,

Videos en formato Podcast con Lideres de
opinión que traten casos de éxito y
modelos  en la industria.



Lograr que 50% de la población
aledaña en donde tenemos

operación posea una percepción
positiva de nuestra compañía

para el cierre del mes de
Noviembre de 2024  .

OBJETIVO MOFU



Atributo: 1.
Escala:2.
Nombre:3.
Línea Base:4.
Rango:5.
Horizonte:6.
Definición:7.
Instrumento:8.
Categorías:9.
Preguntas:10.
Fórmula:11.

Percepción Positiva de la compañía
Porcentaje

percepción positiva de nuestra
compañía
N/A
Positiva superior al 50%

Trimestral 
Se realizara encuestas acerca de los beneficios que
otorga la compañía a la población  

Encuesta 
Nivel alto = Poblador percibe como positiva nuestras acciones en un 70% y 100%
Nivel Medio = Poblador percibe como positiva nuestras acciones en un 50% y un
69%
Nivel bajo  = Poblador percibe como positiva nuestras acciones en un 0% y un 49%

Considera que las acciones desarrolladas por la compañía son beneficiosas para la
comunidad 
Pobladores que tiene una percepción positiva
superior al 50 



Videos  Educativos 

Mapa estratégico táctico

Tácticas

Creación contenido informativo sobre practicas
de seguridad en procesos y divulgación de los

mismos en la comunidad 

Lograr que 50% de la población aledaña en
donde tenemos operación posea una
percepción positiva de nuestra compañía para
el cierre del mes de Noviembre de 2024 .

OBJETIVO

Eventos de socialización acerca de los
proyectos de RSE enfocados a la comunidad 

Estrategia



Innovar en estrategias de
fidelización, logrando que el 15%

de los clientes interactúen en
nuestros canales digitales en el

2024
Canales digitales de fidelización:

Webinar y ABC del negocio 

OBJETIVO BOFU



Variable: 1.
Escala:2.
Nombre:3.
Línea Base:4.
Rango:5.
Horizonte:6.
Definición:7.
Instrumento:8.
Categorías:9.
Preguntas:10.
Fórmula:11.

Porcentaje

Porcentaje de clientes que interactúan

N/A

Max: 15% - Min: 10%

Trimestral

N/A

Conteo de participantes

N/A

N/A

Promedio de clientes alojados en bases de datos  /
cantidad de participantes 



Estrategia 1

Suscripción Webinar
novedades del sector

frente a RSE)

News letter ABC de lo que
hacemos  

Mapa estratégico táctico

Tácticas

Contenidos digitales RSE y
educativo 

Objetivo
Innovar en estrategias de fidelización,

logrando que el 15% de los clientes
interactúen en nuestros canales

digitales



 KEYWORDS PLANNER

Link 

https://uredu-my.sharepoint.com/:x:/g/personal/wilmer_blanco_urosario_edu_co/EZvCwDEZ42tKshnKdMhtT0UBhqFeEiNX56du3WSSZF9Z2w?e=SFqGdh


DIAGRAMA DE RELEVANCIA COMUNICATIVATIVA  

Honestidad

Transparencia
Honestidad

Responsabilidad

Responsabilidad social
empresarial 

Transparencia

Responsabilidad

Experiencia

RESPONSABILIDAD

ExperienciaCompromiso

Responsabilidad
social empresarial 

EXPERIENCIA

RESPONSABILIDAD
SOCIAL

EMPRESARIAL

HONESTIDAD



VALORES

Experiencia

Cercanía

Puntos de semejanza vs puntos de diferencia

LO QUE NOS HACE DIFERENTES

Empatía

Seguridad

Seguridad:
Percepción de una empresa fiable con los
productos que ofrece. Una compañía interesada
en proveer productos seguros en los territorios
donde opera siendo responsable y empática. 



EMPRENDIMIENTO
PARA LOS ENTORNOS

DIGITALES



No hay un plan
de Marketing

Definido

Lista de Problemas

Toma de
decisiones

concentrada

Baja inserción
en el mercado

de LATAM

Percepción
Negativa

generalizada
de la industria

Poco
reconocimiento
de la empresa

como
prestadora de
servicios EPC 

Falta de
personal

capacitado

No hay relevo
generacional

Poco alcance e
interacciones

en redes
sociales

No se manejan
estrategias

BOFU para la
fidelización 



Dilación en la respuesta del
mercado

Gran problematica ( Toma de desiciones concentrada )

Efecto primer Nivel

Perdida de oportunidades

Efecto primer Nivel

Bajo crecimiento financiero 

Efecto primer Nivel

Arbol de Problemas

Dificultad en la respuesta rápida
a eventos o tendencias  del
mercado que requieran un

avance inmediato tanto
tecnológicamente como

organizacional 

 Rhema Int puede perder la
oportunidad de aprovechar

tendencias del mercado o de
adelantarse a sus competidores.

Afecta negativamente el retorno
de la inversión de la empresa y

limitar su capacidad para generar
crecimiento.



Problema central ( oportunidades de crecimiento sin explorar de
Rhema Internacional en LATAM)

Causa de primer nivel ( bajo nivel de exploracion
en el mercado  )

Causa segundo Nivel

Causa de segundo nivel ( El estado
en el que se encuentra la empresa
hace que su rango de accion esté
concentrado solo en  Colombia  )

Causa de primer nivel (Una vez se da a conocer la
propuesta de valor puede notarse equipos con baja

capacidad y dificultad en transmitir un valor
diferenciaciado para competir  )

Causa segundo Nivel

Causa de segundo nivel (ausencia de
un plan de marketing establecido/

Limitada estrategia de comunicacion
de transmitir la propuesta de valora los

nichos de interes   )

Causa de segundo nivel ( se
reduce la capacidad de conectar

con clientes potenciales)
Causa de segundo nivel (ausencia de
un plan de marketing establecido )

Causa de segundo nivel (ausencia de
un plan de marketing establecido/

Limitada estrategia de comunicacion
de transmitir la propuesta de valora los

nichos de interes   )

Causa primer Nivel Causa primer Nivel



RETO

¿

¿Comó podríamos diseñar una
estrategia de marca para Rhema que
permita aumentar su visibilidad en
el mercado internacional-LATAM?



Creadores de Alegrías

Contenido Educativo: Infografías,
webinar, Podcasts, Reels.
Campañas de RSE: Acercamiento
a comunidades en donde se opera

PROPUESTA DE
VALOR - DE LA AGENCIA

PARA LA EMPRESA

Productos y servicios

Plan de Marketing
Digital Rhema Int.

Aliviadores de frustraciones

Estrategia SEM que permita
posicionar a Rhema dentro de
los diferentes buscadores en los
países de LATAM.
Conocimiento profundo de los
valores de la compañía.

Alegrías

Atracción de nuevo
talento especializado
(Ser más atractiva
para profesionales)
 Establecerse como
referente y líder de
opinión en la industria 

Creación de
contenido en Redes
Sociales

Trabajo(s) del cliente

Frustraciones

No obtener nuevas licitaciones
Bajo posicionamiento de la marca en
LATAM
Inversión en proyecto VS Retorno
no esperado.
Poca conexión con la identidad de
marca



Creadores de Alegrías

Certificación técnica  
al personal 
Información en linea
avance proyecto

PROPUESTA DE
VALOR - DE LA EMPRESA

PARA SU CLIENTE

Productos y servicios

Hot tap & Line Stop
Proyectos EPC

Aliviadores de frustraciones

Tecnología que permite mantener un
flujo ininterrumpido del producto.
Atención rápida a emergencias y crisis
Sensibilización a comunidades donde
se opera

Alegrías

Asesorías especializadas
en campo
Ahorros en eficiencia
operativa

Trabajo(s) del cliente

Mantenimiento y
reparación de tuberías
y oleoductos.
Construcción de
proyectos EPCFrustraciones

Multas por daños
medioambientales.
Riesgo reputacional de la
empresa
Perdidas por interrupción de
flujo del petróleo. 



