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RESUMEN DEL CONTENIDO EN ESPANOL E INGLES

(Méaximo 250 palabras — 1530 caracteres, aplica para resumen en espariol):

Solcoinco sas (Soluciones en Control Industrial de Colombia SAS) nace con el
proposito de prestar servicios especializados de tipo electromecanico en
mantenimiento correctivo para equipos de empresas mineras y petroleras como
actividad principal. Fue fundada por el Ingeniero electromecanico John Jairo Celis
Ortega en el afio 2014, inicialmente contaba con 3 colaboradores y un estimado de
10 clientes. Se plantearon los siguientes objetivos, 1. Estructurar un plan de
marketing digital para la empresa SOLCOINCO S.A.S, por medio de la elaboracion
de tacticas basadas en los componentes fundamentales para el mercado,
incrementando la participacion de la empresa en el mercado. 2. Analizar los
diferentes canales de marketing con los que cuenta la empresa para la
comunicacion y promocion de sus productos y servicios. 3. Realizar instrumentos
de evaluacién que permitan caracterizar a los clientes de la empresa e identificar
las medidas de mejora del plan de marketing actual. 4. Disefiar estrategias de
marketing con base a las necesidades de la empresa y el mercado garantizando
una mejor la inversién y el incremento de las ventas.

Para el desarrollo de los objetivos se tom6 en cuenta la informacién caracterizada
por la empresa, se realizdo mediante investigaciones detalladas del sector industrial,
actividad econoémica y de los recursos de la empresa internamente. En el mismo
sentido se investigd y evalué conscientemente su competencia y los clientes
potenciales existentes y objetivos, para poder planear de forma correcta las
estrategias de marketing que se deben ejecutar en el crecimiento general de la
empresa.

Consecuentemente, se realiz6 estrategias que ajusten los canales digitales con los
cuales cuenta Solcoinco a las necesidades identificadas en el instrumento
evaluativo de los clientes y en la caracterizacibn de la competencia en el
benchmarking, de igual forma se dara un conjunto de sugerencias que inducen a
nuevos modelos comerciales digitales para lograr posicionar la marca y alcanzar
mayor participacion en nuevos mercados.

Solcoinco sas (Soluciones en Control Industrial de Colombia SAS) was born with
the purpose of providing specializede electromechanical type services in corrective
maintenance for mining and oil companies equipment as main activity. Founded by
electromechanical engineer John Jairo Celis Ortega in 2014, it initially had 3
collaborators and an estimated 10 clients. The following objectives were set, 1.
Structure a digital marketing plan for the company SOLCOINCO S.A.S, through the
development of tactics based on the fundamental components for the market,
increasing the participation of the company in the market. 2. To analyse the different
marketing channels available to the company for the communication and promotion
of its products and services. 3. Develop assessment tools to enable the
characterization of the company’s customers and to identify measures to improve
the current marketing plan. 4. Design marketing strategies based on the needs of
the company and the market, ensuring better investment and increased sales.

The development of the objectives took into account the information characterized
by the company, was carried out through detailed investigations of the industrial
sector, economic activity and the resources of the company internally. In the same




sense, they consciously investigated and evaluated their competence and existing
potential customers and objectives, in order to be able to plan correctly the
marketing strategies that must be executed in the overall growth of the company.

Consequently, strategies were carried out to adjust the digital channels with which
Solcoinco counts to the needs identified in the evaluation instrument of the clients
and in the characterization of the competence in benchmarking, Likewise, there will
be a set of suggestions that induce new digital commercial models to achieve brand
positioning and achieve greater participation in new markets.
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Introduccion

El presente trabajo estudia el nivel de transformacion digital del area comercial de la
empresa Solcoinco con el fin de identificar la participacion de la empresa en los mercados
digitales y el plan estratégico con el cual cuenta, asi como los medios digitales mediante los
cuales llega a los clientes y los procesos de operacion actuales que permiten el posicionamiento
de la marca.

El desarrollo de los planteamientos da cuenta de la informacion caracterizada por la
empresa, se realizard mediante investigaciones detalladas del sector industrial, actividad
economica y de los recursos de la empresa internamente. En el mismo sentido se investigara y
evaluara conscientemente su competencia y los clientes potenciales existentes y objetivos, para
poder planear de forma correcta las estrategias de marketing que se deben ejecutar en el
crecimiento general de la empresa.