Hipótesis  de
Deseabilidad

Una estrategia de Marketing enfocada
en Responsabilidad Social Empresarial
permite generar mayor visibilidad de la
marca en el entorno LATAM.

Hipótesis de
Factibilidad

Nuestra tecnología asegura un constante
flujo del producto sin interrupciones o
perdidas

Hipótesis de Viabilidad

Podemos estructurar una mejor
proyección de costos y asegurar un
incremento en los márgenes de
rentabilidad

Creemos que Creemos que Creemos que

Generar contenido Educativo nos
permitirá posicionarnos como una
empresa líder de opinión a nivel LATAM

El canal más adecuado para llegar a
nuestros clientes es Linkedin

Al contar con representaciones
especializadas en productos de marcas
reconocidas como: Weldfit, Plidco y
Pollyward nos permite generar confianza
con nuestros clientes.

Podemos realizar todas las actividades de
reparación y mantenimiento con el nivel
de calidad y rapidez necesario.

Podemos disminuir los costos del
proyecto fabricando nuestras propias
split tees.



Tenemos
Evidencia

Priorización de Hipótesis

NO Tenemos
Evidencia

Poco
Importante

Muy
Importante

Nuestra tecnología asegura un
constante flujo del producto sin
interrupciones o perdidas

Podemos disminuir los costos
del proyecto fabricando
nuestras propias split tees.

Generar contenido Educativo nos
permitirá posicionarnos como una
empresa líder de opinión a nivel LATAM



Tarjeta de Experimentación

Hipótesis Segmento

Criterio de Éxito

Diseño del Experimento

Generar contenido Educativo
nos permitirá posicionarnos
como una empresa líder de
opinión a nivel LATAM

Hipótesis de Deseabilidad

El segmento de usuario elegido son
los coordinadores de cada área de
RHEMA INTERNACIONAL tanto
administrativos como operativos
(Talento humano, Negocios
,Licitaciones y Ofertas, HSE, calidad,
Gerencia General, Proyectos) 

Se diseño una encuesta en Google Forms de
7 preguntas de opción múltiple y de escala
de valor de 1 a 5 , encuesta que se
compartió con los lideres de procesos  
(Coordinadores de áreas)    que nos diera
valores de referencia sobre la hipótesis de  
“Generar contenido educativo para
posicionar a RHEMA en LATAM” y de esta
manera poder validarla.

El experimento lo respondieron 18
colaboradores de la diferentes áreas tanto
Administrativo como Operativo de la
compañía que fueron seleccionados a ser
encuestados ya que los colaboradores tiene
conocimiento tanto de la compañía  como
del sector de Hidrocarburos en Colombia
por su experticia y amplia trayectoria.

El criterio de éxito es que los
colaboradores estén de acuerdo con
“Generar contenido Educativo nos
permitirá posicionarnos como una
empresa líder de opinión a nivel
LATAM” validando así el
experimento  con el envió y
valoración positiva en la encuesta.

Replantear el plan de
Marketing.
Replantear la hipótesis.



Prototipo

https://docs.google.com/forms/d/e/1
FAIpQLSednhdxfnbMOK0uqW122X5jJ

Kr01h8gHDzeYUybtJ-
qpJOCQw/viewform



Sostenibilidad
Ambiental

Comunicación de 
Seguridad y
confiabilidad

Thought
Leadership 

Marketing digital
para más audiencia  (SEO)

Ferias comerciales
y eventos

Bajo

Alto

Morken

Rhema

Celsia



Tarjeta de Aprendizaje

Nosotros creíamos que

Generar contenido Educativo nos permitirá posicionarnos como una empresa líder de opinión a nivel LATAM

Nosotros observamos

Que pese a que Rhema no genera contenido educativo para sus stakeholder, los comerciales y coordinadores de área
consideran que puede ser una propuesta de valor para ser percibidos como una empresa referente en el sector

De ahí aprendimos qué 

Los clientes tienen en cuenta al momento de tomar decisiones de contratos, cómo la empresa proyecta su gestión con el
medio ambiente y las comunidades donde opera con contenido educativo

Por lo tanto vamos a

Generar una propuesta de campaña de marketing educativo para Rhema que permita posicionar sus valores, experiencia  
y participación en programas de RSE, siendo esto palanca para su posicionamiento a nivel LATAM



El 88% de los coordinadores de área están interesados en participar y generar espacios de
transferencias de conocimientos como lo son webinar, infografías, Reels, etc.
Generar contenido educativo permite posicionar a la empresa como una líder de opinión en la industria.
LinkedIn es la red social que puede dar mayor visibilidad a los contenidos comunicados por la empresa.

¿Qué
descubrimos?

La experiencia transmite credibilidad en los contenidos publicados.
Los proyectos de responsabilidad social y sostenibilidad ambiental mejoran la percepción de la marca en
la industria.

Insights: Abstracción de la información consultada

Frases Textuales Preguntas Directriz

“La red social en la que me puedo actualizar
de la industria es LinkedIn”
“Para nuestros clientes la responsabilidad
social puede ser un determinante a la hora
de elegir un proveedor”

¿Sería positivo centralizar nuestro contenido en
un solo vocero?
¿Es necesario capacitar a nuestros voceros para
que su comunicación sea asertiva?
¿Realmente las personas quieren ser voceras?



Con nuestro servicio de HOT TAP, las petroleras
obtienen experiencia y seguridad en la gestión de
emergencias, asegurando la continuidad del flujo de
productos refinados y minimizando pérdidas.

PROPUESTA DE VALOR



Con nuestro plan de marketing, Rhema se
posicionará como referente de seguridad en el
sector Oil&Gas, incrementando su visibilidad en
LATAM.

PROPUESTA DE VALOR AGENCIA



GERENCIA DE CLIENTES
EN ENTORNOS

DIGITALES
Wilmer Blanco, Nicolás Aristizabal, Sebastián Castañeda

Sebastián Blanco, Fabián Enríquez



PERFIL DEL CLIENTE

Trabajos Alegrías Frustraciones

Asesorías especializadas en
campo de prevención de
derrames.
Ahorro en eficiencia
operativa.
Aseguramiento de flujo
constante de petróleo  
durante el proceso de
mantenimiento, sin
interrupción.
Reconocimiento de líderes
por gestión eficiente de
recursos y atención
temprana a riesgos.

Mantenimiento y
reparación de tuberías y
oleoductos

Construcción de proyectos
EPC

Multas por daños
medioambientales.
Riesgo reputacional de la
empresa.
Pérdidas por interrupción
de flujo del petróleo. 
Enfrentamiento de  
demandas legales por
personas y empresas que
se ven afectadas por el
derrame.
Atención mediática de
prensa por daños
medioambientales.



ROLES DE COMPRA

Jefe de mantenimiento 
evidencia fecha próxima a 
procesos de mantenimeinto 
y/o revisiones de
recertificación. 

Grupos al margen 
de la ley

Portal registro 
proveedores Ecopetrol y
CENIT: Plataforma donde 
están los criterios de 
selección de proveedores 
de servicios.

Trabajadores en 
campo con experiencia 
previa a este tipo de
escenarios

Departamento de
mantenimiento y 

operaciones son los
responsables de ordenar dicho
gasto.

Departamento de
mantenimiento y
operaciones son los
responsables de ordenar
dicho gasto.

Iniciador DecisorAconsejador
Escenario 1 - Mantenimiento de
oleoductos:

Escenario 2 -  Atención a
emergencias:



ROLES DE COMPRA

Área de Compras: Expide
orden de compra luego de
recibir orden del Depto de
mantenimiento y
operaciones  

Área de Compras: Expide
orden de compra luego de
recibir orden del Depto de
mantenimiento y
operaciones 

Países a los que se
exporta el crudo como 
China, India, Brunei y 
Singapur

Refinerías nacionales
e internacionales 

Comprador Consumidor
Escenario 1 - Mantenimiento de
oleoductos:

Escenario 2 -  Atención a
emergencias:



Modelo de Atención
Multicanal

En Rhema Internacional, optamos por un modelo de atención multicanal por razones estratégicas que se ajustan a las
características únicas de nuestro sector especializado y de nicho.

Al enfocarnos en un público objetivo específico y reducido, nos permite brindar una atención personalizada y de alta
calidad a través de canales seleccionados, como el teléfono, correo electrónico reuniones virtuales y  presenciales. Esta
estrategia nos permite profundizar en las necesidades y requerimientos de cada cliente, estableciendo relaciones
duraderas y satisfactorias, sin embargo contamos con un canal inicial por medio de nuestra página WEB que será
nuestro primer filtro de atención

Consideramos que la implementación de un modelo omnicanal, si bien ofrece una experiencia fluida a través de
múltiples canales, no se adapta de manera óptima a nuestro contexto. Dado el bajo volumen de clientes y la
complejidad de sus necesidades, la atención personalizada y especializada resulta más efectiva y eficiente.

Dentro de nuestra dinámica empresarial entendemos que la comunicación eficaz y la colaboración clara y concisa  son
elementos cruciales para el éxito, tal es el caso de la adopción de la herramienta Teams que nos permite optimizar la
comunicación en tiempo real y facilitar el contacto mediante reuniones virtuales sin importar la ubicación de las
personas del equipo.

Nuestra página Web como puerta de entrada a la información y participación, a su vez actúa como plataforma integral
para mostrar nuestra marca y servicios, brindar soporte al cliente y  mejorar su participación. 



CANALES DE ATENCIÓN 

Página Web
Whatsapp

LinkedIn

-Atención inmediata: El canal de WhatsApp permite una
respuesta rápida y directa a las solicitudes  del cliente.

-Perfil Oficial  : Permite que empresarios contacten y visualicen
de manera segura las soluciones ofrecidas por la compañia. 

-Comunicación personalizada: La interacción uno a uno a
través de WhatsApp facilita una comunicación
personalizada y adaptada a las necesidades específicas del
cliente

-Disponibilidad extendida: El canal de WhatsApp está
disponible durante un horario extendido para atender a los
clientes en cualquier momento que lo necesiten.

-Navegación y búsqueda de información: El cliente puede
navegar por la página web para encontrar información
sobre los productos y servicios de Rhema Internacional

Teams
-Review Meetings: Información actualizada con el cliente
sobre el progreso del proyecto, incluyendo avances,
desafíos, anticipos, pagos por avances y próximos pasos a
seguir.

-Sección de PQRS (Peticiones, Quejas, Reclamos y
Sugerencias): El cliente puede acceder a la sección de
PQRS para presentar una petición, queja, reclamo o
sugerencia relacionada con los productos o servicios de
Rhema Internacional.

-Comparte contenidos: transmite información sobre la empresa
y su alcance permitiendo dar alcance a la gestion de proyectos
de su linea



Modelos de Atención

Modelo Presencial Modelo Mediado por Tecnología

Modelo Proactivo

Este modelo es fundamental para la compañía ya
que el servicio que ofrece RHEMA a sus clientes
es de carácter presencial, esto debido a los
procesos de reparación de las tuberías
directamente en la zona o territorio del país
donde se encuentre la fuga de crudo o producto.

Todos los servicios con modelo presencial:

Realineamientos de tuberías.1.
Reparación en Caliente Hot tap & Line Stop.2.
Mantenimiento de ductos.3.
Instalación de líneas de tuberías nuevas.4.
PHD Perforación Horizontal Dirigida.5.
Atención a fugas o emergencias.6.
Instalación de facilidades.7.

Modelo Reactivo

Este modelo es muy importante para la atención
continua al cliente de principio a fin, ya que se
implementan varios canales en las diferentes etapas a
través de las cuáles el cliente le da seguimiento del
servicio.

Microsoft 360  (Teams)
Correo corporativo.
WhatsApp Corporativo.
Redes Sociales (Linkedin, Instagram)
Página Web.

Los servicios prestados por este modelo:
1.Cotizaciones.
2.Charlas técnicas.
4.Reuniones de  Avances de obra.
5.Licitaciones.
6.Encuesta de satisfacción al cliente.

Este modelo lo implementa RHEMA de tal manera
que se le ofrece a los clientes servicios preventivos
de mantenimiento de los oleoductos mediante
tecnología de inspección en línea llamada ILY, por
medio de esta se le indica al cliente cuales son los
tramos de tubería próximos a remplazar por
corrosión o deterioro.

Todos los servicios dados por este modelo:

Mantenimiento preventivo de oleoductos.1.
Inspección y detección temprana por medio de
tecnología ILY (Inspección en Línea)

2.

Este modelo es implementado por la compañía
cuando el cliente necesita la atención de una
reparación de emergencia sin previa planificación
o fuga, y de manera reactiva RHEMA atiende esta  
solicitud con una atención inmediata, evitando la
pérdida de producto  (gas, petróleo, refinados
etc), dinero, e impacto medio ambiental que este
implica.

Todos los servicios dados por este modelo:
Atención a fugas o emergencias.1.
Reparación en Caliente Hot tap & Line Stop.2.



Modelo de Soporte
Técnico

Modelo Presencial Modelo Mediado por Tecnología

Modelo Proactivo

NIVEL DE SOPORTE :

NIVEL 4-5

RESPONSABLES:
Ingenieros especializados (mecánicos,
civiles, eléctricos)
Técnicos especializados (Hot Tap , Line
Stop)

Modelo Reactivo

NIVEL DE SOPORTE :

NIVEL 1

RESPONSABLES:.
Coordinador de Comunicaciones.
Coordinador de Negocios.
Coordinador de Licitaciones y Ofertas.

NIVEL DE SOPORTE:

NIVEL 2

RESPONSABLES:
Coordinador de inspección Línea (Ily)
Coordinador de Negocios.
Representaciones especializadas Ily ( 3P
Services)

NIVEL DE SOPORTE:

NIVEL 3

RESPONSABLES:
Coordinador de Proyectos.
Coordinador de Negocios.
Técnicos de Hot Tap.



Proceso de
Radicación digital

PQRS

RHEMA cuenta con una sección completa de PQRS en la página web donde se
enuncia el alcance de esta herramienta y se despliega un formulario para el desarrollo
de cualquier petición, queja o reclamo.

Esta solicitud llega directamente al correo pqrs@rhemaint.com y es gestionado
directamente por la Coordinación Administrativa Central de RHEMA y es redireccionado
al área correspondiente, se tiene un tiempo prudencial de 8 días hábiles para dar
respuesta ya que el proceso pasa por evaluación de los diferentes comités  (Convivencia,
COPASST, Comité Seguridad Vial, Comité Bienestar, Comité de Crisis) dependiendo la
tipología de la solicitud si es interna o externa.

https://www.rhemaint.com/pqrs/



Página Web
RHEMA 

Página Web
Sección

Contáctenos 

Página Web
Sección PQRS 

Página Web 
Diligenciar
formulario

Página Web 
Diligenciar
formulario

Página
Web 

Ver políticas
de

tratamiento
de datos

Página Web 
Diligenciar
formulario

Se envía el
formulario

(Correo
Corporativo) 

Con la solicitud 

Llega al correo
pqrs@rhemaint.com

Se redirecciona al
área correspondiente

vía correo
corporativo 

 
Responde la solicitud

deacuedo a la necesidad 

Comité
(Reunión)

Respuesta vía
correo

Dirección
Legal

Diagrama de flujo de
solicitudes de PQRS



DIAGRAMA SERVICE 
BLUEPRINT



Métricas de relación con los clientes

RHEMA INTERNACIONAL S.A.S cuenta
actualmente con una encuesta de
satisfacción del cliente creada en  Microsoft
365 y realizada por el área de Gestión
Contractual de la compañía.