Consecuentemente, se realizaran estrategias que ajusten los canales digitales con los
cuales cuenta Solcoinco a las necesidades identificadas en el instrumento evaluativo de los
clientes y en la caracterizacion de la competencia en el benchmarking, de igual forma se daré un
conjunto de sugerencias gque inducen a nuevos modelos comerciales digitales para lograr

posicionar la marca y alcanzar mayor participacion en nuevos mercados.
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Formulacién del problema:

Antecedentes

Solcoinco sas (Soluciones en Control Industrial de Colombia SAS) nace con el proposito de
prestar servicios especializados de tipo electromecanico en mantenimiento correctivo para

equipos de empresas mineras y petroleras como actividad principal.

Fue fundada por el Ingeniero electromecanico John Jairo Celis Ortega en el afio 2014,
inicialmente contaba con 3 colaboradores y un estimado de 10 clientes.

Durante el paso del tiempo, ésta compafiia ha tenido situaciones dificiles debido a la
caida del precio del petrdleo para el 2017 y de la misma manera la baja productividad en el
sector minero, enmarca una baja rentabilidad en la compafiia, sumado a la crisis generada por la
emergencia sanitaria tomando como referencia un nuevo informe sobre los impactos de la
pandemia sectores y empresas frente al COVID-19: emergencia y reactivacion de la (CEPAL,
2020) ha traido fuertes impactos como el desempleo dado que las empresas no tienen los
recursos para cumplir con sus obligaciones salariales y financieras, los diferentes sectores se han
visto afectados por su baja productividad, la debilidad de politicas y estructuras que combatan las
falencias en el desarrollo econémico y sostenibilidad de sus objetivos corporativos, asi como el
bajo apoyo por parte de los diferentes gobiernos que han contribuido con algunos alivios en
pagos de impuestos, bonos, flexibilizaciones en créditos, entre otras pero que a la larga son
aportes muy pequefios para la estabilidad econémica de las mismas, con esto se han creado

retrocesos y cierres de una gran cantidad de empresas del sector industrial en una coyuntura de la
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cual solo sale adelante aquellas que efectian estrategias basadas en el dinamismo tecnolégico y
la capacidad &gil de sus implementacion en las diferentes areas de la empresa. De acuerdo a
estadisticas del gobierno nacional Ministerio de salud (Julio, 2020) Colombia se encuentra
actualmente en su pico de contagios por ende hay una alta propagacion del virus y esto exige el
cuidado por parte de la ciudadania y méas aun de los sectores habilitados para realizar sus
actividades econdémicas, los cuales se deben regir a trabajar con el limite de colaboradores en las
instalaciones y condiciones de bioseguridad para garantizar medidas de prevencién de contagio,
ademas por medio del confinamiento obligatorio el cual induce en la actualidad a mas de 10,4
millones de personas a desempefiar sus labores desde su casa a través del teletrabajo; esto para el
caso de los sectores que asi lo permiten, en cuanto al sector industrial este debe trabajar bajo
permisos y flexibilidad de horarios que permitan la prestacion de sus servicios y la realizacion de
sus funciones productivas.

Siguiendo el contexto de sucesos como estos han permitido que la empresa se siga
preparando para afrontar la actual crisis econdmica, social, ambiental y sanitaria por la pandemia
causada por el COVID-19, por lo cual ha venido creando diferentes estrategias por medio de
distintos canales digitales como paginas web, Facebook, Twitter y YouTube y a la vez
ampliando su portafolio de productos y servicios, asi como el incentivo de alianzas con nuevas
marcas que esta empresa representa a nivel nacional y de forma exclusiva para el crecimiento en
el mercado. Lo que ha permitido que actualmente Solcoinco cuente una gran variedad de
productos y servicios tales como:

e Sensores de temperatura
e Accesorios

e Termdmetros y camaras infrarrojas
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e Presion

e Flujo

e Nivel

e Controles de proceso

e Sensores de color

e Electronica de potencia

e Resistencias

e Sensores de proximidad y adquisicién de datos

e Fabricacion de equipos especializados

Los servicios de tipo electromecanico a equipo especializado en la industria tales como:

e Equipo de laboratorio para pruebas y analisis de cementacion en el sector petrolero

e Equipo de laboratorio para pruebas y analisis de coque y carbon en el sector minero

e Tableros eléctricos de control y fuerza

e Instalaciones eléctricas en baja tension

e Mantenimiento preventivo y correctivo a instalaciones eléctricas

e Anélisis y mejoras a equipos de calefaccion mediante la implementacion de nuevas
tecnologias.
Como respaldo para llegar a nuevos clientes contamos con el referencial de grandes

empresas del sector industrial a las que proveemos: Suzuki, Argos, Carvajal, Grasco, alimentos

Polar, Colcafé, Alqueria, Colombina, Corona, Peldar entre otras.
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La empresa cuenta con una plantilla reducida de personal que realizan diferentes
funciones tales como gerencia, comercial, produccién, logistica, compras, tesoreria, soportes,
recepcion, recursos humanos. Lo que ademas hace que areas como mercadeo y la funcion
comercial no estén muy demarcadas dado que no cuenta con un plan de marketing definido que
le permita ser mas eficaz al momento de promocionar su portafolio e incursionar en nuevos
canales como LinkedIn donde puede encontrar una serie de empresas y personas del sector
industrial que permitiria realizar convenios comerciales B2B, (modelo de negocio que se

produce entre dos empresas).
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Pregunta problema
En busca de generar un mayor ingreso, rentabilidad y acceso a nuevos mercados surge el
interrogante, ¢Cudl seria la estrategia digital de SOLCOINCO con miras a incrementar su

participacién en el mercado colombiano?

Objetivos

Objetivo General

Estructurar un plan de marketing digital para la empresa SOLCOINCO S.A.S, por medio
de la elaboracion de tacticas basadas en los componentes fundamentales para el mercado,

incrementando la participacion de la empresa en el mercado.

Objetivo Especificos

Analizar los diferentes canales de marketing con los que cuenta la empresa para la
comunicacion y promocion de sus productos y servicios.

Realizar instrumentos de evaluacién que permitan caracterizar a los clientes de la
empresa e identificar las medidas de mejora del plan de marketing actual.

Disenar estrategias de marketing con base a las necesidades de la empresa y el mercado

garantizando una mejor la inversién y el incremento de las ventas.
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Justificacion

La presente investigacion tiene como objetivo dar una mirada a la problematica ofrecida
por la caida en el precio de recursos de hidrocarburos y la desaceleracion econémica por parte de
los mismos en Colombia, teniendo en cuenta el decreto 457 del 2020, especificamente en la hoja
9, inciso 25, donde se menciona lo siguiente “las actividades necesarias para garantizar la
operacion, mantenimiento y abastecimiento de la prestacion de servicios de la cadena logistica de
insumos, suministros para la produccion, el abastecimiento, importacion, exportacion y
suministro de hidrocarburos, combustibles liquidos, biocombustibles, gas natural, Gas Licuado
de Petroleo” que permite a estas industrias seguir operando bajo un estricto protocolo de

bioseguridad.

Aunque en Colombia las empresas de hidrocarburos no han dejado de producir por la
pandemia causada por el nuevo coronavirus, si ha sufrido un impacto negativo indirectamente
por parte de otros paises, un ejemplo de esto es China que es uno de los mas grandes productores
y consumidores de estos recursos entro en recesion econdémica, y junto a ellos otros paises por lo

que la compra de hidrocarburos bajo (L6pez, 2020).

Por otro lado, a principios de marzo Rusia decidio abandonar OPEP (La Organizacion de
los Paises Exportadores de Petréleo) esta decision llevo a que cayera en un 9% el precio del
petréleo (la vanguardia, 2020), por lo cual este afio no ha sido de los mejores para la industria de
hidrocarburos. Las constantes bajas al precio del petroleo, los pocos paises con actividad
economica y la pandemia generan que, aunque la industria de hidrocarburos tenga permitido

laborar no sea efectivo debido al poco valor econdémico actualmente.



Marco de referencia

Marco Tedrico

Para el desarrollo del presente trabajo se tendran en cuenta, autores importantes en el
tema de marketing digital como, Philip Kotler, profesor universitario estadounidense,
considerado el padre del marketing moderno, Seth Godin considerado uno de los tedricos del
marketing méas importante dentro del siglo XXI y Braian Halligan cofundador conjunto
a Dharmesh Shah de Hubspot, quien desarrollé un software para llevar a cabo de una manera
sencilla las estrategias principales que se encuentran en cada una de las etapas de metodologia

del inbound marketing. (Garabay, 2018).

Ademas se tendran en cuenta conceptos como: Marketing digital, empresa, mercado,

ecosistema digital, bullet marketing, transformacion digital y cultura digital, conceptos
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fundamentales para estructurar el plan de marketing digital de la empresa SOLCOINCO S.A.S.

Por lo que a continuacion se describen con mayor detalle los conceptos y postulados de los
autores mencionados.