Esta encuesta de satisfacción del cliente se
envía  a los administradores del contrato
de cada cliente en la etapa de liquidación
de cada proyecto vía correo. 

Cada semana se tiene agendada una
programación de llamadas a los clientes
para efectos de recordación del
diligenciamiento de esta encuesta.

14 Clientes encuestados

Al enviar la encuesta de satisfacción el cliente
debe adjuntar la certificación de experiencia de
la realización del trabajo. Este documento nos
sirve para soportar nuestra experiencia frente a
futuras licitaciones y proyectos.

Microsoft 365 



Métricas de relación con los clientes
Promedio de valoración 4,5



Métricas de relación con los clientes

Para cubrir el NPS ( Net Promoter Score ) proponemos la siguiente pregunta
referente a la encuesta de Satisfacción del Cliente mostrada anteriormente.

De la escala de 1 a 5  ¿Qué tanto recomendarías lo servicios de RHEMA Int.?

¿Que tan difícil fue para usted contratar los servicios de Rhema
Internacional? 

No la recomiendo por ningún motivo. 1.
Tal vez la recomendaría.2.
La recomendaría.3.
Seguramente la recomendaría.4.
Sin dudarlo la recomendaría.5.

Para cubrir el CES (Puntuación del esfuerzo del Cliente) proponemos la siguiente
pregunta a la encuesta de Satisfacción del Cliente mostrada anteriormente .

Extremadamente difícil.1.
Difícil.2.
Medianamente.3.
Fácil.4.
Extremadamente fácil.5.



Encuesta de valoración visual

https://forms.office.com/r/AJ65zUuxXJ

Esta encuesta va dirigida al cliente para
evaluar el servicio ofrecido por el área
Comercial de la compañía y se enviará
por medio del correo corporativo
info@rhemaint.com

El área Contractual y Cumplimiento le
hará seguimiento telefónico al cliente
para debido diligenciamiento.



Encuesta de valoración visual

https://forms.gle/kJedWetUMstP7Uw58

Esta encuesta va dirigida al cliente para
evaluar el impacto de los contenidos
generados por RHEMA en redes
sociales. Se enviará por medio del
correo corporativo
comunicaciones@rhemaint.com

El área Comunicaciones y Marketing le
hará seguimiento telefónico al cliente
para el debido diligenciamiento.

https://forms.gle/kJedWetUMstP7Uw58


Encuesta de valoración visual



CANALES DE ATENCIÓN

ASESOR 

Tiempo de respuesta
máximo 12 horas.

La métrica se hará por
medio de encuesta de
satisfacción con una escala
de 1 a 5.

AUTOSERVICIO

Tiempo de respuesta
máximo 
1 hora.

Se medirá por medio de
tickets promedio
cerrados.



1

DIAGRAMA DE FLUJO - CHATBOT DE VENTA

2

Para una mejor visualización del
flujo dar clic aquí

https://acortar.link/DF9yEH


DIAGRAMA FLUJO CORREO
ELECTRÓNICO



Requerimiento de
soporte

Recolección de
información 

FIN

Escalamiento
de prioridad

Determinar
solicitud

Análisis de la
información 

Preguntas
frecuentes

SI

NO

Consulta de
servicios

Verificar
disponibilidad

técnica 

Notificar al cliente
viabilidad  

Solución del
problema

Verificación
de solución

Retroalimentación
y cierre 

Encuesta de
satisfacción 

Generar Ticket
o Código  de
Seguimiento

DIAGRAMA FLUJO PROCESO DE
SOPORTE

Reporte soporte
técnico

Solicitud soporte
técnico

Rastreo - Estado
soporte técnico -

avance



1. ¿Actualmente la empresa tiene vacantes de empleo?
2. ¿Dónde se encuentran localizadas sus oficinas?
3. ¿Cuál es el NIT de Rhema Internacional?
4. ¿Cuáles son los productos de Rhema Internacional? 
5. ¿Tiene Rhema Internacional WhatsApp?
6. ¿Con quién puedo cotizar un servicio?
7. ¿Cuál es el tiempo de respuesta para un mantenimiento de emergencia?

Preguntas Frecuentes

    Respuestas

1. Para verificar las vacantes de empleo disponibles en Rhema Internacional, te invitamos a visitar nuestro perfil de
LinkedIn, donde publicamos todas nuestras ofertas de manera regular. Puedes acceder a él a través del siguiente enlace:
https://www.linkedin.com/company/rhema-internaciona-s-a-s
En nuestro perfil de LinkedIn, encontrarás información detallada sobre cada posición abierta, sus requisitos específicos y
el proceso de postulación. Además, podrás conocer más sobre la empresa, nuestra cultura de trabajo y los beneficios
que ofrecemos a nuestros colaboradores.

https://www.linkedin.com/company/rhema-internaciona-s-a-s


1. ¿Actualmente la empresa tiene vacantes de empleo?
2. ¿Dónde se encuentran localizadas sus oficinas?
3. ¿Cuál es el NIT de Rhema Internacional?
4. ¿Cuáles son los productos de Rhema Internacional? 
5. ¿Tiene Rhema Internacional WhatsApp?
6. ¿Con quién puedo cotizar un servicio?
7. ¿Cuál es el tiempo de respuesta para un mantenimiento de emergencia?

Preguntas Frecuentes

    Respuestas

1. Para verificar las vacantes de empleo disponibles en Rhema Internacional, te invitamos a visitar nuestro perfil de
LinkedIn, donde publicamos todas nuestras ofertas de manera regular. Puedes acceder a él a través del siguiente enlace:
https://www.linkedin.com/company/rhema-internaciona-s-a-s
En nuestro perfil de LinkedIn, encontrarás información detallada sobre cada posición abierta, sus requisitos específicos y
el proceso de postulación. Además, podrás conocer más sobre la empresa, nuestra cultura de trabajo y los beneficios
que ofrecemos a nuestros colaboradores.

https://www.linkedin.com/company/rhema-internaciona-s-a-s


2. Nuestras oficinas centrales se encuentran en Bogotá, Colombia, específicamente en la carrera 21 # 100-21, con el
siguiente horario de atención: Lunes a viernes: De 8:00 a.m. a 5:00 p.m.

3. Rhema Internacional S.A.S. es una sociedad por acciones simplificada cuya actividad económica principal es la
construcción de otras obras de ingeniería civil. Su NIT es el siguiente: 830081824

4. Rhema Internacional ofrece soluciones integrales y servicios especializados en el sector de la ingeniería civil,
principalmente en el área de oleoductos, gasoductos, poliductos, acueductos y tanques de almacenamiento de fluidos.
Entre nuestros principales servicios se encuentran:

-Reparación y mantenimiento de grapas para detención de fugas en tuberías o ductos de hidrocarburos:
Contamos con un equipo altamente calificado y experimentado en la reparación y mantenimiento de grapas para la
detención de fugas en tuberías o ductos de hidrocarburos.
Ofrecemos soluciones personalizadas a cada una de las necesidades de nuestros clientes.

-Hot Tap & Line Stop:
Somos especialistas en la ejecución de intervenciones en caliente (Hot Tap) y paradas de línea (Line Stop) en
sistemas a presión.
Brindamos soluciones eficaces a nuestros clientes con los más altos estándares de seguridad, eficiencia y calidad.

-Gestión y gerencia de proyectos:
Contamos con un equipo de profesionales expertos en la gestión y gerencia de proyectos de ingeniería civil.
Realizamos la evaluación, cálculo, distribución y optimización de recursos de forma eficiente, maximizando los
márgenes de ganancia de nuestros clientes.
Garantizamos el cumplimiento de los objetivos, plazos y presupuestos establecidos en cada proyecto.



5. Sí. Actualmente Rhema Internacional maneja un WhatsApp corporativo el cual está ubicado en la parte inferior
derecha de la página Web.  También se puede contactar con este canal escribiendo al número +57 313 4983912.