Para empezar, se toma como referencia la teoria de Philip Kotler, quien define la
mercadotecnia como la ciencia y el arte de explorar, crear y entregar valor para satisfacer las
necesidades insatisfechas y deseos, ademas establece cuales segmentos de la compafiia que
fusionan mejor, para asi disefiar y promover los productos y servicios adecuados. (Kotler et al.,

2018).

En este sentido, Kotler plantea siete estrategias que contribuyen al desarrollo de una
adecuada planificacion en cuestiones de marketing digital para cualquier empresa, las cuales se

presentan a continuacion:


https://drive.google.com/open?id=14rVl-o3cKmh4qNSX5icbo9hW3pyuDnmk3oX71nDqB18

19

Nicho de mercado:

En esta estrategia plantea la importancia de segmentar el nicho de mercado, ya que las
mismas son mas eficientes, al momento de obtener los resultados esperados. Cabe anotar que
dentro de esta estrategia, Kotler (2007), define nicho de mercado como un grupo con una

definicion més estrecha que el segmento de mercado (Kotler et al., 2018).
Bajo costo:

En el desarrollo de esta estrategia, se debe tener en cuenta que cuando se habla de bajo
costo no es disminuir, se trata de cumplir con las expectativas de los consumidores, por medio de
la creatividad, aprovechando todos los recursos disponibles que tiene la empresa (Kotler et al.,

2018).
Experiencia Unica:

Dentro del planteamiento de esta estrategia, uno de los objetivos principales es que el
cliente viva una experiencia unica, al momento de adquirir los productos y servicios, y con ello

logramos que el cliente esté dispuesto a comprar los servicios ofrecidos. (Kotler et al., 2018).
Reinventando el modelo de negocio:

Dentro de esta estrategia Kotler recomienda estar en constante reflexion para reinventar
las estrategias de negocio, si hay que tomar la decision de hacer las cosas de otra forma se debe

hacer, con ello llegar a los objetivos establecidos. (Kotler et al., 2018).
Innovacion.

Kotler afirma que un producto es cualquier cosa que se puede ofrecer en un mercado

para su atencion, adquisicion, uso o consumo y que podria satisfacer un deseo o una necesidad,
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por lo anterior es importante estar en continuo lanzamiento de los productos o servicios

ofrecidos, ya que esto permite estar a la vanguardia del mercado. (Kotler et al., 2018).
El mejor Diseio.

En esta estrategia se plantea que es preciso realizar un ordenamiento estratégico para que
todos los productos o servicios, tengan un disefio propio, ya que los clientes les gustan que

tengan elementos gréficos que sean facil de destacar. . (Kotler et al., 2018).

Por otra parte, cuando se habla acerca de marketing digital es necesario mencionar a Seth
Godin quien plantea un modelo explicado por el mismo autor dentro de lo que es el marketing
del permiso y lo explica a través de las actividades de marketing que una empresa hace, si la
hace de forma repetida va a generar conciencia en los consumidores, esta lleva a generar una
relacion estrecha y de familiaridad, que, finalmente genera confianza y que luego se traduce en

rentabilidad.

El anterior proceso se enmarca en cinco conceptos fundamentales, frecuencia, conciencia,

familiaridad, confianza y rentabilidad, los cuales el Godin los define de la siguiente manera:
Frecuencia:

Para el autor el desarrollo de este concepto, parte de actividades de marketing como
publicidad en redes sociales, acciones de promocidn entre otras la cuales deben realizarse de
manera frecuente, estas actividades se pueden hacer poco a poco pero de forma constante. La
frecuencia es uno de los elementos fundamentales de este modelo ya que genera un contacto

repetitivo con el producto y su uso generando conciencia del mismo.
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Conciencia:

Este concepto estd muy relacionado con el anterior y es que este se genera a traves de
estimulos frecuentes y constantes que se pueden dar de diferentes maneras. Lo anterior se puede

describir de la siguiente manera: los consumidores saben que la marca existe.

También es importante tener en cuenta que la toma de conciencia es uno de los pasos que
no se deben omitir ya que se debe respetar, por ejemplo, hay empresas totalmente desconocidas
que se lanzan con acciones de fidelizacion sin que el mercado tome conciencia de quienes son
antes de querer fidelizar o apuntar a la compra directa, por esto es importante la etapa de toma de

conciencia. (Godin, 2018).
Familiaridad:

La tercera etapa esta enfocada en la familiaridad que el consumidor relaciona con la
marca, es importante llegar al consumidor por todos los medios posibles, como publicaciones en

redes sociales, donde el cliente esté en constante contacto con la marca.