6. Las personas interesadas pueden ponerse en contacto a través del número de WhatsApp +57 313 4983912 o también
enviando un correo con la solicitud al siguiente mail:  info@rhemaint.com

7. El tiempo de respuesta para emergencias depende del lugar y de la complejidad del daño. Sin embargo la gestión es
inmediata debido a los riesgos y pérdidas que puede generar.



PLAN DE
FIDELIZACIÓN

“ENTRE
COMUNIDADES”

PLAN DE FIDELIZACIÓN

Clientes de atención de
emergencias y/o mantenimiento.

Clientes con contrato marco
vigente.

D
iri

gi
do

 a 
Objetivo del Program

a 

Programa basado en el valor del cliente y
sus funcionarios, que busca la interacción

de ambas compañías y la región donde
interactuamos con el fin de resaltar los

valores de la marca y los beneficios
brindados a las comunidades.

Motivació

n 
de

l c
lie

nt
e 

Reconocimiento de marca basado en
su apoyo al desarrollo de la región

donde se tiene presencia,
disminuyendo su exposición de riesgo

reputacional

N
om

bre Del Programa 

ENTRE COMUNIDADES



PLAN DE
FIDELIZACIÓN

“ENTRE
COMUNIDADES”

PLAN DE FIDELIZACIÓN

B
en

ef
ic

io
s y

 Reglas 

Nuestros clientes se verán beneficiados por eventos
realizados con las comunidades en los cuales

resaltaremos su labor en la región y promoción de
proyectos de RSE. Nuestra empresa destinará un

porcentaje del 1% sobre el valor total de los proyectos
ejecutados en el primer y segundo semestre del año, el
cual se utilizará en campañas y eventos que resalten la

marca de nuestros principales clientes.

Ejecución del P
lan

Junto con el área de comunicaciones de nuestros
clientes estableceremos los lineamientos de dichas
campañas y eventos, buscando siempre fortalecer

nuestros lazos de amistad con la comunidad.

Estas campañas se realizarán dos veces al año en
los meses de marzo y agosto. 

Seguim

iento

Se realiza seguimiento y medición
a este plan de fidelización por

medio de encuestas de satisfacción
tanto a nuestros clientes como a la

comunidad 

Canales D
e C

om
un

ic
ac

ió
n 

Los canales de comunicación
con nuestros clientes serán:

Email
Teams 



SOCIAL MEDIA 
MARKETING

Wilmer Blanco, Nicolás Aristizabal, Sebastián Castañeda
Sebastián Blanco, Fabián Enríquez



VICTOR

PERSONALIDAD

Seguro
Confiable
Honesto
Sabio
Experto

ADN

“Somos más que una empresa de
servicios; somos referentes en la
seguridad y excelencia en la
reparación de oleoductos”

FÍSICO

Colores favoritos: Azul
& Blanco
Se viste de manera
elegante y sobria.
Es una persona
educada, caracterizada
por su experiencia y
formalidad.

RELACIONES

Asiste a torneos de golf
Es miembro de un
selecto club al cual
asiste los fines de
semana para socializar.

BRAND PERSONA



MOODBOARD
Clic aquí

https://co.pinterest.com/wblancoc7479/rhema-int/


IDEAS DE CONTENIDOS PARA BLOG

1. Transición Energética y
Sostenibilidad:

La hoja de ruta energética de
Colombia: Análisis de los planos
del gobierno y las empresas para
diversificar la matriz energética.

Energías renovables en Colombia:
Casos de éxito de proyectos
eólicos, solares e hidroeléctricos.

Captura y almacenamiento de
carbono: Potencial de Colombia
en esta tecnología y su impacto en
la industria.

Economía circular en la industria
petrolera: Buenas prácticas y
oportunidades de negociación.

2. Digitalización y Tecnología:

Exploración y producción:
Aplicaciones prácticas de la
tecnología en campos petroleros
colombianos.

Inteligencia artificial para la
optimización de operaciones:
Casos de uso y beneficios.

Ciberseguridad en la industria:
Amenazas y soluciones para
proteger las actividades digitales.

Realidad virtual y mejora de
capacidad y gestión: Esta
tecnología transforma la forma de
trabajo en el sector.

3.Impacto Social y
Comunitario:

Desarrollo de comunidades:
Iniciativas de las empresas
petroleras para mejorar la calidad
de vida en las regiones donde
operan.

Educación y formación: Programas
para capacitar a la fuerza laboral
local.

Gestión del agua: Soluciones
innovadoras para la gestión del
agua en la industria.

Biodiversidad y conservación:
Acciones para proteger los
ecosistemas y la fauna en áreas de
exploración.

RED
SOCIAL 

ENFOQUE FORMATO ENGAGEMENT

Instagram

Publico
Joven,
Energía

fotovoltaica

Imágenes,
Reels,
Stories

Promedio
interacción 50

reacciones 

Facebook
Informativo,
Educativo,
Comunidad

Podcast ,
Videos,
Lives

Promedio
interacción 27

reacciones 

LinkedIn
Profesional,
Educativo 

Artículos,
Podcast,
Videos

Promedio
interacción 87

reacciones 

CELSIA COLOMBIA 
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RED
SOCIAL 

ENFOQUE FORMATO ENGAGEMENT

Instagram
Innovación,
Atracción
de Talento

Imágenes,
Reels,
Stories

Promedio
interacción y

reacciones 1.100

Facebook

Informativo,
Comunidad,
Tecnología

RSE

Posts,
Videos

Promedio
interacción y
reacciones 89

LinkedIn

Profesional,
B2B,

Liderazgo
de Opinión

Artículos,
Posts,
Videos

Promedio
interacción y

reacciones 560  

SLB LATAM
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AUDIENCIAS 
LINKEDIN 

La audiencia especializadas del sector Oil and Gas
Directores, gerentes, ingenieros, coordinadores,
personal cualificado.

El relacionamiento y cierre de negocios se genera
en eventos sociales.

Contenido especializado y técnico (Educativo).

Su promesa de valor está centrado en experiencia
y tecnología.

El discurso de RSE está siendo cada vez más
explícito e importante en su narrativa corporativa.

INSGIHT– PAINS

INSTAGRAM

La audiencia es generalizada, personas del común,
no necesariamente deben tener conocimiento del
sector Oil and Gas.

El contenido no es especializado ni técnico.

El discurso en las publicaciones deben ir orientadas
al impacto positivo medioambiental y RSE.

Publicaciones con tono más cercano ( un día como
ingeniero, efemerides).

El discurso debe ir orientado a dar a conocer la
marca. 
Crear comunidad.

INSGIHT- PAINS

AUDIENCIAS 



MEMEGRA LINKEDIN MEMEGRAFIA
INSTAGRAM

Los memes contienen temas de empleabilidad, temas
ambientales, conceptos y terminos de ingenieria.

Los memes contienen temas dirigidos a temas de imaginarios  
generales de las personas que trabajan en el sector Oil and Gas. 



Objetivos 
SMART
TOFU
Mejorar la visibilidad de las acciones de RSE y
ambiental realizadas por la empresa a través de sus
Redes Sociales en un 30% durante los próximos 6
meses.



Objetivos 
SMART
MOFU
Aumentar las interacciones en un 10% en el perfil de  
LinkedIn, generar al menos 5 nuevas conexiones y
promover al menos 3 conversaciones con personas
del sector de hidrocarburos. 



Objetivos 
SMART
BOFU
A través de la publicación de casos de éxito
desarrollados por Rhema, aumentar la cantidad de
leads en 12% a través del canal de WhatsApp.



MATRIZ DE CONTENIDOS
https://uredu-
my.sharepoint.com/:x:/r/personal/elkin_enriquez_urosario_edu_co/_lay
outs/15/Doc.aspx?sourcedoc=%7BD0BB4745-B41E-4BDC-B10C-
7E66FFFBA8BB%7D&file=Content.xlsx&action=default&mobileredirect=t
rue



La experiencia nos respalda, 
tu seguridad nos impulsa.