Esto permite tener una relacion mas personalizada de la marca con el cliente, ofreciéndole un

producto o servicio de una buena calidad, el cual le permite satisfacer sus necesidades.
Confianza:

Cuando en el marketing se consigue la confianza del cliente, se ha dado un paso muy
importante, por medio del cual se obtiene la exclusividad de los productos y servicios que se

ofrecen.

Pero para obtener y mantener la confianza de los clientes, es importante en el marketing

digital que los comentarios o mensajes que se reciben de ellos, se manejen de una forma privada



22

y dandole la importancia necesaria, esto nos permite que nuestros clientes tengan confianza con

nuestra marca.
Rentabilidad:

Por ultimo tenemos la etapa de la rentabilidad, en el marketing digital se empieza casi
siempre con un blog para darnos a conocer, después de adquirir experiencia, se comienza a crear

contenidos en las redes sociales, lo cual nos permite tener una comunidad digital.

Después de obtener una comunidad el valor que esta representa es muy importante,
porque los miembros van a adquirir los servicios o productos que la marca ofrece. En este punto

se encuentra la rentabilidad. (Godin, 2018)
El marketing surge a partir de una necesidad.

El marketing digital se basa en el dinamismo de las personas, mediante el uso de la
tecnologia en la medida que se adapta al aprendizaje de las nuevas herramientas, asi como la
interaccién mediante los diferentes medios, es decir los distintos canales en los que se encuentra

el publico objetivo al cual se dirigen los productos y servicios. (Ricardo Ellstein, 2018.)
Factores en el marketing actual.

Los contenidos digitales se basan hoy en dia en el espacio publicitario que se puede
desarrollar a través de los medios tradicionales, ya que capta mayor publico, clasifica los
intereses de las personas y permite dirigir gran cantidad de informacién a audiencias especificas.

(Ricardo Ellstein, 2018.)

Las herramientas digitales han permitido a las personas clasificarse en diferentes grupos de

acuerdo con sus deseos y necesidades, lo cual le ha dado el camino a que muchos pequefios
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empresarios sean los mayores beneficiados a la hora de realizar sus estrategias de venta
invirtiendo poco capital para llegar a su consumidor frente a grandes mercados. (Ricardo

Ellstein, 2018.)

Segmento

Un segmento de mercado es definido como un proceso de distribucion de los intereses y
comportamientos de los consumidores, mediante el cual se comparten gustos y necesidades que
requieren de estrategias objetivas de comercializacién particular. (American Marketing

Association, 2006)

Este concepto concibe la clasificacion de los consumidores mediante grupos que persiguen algin
tipo de mercado que cumple la demanda de productos o servicios que les atraen por sus atributos,
que les ofrece un distintivo personal con el cual pueden satisfacer sus necesidades. (Charles,

Gareth, 2011).

Los consumidores se caracterizan por el comportamiento que desarrollan frente a una necesidad
o0 deseo en particular, la busqueda de mercados que les brinden la comodidad mediante el
transporte, el uso, el medio de pago, el precio, entre otras; son preferencias que inducen a un
grupo de personas en un segmento de mercado con necesidades comunes y para los cuales las
empresas crean estrategias de marketing que les permita llegar a estos clientes de forma distinta a

sus competidores. (Stanton, Etzel, y Walker, 2007)
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Mercado

El planteamiento de esta estrategia propone un mercado como un conjunto de necesidades
en las cuales las personas o las empresas disefian planes que les permitan satisfacer los deseos de
sus posibles consumidores y atraer los recursos monetarios que disponen para su consumo.

(Stanton, Etzel, Walker y Bruce, 2007)

Mercado consiste en la capacidad de compra de los clientes en un espacio, en el cual se
dispone una cantidad de productos y servicios en oferta y en la posibilidad de las empresas para

cubrir lo que demanda el mercado. (Lamb, Charles, Hair, Joseph, McDaniel, Carl, 2006)

Un mercado se define por el grupo de personas dispuestas a comprar y vender productos
en un espacio, ya sea fisico o virtual, el cual determina variables como el valor comercial, el
medio de transaccion o intercambio monetario y demas detalles de la oferta donde se organizan

tanto compradores como vendedores. (Gregory Mankiw, 2012)

Se entiende como un proceso en el cual se utilizan estrategias de intercambio de bienes y
servicios sujetos a un valor monetario que es propuesto por las partes involucradas de venta 'y
compra quienes realizan acuerdos que proporcionen ganancias de acuerdo con la relacién de sus

beneficios y por ende necesidades. (Quiroa, 2020)