Comprometidos con la
seguridad

Visuals



Razones poderosas
para
ahorrar agua5

Desliza >>>

Comprometidos
con un mundo
sostenible

Visuals



En Confianza con Rhema

Podcast #12:
Caso de éxito Proyecto
EPC Barrancabermeja

¡Escúchanos 
ahora!

Visuals



ANALÍTICA Y TOMA DE
DECISIONES

Wilmer Blanco, Nicolás Aristizabal, Sebastián Castañeda
Sebastián Blanco, Fabián Enríquez



Preocupación Medio 
Ambiental

Crecimiento Comercio
Social

Auge del comercio social con un
crecimiento del 62,3%,  
redefiniendo el panorama del
comercio electrónico y las compras
por redes sociales.

Renacimiento de 
eventos sociales - ferias

Aumento en la regularidad de salir
a eventos sociales - ferias
plataformas que permiten exhibir
ofertas, conocer a posibles
clientes y establecer redes de
contactos con profesionales 

Realidad Virtual y 
aumentada

Direccionamiento al ser
humano

El consumidor busca más empatía
y nivel de servicio que solo puede
brindar un ser humano. 

Las tecnologías de realidad virtual
y aumentada están surgiendo
como herramientas de marketing
poderosas, ofreciendo
experiencias inmersivas a los
clientes.

 Más del 60% de los consumidores
intentaron tener un impacto positivo
en el medio ambiente en 2023, pero
se dan cuenta de que sus
contribuciones individuales para
proteger el planeta son limitadas.

TENDENCIAS CLAVES PARA ESTE AÑO

Fuentes:
Tendencias 2024  - DDB Latina / Consumidor Latam 2024 - Kantar / Tendencias globales del consumidor 2024 - Mintel /
Deloitte / Cyberclick



Preferencia por soluciones
Integrales

Uso de Blockchain

Simplifica los complejos procesos de la
cadena de suministro de petróleo y gas
e introduce transparencia. Ayuda a
procesos como el comercio de petróleo
y gas, el control de inventarios y
seguimiento de envíos.

Branding

Retención de Clientes

Destinos de Inversión en
Colombia

En la industria del petróleo y gas, el
branding está frecuentemente
asociado con la seguridad, la
confiabilidad y la responsabilidad
ambiental.

La ACP estima una inversión en
producción de 3.500M USD. El 56%
de la inversión se destinará a
perforación de pozos, el 27% a
facilidades, 11% a recobro mejorado y
6% a otros actividades como
ingeniería, maduración de proyectos y
mantenimiento. 

Las empresas que invierten en
productos más limpios y eficientes
vieron un aumento del 9% en las
tasas de retención de clientes

El 88% de los compradores B2B en
la industria del petróleo y gas
prefieren hacer negocios con
empresas que tienen un profundo
conocimiento de sus operaciones y
pueden ofrecer soluciones
integrales. 

¿QUÉ ESTÁ PASANDO EN EL SECTOR?

B2B

Fuentes:
Tendencias y Perspectivas del sector Petróleo y Gas en Colombia - Asociación del Petróleo y Gas (ACP) / Market Outlook
Oil & Gas - Euromonitor/ Bloomberg / Kissflow



Toma de Decisión

Estrategia

El cliente se  encuentra en el
centro: Anticipando sus deseos y
necesidades antes de que los pida.
Dispuesto a pagar un precio
premium por una continuidad de
suministro garantizada.

Email Marketing

El email marketing sigue siendo una
forma efectiva de mantener una
comunicación directa y personalizada
con los clientes.  en la industria
informaron una tasa de apertura
promedio del 22% para sus correos
electrónicos de marketing

Thought Leadership como
driver

El 73% de las empresas de petróleo y
gas invirtieron en marketing de
contenidos, enfatizando el Thought
leadership para atraer leads;
contenido en el que se aprovecha el
talento, pasión y experiencia de líderes
para aportar conocimiento y crear
comunidades sólidas.

Aproximadamente el 75% de las
compras B2B en el sector del
petróleo y gas involucraron al
menos cinco tomadores de
decisiones

¿QUÉ ESTÁ PASANDO CON LOS USUARIOS?

Fuentes:
Market Outlook Oil & Gas - Euromonitor/ Oil and gas thought Leadership - Deloitte/ Bloomberg  / Oil and Gas Leads -
Targeted eMail Marketing for the Oil & Gas Industry that Drives New Customers



ASÍ ESTÁ
NUESTRO
ENTORNO DIGITAL



¿Cómo se comporta el mercado digital?
Únicamente hay un competidor
que tiene estrategia de marketing
y comunicación. Esta empresa
tiene el 66% del tráfico digital.

A pesar de que todas las empresas,
excepto Stork, generan tráfico
orgánico a través de sus
contenidos, Rhema ocupa el
penúltimo puesto, evidenciado
deficiencia en sus contenidos
publicados. 

Hay un factor común en los
accesos al sector Oil&Gas: Los
stake holders ingresan de manera
directa a las páginas Web de las
empresas. 

Información tomada de herramienta de análisis de datos SEMRush



Distribución geográfica e intereses
Rhema Internacional tiene dentro de
sus objetivos de negocio ampliar su
mercado en Latinoamérica. Teniendo
cuenta la gráfica, hay un mercado
bajo en otros países de la región,
siendo este un punto clave para
explotar a futuro.

Colombia, en comparación de los
demás países muestra un
crecimiento importante,
evidenciando la relevancia del sector
en el país. 

Dentro del plan de marketing
establecido, teníamos el valor de la
“Seguridad” como un diferencial en
el sector Oil&Gas, sin embargo según
los datos, un factor clave es la
Tecnología. Se considera revisar si se
incluye dentro de los pilares de
marca y comunicación.

Información tomada de herramienta de análisis de datos SEMRush



¿Cómo se comporta el tráfico en el sector y competencia?

Información tomada a través de la herramienta Similar Web

Volumen

50,7 K

9,7 K

Detalle del tráfico

1,3 K

583

Este análisis del tráfico digital del sector
y la competencia muestras varios
factores a tener en cuentas:

El tráfico del sector Oil&Gas se de en su
mayoría por búsquedas orgánicas

El nivel de rebote de sus páginas Web
es alto, lo que determina que no hay un
posicionamiento de la marca en el
mercado

Entre menos volumen tiene la marca,
está más evidenciados los accesos
orgánicos. No hay una estrategia de
marketing y comunicación robusta.

Hay enormes posibilidades de explorar
tácticas que incrementen la visibilidad
de la marca en sus páginas Web.



OCUPACIÒN

BUYER 

MÈTRICAS

BUYER PERSONA
Demográficos

Edad
35-62 años.

Educación

Ingeniero mecánico,
industrial o afín, con
especialización en
mantenimiento o gestión de
activos.

Experiencia

10+ años en el sector de Oíl
& Gas, con conocimiento de
los procesos de
mantenimiento de
oleoductos.

Ubicación

Principales ciudades
petroleras de Colombia
(Bogotá, Cartagena ,
Barrancabermeja).

Canales de comunicación

Revistas especializadas del
sector (Petróleo y Gas, Dinámica
Empresarial).

Redes sociales profesionales
(LinkedIn).

Eventos y conferencias del
sector.

Sitios web de fabricantes de
equipos y proveedores de
servicios.

Redes sociales que utiliza 



BUYER 

MÈTRICAS

BUYER PERSONA
Como se cumunica

Maneja una comunicación
asertiva, con manejo de temas
tecnicos, politicos y
económicos osbre el sector de
hidrocarburos.

Comó quiere ser visto

Usualmente Viste formal ,
maneja temas de etiqueta y
protocolo , pero tambien en
ocaciones viste de manera
casual - formal .

Refleja confianza ,
profesionalismo ,
conocimiento y trasnparencia,
pulcritud.

Refleja cercania, simplicidad y
cordialidad.

Que lo motiva

El equiibrio de ser un empresario exitoso con
disfrutar de del timpo de calidad con su  familia y
allegados.
El Porder aportar a la economia de su pais
impactando de maner positiva en las vidas de las
personas.
La generación de nuevos negocios.

Intereses

Tendencias en mantenimiento oleoductos.
Normativas y estándares de seguridad, gestión de riesgos,
casos de éxito en seguridad.
Prácticas ambientales responsables, economía circular,
reducción de la huella de carbono en la industria.
Nuevas tecnologías para el sector de oíl & gas 

Hacia dónde se dirige 

A crear un modelo de negocio sostenible y
altamente rentable.
Expansió LATAM.
Divercificació del negocios.
Proyectas iniciativas RSE de lato impacto.

Como se relaciona

Por medio del relacionamiento de 
alto perfil.

Johan Sebastian Castañeda Pisco



OBJETIVO
Fortalecer la presencia digital y el posicionamiento
de Rhema Internacional en el sector Oil & Gas,
incrementando el tráfico web y expandiendo la red
profesional en LinkedIn en los próximos 12 meses a
través de contenido auténtico y de valor que
destaque nuestra experiencia en reparación y
mantenimiento de oleoductos, mejorando así la
generación de leads cualificados y la conversión de
clientes potenciales.



 10.000 visitas en la página web al año500 nuevos seguidores en LinkedIn

Aumento de seguidores LinkedIn

Incrementar el numero de seguidores en
LinkedIn mediante acciones que permitan
optimizar el perfil de la compañía de manera tal
que contenga información completa como los
campos del perfil, descripciones detalladas,
verificación del perfil, esto mejorará la visibilidad
de la empresa y permitirá una mayor confianza
con el público objetivo.

Tráfico esperado pagina Web

Aumentar el trafico en la página web
mediante una estrategia integral de SEO
con la optimización de las Keywords  con el
fin de entender el comportamiento de los
usuarios y ajustar la estrategia en función
de los datos.

OBJETIVOS ESPECIFICOS



RESULTADOS Y ACCIONES CLAVE Q1

Utilizar la herramienta de YouTube
Ads segmentada en personas
relacionadas con el sector Oil&Gas,
mostrando un contenido sobre los
nuevos recursos tecnológicos que
usa Rhema en su core. 

Realizar una gestión de
backlinks en las diferentes
páginas Web de los gremios
del sector. 

Publicación de infografías
sobre incidentes estadísticas
de la industria y las mejores
practicas del mercado

Colaboración con otros
profesionales reconocidos
de la industria por medio de
entrevistas y webinars 



RESULTADOS Y ACCIONES CLAVE Q2

Hacer un benchmark de las
keywords más utilizadas en las
páginas Web de los
competidores de Rhema.

Crear un foro mensual en la
pagina Web donde se creen
debates referente a los
beneficios de las nuevas
herramientas tecnológicas del
sector Oil&Gas.

Realización video corporativo
sobre la certificación lograda
por la RHEMA sobre Carbono
Neutro.

Realizar un cobrandig
estrategico con la empresa AGI
Ambiental, Versa y la
gobernación de Santander.



2. Digitalización y Tecnología:

Exploración y producción:
Aplicaciones prácticas de la
tecnología en campos petroleros
colombianos.

Inteligencia artificial para la
optimización de operaciones:
Casos de uso y beneficios.

Ciberseguridad en la industria:
Amenazas y soluciones para
proteger las actividades digitales.

Realidad virtual y mejora de
capacidad y gestión: Esta
tecnología transforma la forma de
trabajo en el sector.

RESULTADOS Y ACCIONES CLAVE Q3

Creación del botón "Te
contamos del negocio". Trata
de infografías que presenten
datos y estadísticas relevantes
del sector.

Desarrollo y publicidad de
Webinars y eBooks gratuitos
en la página Web.

Lanzamiento Podcast “En
confianza con Rhema” con
temas enfocados a tendencias
y programas de RSE

Participación en el II foro
Nacional sobre carbono
neutro, sostenibilidad y
cambio climatico en
colaboración con la
gobernación de Santander.



2. Digitalización y Tecnología:

Exploración y producción:
Aplicaciones prácticas de la
tecnología en campos petroleros
colombianos.

Inteligencia artificial para la
optimización de operaciones:
Casos de uso y beneficios.

Ciberseguridad en la industria:
Amenazas y soluciones para
proteger las actividades digitales.
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capacidad y gestión: Esta
tecnología transforma la forma de
trabajo en el sector.

RESULTADOS Y ACCIONES CLAVE Q4

Publicación de proyectos
denominados casos de éxito
para mostrar el end to end del
proceso de negocio realizado
por Rhema. 

Creación de la sección
#NuestraGente en donde se
muestran videos testimoniales
de técnicos donde cuenten
cómo aporta Rhema
positivamente a los territorios
donde opera. 

Realización de miniserie en
formato reel de los avances de
proyectos relevantes ejecutados
por RHEMA, generando
expectativa y confianza en los
resultados finales

Realizar una campaña
promocional sobre la
participación de RHEMA en
eventos importantes del
sector (Foros, Congresos,
Workshop)



PRESUPUESTO

$35.000.000

PRESUPUESTO
TOTAL

$5.250.000

PRESUPUESTO Q1

$8.750.000

PRESUPUESTO Q2

PRESUPUESTO Q3

$12.250.000 $8.750.000

PRESUPUESTO Q4



DASHBOARD

Link de dashboard realizado
con Claude

https://claude.site/artifacts/0fc456fa-20c8-4db9-8738-7690e33f9646?fullscreen=false


PRICING



Somos una empresa líder en servicios
especializados en los sectores de
hidrocarburos, petroquímicos, hídrico y
energético. Ofrecemos soluciones
innovadoras y de alta calidad que maximizan
la eficiencia y promueven la sostenibilidad. 

Entre nuestra oferta encontrarás soluciones
para Hot Tap & Line Stop, ingeniería, procura,
construcción, mantenimiento EPCM además
del montaje e instrumentación para obras
mecánicas con sus obras civiles conexas y
complementarias en oleoductos, gasoductos,
poliductos y tanques de almacenamiento de
fluidos.

CONTEXTO EMPRESARIAL



RANKING

RHEMA Internacional se ha
destacado en el competitivo mundo

de los servicios petroleros,
alcanzando el impresionante puesto
58 en el ranking de las 120 mejores

empresas del sector. Este logro
resalta nuestra dedicación a la

calidad y la innovación.



PUERTO GAITÁN (META) – CAMPO
RUBIALES

Campo Rubiales, el campo petrolero de mayor producción en el país, que extrae en promedio 205 mil barriles por
día, se encuentra en Puerto Gaitán Meta don sus principales empresas operadoras son la multinacional Pacific
Rubiales Energy en asocio con ECOPETROL desde principios de 2001.



Beneficio Ambiental
Prevención y control de la contaminación de fuentes hídricas garantizando la calidad del agua para consumo
humano.
Proteger la integridad del medio ambiente mediante aplicación de la política “cero vertimientos”.

Construcción de la planta de tratamiento de aguas de producción (PTAR) potabiliza 300.000 galones de aguas
día del CPF 2. de campo Rubiales.

El Proyecto PTAR Campo Rubiales
ODS 008-AO 3045327



EXPERIENCIA EN PROYECTO DE CONSTRUCCIÓN

CASOS DE EXITO REFINERÍA BARRACABERMEJA.
ODS 008 Contrucción de tanques atmosféricos (3.000) bbl.
ODS 009 Actualización y construcción  tecnológica PTAR.
ODS 015 Actualización y construcción del sistema FLUE GAS COOLER.
ODS 004 Construcción de tanque Contraincendios K-2908 (60.000) bbl. 



PUERTO GAITÁN (META) – CAMPO RUBIALES

Valor del Contrato COP $103.400 MM 

Duración 12 meses.

Necesidad de Inversion COP $20.000 MM 

Rentabilidad del 15%  del valor total de la
inversion, equivalentes a 3.000 millones de
pesos pagaderos al mes 13.

 

PROPUESTA DE INVERSIÓN



GARANTIAS DE LA INVERSIÓN

Los ingresos totales del contrato serán
administrados bajo una fiducia de administración
de pagos con una de las principales fiduciarias
del país, la cual estará auditada directamente por
el departamento de costos de Ecopetrol.

Dentro del Contrato de Fiducia se anexa cláusula
de pago para nuestros inversionistas al mes de 13
del inicio del proyecto y pignoración del 10%  de
rete garantía del valor total del proyecto.



Inversión que trasciende los
números

Nuestra empresa no solo ofrece una
atractiva oportunidad de retorno, sino
que también genera un impacto positivo
en las comunidades donde operamos. A
través de proyectos como la
construcción de escuelas, la
reforestación y el apoyo a madres
cabeza de familia, estamos creando un
futuro más sostenible y próspero.



Reforestación
Ambiental

Reconstrucción
Centro

Educativo
Guamal

Manejo de
residuos sólidos y
preservación del

agua

Cuidado del
Medio

Ambiente



CONCLUSIONES

En el sector de Oil&Gas, la implementación de un plan de marketing es crucial para aprovechar la falta de estrategias en el
mercado y destacar frente a la competencia. Las empresas que desarrollen planes de marketing efectivos podrán
incrementar su visibilidad y consideración en el mercado. Es fundamental que estos planes incluyan la creación de
contenidos que acerquen a los usuarios y posicionen los valores y principios de la compañía. Rhema Internacional, por
ejemplo, debe enfocar su estrategia en la responsabilidad social y la seguridad, aspectos que pueden diferenciarla en un
mercado competitivo.

La captación de leads en el sector de Oil&Gas no se limita a un simple plan de marketing, pero este sigue siendo una pieza
clave. En esta industria, el éxito depende en gran medida del relacionamiento, el networking, el precio y la fidelización de
los clientes. Un plan de marketing bien integrado con estas prácticas puede potenciar significativamente los resultados.
Rhema Internacional debe aprovechar las redes sociales como LinkedIn, YouTube y su página web, ya que son los canales
preferidos por los clientes corporativos del sector.

Para maximizar el impacto de su plan de marketing, Rhema Internacional debe acceder a las versiones premium de las
redes sociales, lo que permitirá capturar más datos y tomar decisiones informadas basadas en estos datos. Además, es
esencial que el plan de marketing se alinee con las nuevas tendencias del mercado, como los proyectos de energía limpia,
y que se comuniquen de manera estratégica. Realizar ejercicios periódicos de benchmarking con competidores directos y
sustitutos ayudará a entender qué contenidos y formatos están en vanguardia, permitiendo así capturar más usuarios y
mantenerse relevante en el mercado.



CONCLUSIONES 

Los diferentes análisis sobre los competidores directos, indirectos y sustitutos nos suministraron datos relevantes sobre el
comportamiento, tendencias, frecuencia y canales más utilizados en el mercado Oil and Gas en Colombia, marcando una
hoja de ruta para el planteamiento de nuestra estrategia de  Benchmarking, el posicionamiento de la estrategia de
marketing, la creación de objetivos reales y la proyección del posicionamiento de la marcha RHEMA Internacional a nivel
local e internacional.

La importancia de conocer el mercado, el mercado de referencia y el nicho nos da un punto de referencia del cual
podemos partir y nos da una ventaja competitiva de la cual podemos aprovechar. El análisis detallado de nuestros
competidores como Gilgal, Morken Group y Celsia entre otros, en un mapa estratégico detallado sobre sus
comunicaciones online como offline podemos comparar, medir y estudiar tácticas efectivas de respuestas de cara a ganar
una participación más amplia en los mercados donde RHEMA Internacional hace presencia comprendiendo aun mejor las
necesidades y preferencias de nuestros clientes, así como las fortalezas y debilidades de nuestros competidores, podemos
desarrollar una estrategia de marketing que nos permita diferenciarnos.

Durante el desarrollo de nuestro proyecto integrador decidimos dar un enfoque en responsabilidad social y empresarial, en
el cual deberíamos comunicar de manera efectiva los proyectos de RSE en los cuales interviene la compañía, destacando
las iniciativas que benefician a las comunidades locales y el medio ambiente. Esto no solo mejorará la imagen de la
empresa, sino que también creara conexiones emocionales con el público; esta estrategia de marketing digital incluye
redes sociales para amplificar el mensaje de RSE compartiendo historias de impacto, testimonios de beneficiarios y
avances de proyectos buscando generar un mayor alcance y engagement.



CONCLUSIONES

Respecto a la estrategia de Content Marketing de Rhema Internacional, se recomienda enfocarse en la seguridad como un
pilar diferenciador en redes sociales, dado su rol en proyectos de mantenimiento y construcción en el sector energético y
de hidrocarburos. Los contenidos deben alinearse con los objetivos SMART establecidos:

Visibilidad y posicionamiento en LATAM: Para mejorar el reconocimiento de la marca y visibilidad de sus servicios
EPC, es crucial que la empresa comparta contenido técnico y educativo que demuestre su experiencia y compromiso
con la seguridad en operaciones críticas, como el uso de Hot Tap & Line Stop. Publicaciones regulares en LinkedIn, la
inclusión de casos de éxito y hacer uso de estrategias de “thought leadership” puede impulsar este objetivo y
encaminar a la empresa como líder de opinión. 

Fidelización: En el contexto de seguridad, los webinars y newsletters pueden enfatizar la importancia de los procesos
seguros y la prevención de riesgos ambientales, dirigidos a un 15% de clientes interactuando en canales digitales. Estos
contenidos ayudan a construir la confianza y relación a largo plazo con los clientes actuales y potenciales.

La mayoría del contenido en las redes sociales de Rhema Internacional debe enfocarse en el aspecto educacional,
reflejando la naturaleza altamente técnica y tecnológica de su sector. Al abordar temas complejos como Hot Tap & Line
Stop, mantenimiento de ductos y proyectos EPC, el contenido educativo puede descomponer y simplificar los conceptos
para destacar la experiencia de Rhema, aumentar la comprensión y atraer a un público especializado. Este enfoque
permite posicionar a la empresa como un líder de opinión en la industria, consolidando la confianza de los clientes y
destacando su capacidad para ofrecer soluciones seguras y tecnológicamente avanzadas.



CONCLUSIONES

Para este tipo de empresas del sector algo muy importante es lograr posicionarse dentro del ranking de las mejores del
mercado, algo que descubrimos en nuestra investigación y estructuración del proyecto integrador es que en este caso
Rhema Internacional que es la empresa escogida pera el desarrollo del presente trabajo, ha logrado una destacada
posición en el altamente competitivo sector ubicándose en el puesto 58 del ranking de las 120 mejores empresas del
área según la Asociación Colombiana de Petroleros, esto no solo es un un referente en el sector, sino que también ha
establecido un estándar frente a sus competidores. 

Como punto importante desarrollado observamos que como industria la optimización de costos traduce una ventaja
competitiva crucial para el sector en donde el tiempo cuenta y la reducción de inversiones impacta en la rentabilidad de
los proyectos, al combinar precios competitivos con la fabricación propia y la mejora en tiempos de respuesta, RHEMA
no solo se destaca como un proveedor confiable en el sector oil and gas, sino que también establece un modelo de
operación que puede redefinir las expectativas de la industria.

Con esta estrategia, Rhema proyectará su diferenciación en seguridad y compromiso con la innovación, logrando una
comunicación que no solo informa sino también genera valor para la audiencia clave que incluye directores de
mantenimiento, ingenieros y responsables de proyectos, así como comunidades locales y clientes B2B en sectores de
petróleo y gas que son tomadores de decisión en cada una de sus empresas. 
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