El mercado es la base de la economia de acuerdo con los argumentos, el mercado sostiene
relaciones y procesos con diferentes variables como el precio, la competencia, la oferta y
demanda por medio de las cuales logra el equilibrio de las necesidades sociales y la estabilidad

en los sistemas econdémicos. (Nodal, 2010)
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Marca

En las empresas es fundamental la creacion de la marca para darle identidad a la
organizacion, que el cliente se familiarice y le proporcione una seguridad a la hora de adquirir un
producto, la idea de la marca es que quede como un recordatorio, sentimiento y se transmisible al
cliente ya que las personas se guian por emociones y sensaciones eso se desea transmitir con la

marca. La aplicacion del marketing genera reconocimiento méas amplio del pablico.

La comunicacidn integral de marketing es una forma efectiva donde se desea transmitir a
sus canales de comunicacion dando un mensaje claro, coherente y l6gico, proporcionandoles una

informacion positiva sobre los productos y la empresa en total (Kotler et al, 2014).

Se unifica la Brand equity con los elementos propuestos que son liderazgo, calidad,
disposicién de conciencia, agrupacion y la lealtad, la cual con la comunicacion integral de

marketing es una parte fundamental para darle valor y creacion de la marca (Cardona, 2014)

Las personas se sienten comodas y satisfechas con el planteamiento de la marca por
medio de la experimentacion, se aseguran de que se proporcione una diferencia y se pueda
preinscribir. Con el Cl coherente se les suministra un valor a nuestros trabajadores los cuales

incorporan y lo difunde al exterior de la organizacion (Crespo-Martinez; Nicolini; Parodi, 2015).

La percepcion que tiene el cliente hacia la marca nace de la misma estrategia publicitaria de
la empresa, generar un recuerdo agradable en el consumidor crea un indice mayor de éxito a la

hora de la preferencia por el producto (Keller, 2016).
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Caracterizacion de sector

Con el paso del tiempo y la transformacion de las industrias se ha visto un evidente
cambio en el manejo de sus operaciones ya que antes no se daba tal importancia en el
mantenimiento de la maquinaria utilizada. Pero hoy en dia ya es fundamental para prevenir
fallas, retrasos y ya esta reglamentado el mantenimiento de esta, en los procesos operativos de la

industria.

Con la revolucion industrial se incorporaron las operaciones de mantenimiento, pero se
empieza a exigir un mejor desempefio y el uso de maquinaria especial, pero en esa época su
procedimiento solo era correctivo. A comienzos de la segunda guerra mundial cambia su
concepto ya que no solo se dedican a la solucion de problemas sino a prevenir ocurrencias.

(Gestidn y planificacion del mantenimiento industrial, 2018).

En el mantenimiento de tercera generacion, la normatividad adquirida ya se vuelve
esencial para el mantenimiento de variedad como estatales, locales y autondmicas, con la llegada
de varios instrumentos se aborda a la implementacién de reglamentos como escaleras eléctricas,
aparatos de presion, ascensores, etc. Después de esto el mantenimiento se dividié en dos puntos:

los preventivos y reglamentarios. (Gonzalez Fernandez, 2015)

En un sistema de mantenimiento es fundamental prevenir las fallas de un sistema
productivo con base en el cumplimiento de las tareas, entre estas se encuentra calibrar, observar,
inspeccionar, lubricar, etc., dependiendo del sistema operativo. Al ejecutar las tareas basicas
también se tiende a la necesidad de realizar tareas programadas adicionales como los

mantenimientos correctivos o modificaciones (Carlos Montilla, 2016)
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Marco Conceptual

Marketing

Una definicion méas concreta y limitada del marketing es que se denomina como una
organizacion que da un beneficio en relacion con el cliente (Kotler Philip, 2007) por otra parte se
puede enunciar que es una empresa que debe satisfacer las necesidades de los clientes a traves de
acciones organizadas que logren alcanzar las metas propuestas por la organizacion (Ferrel,
2010).Lo que se da a entender es que el marketing depende de una relacion colateral con el
cliente por medio de un valor que proporciona la compafiia ya que se trata de establecer una

relacion consolidada con el consumidor para que ellos retribuyen con valor.

Marketing digital

Con respecto el marketing digital se puede designar a traves de la implementacion
tecnoldgica se alcanza los objetivos de marketing (Chaffey Dave & Ellis-Chadwick Fiona,
2014), por lo tanto, los medios digitales se pueden realizar campafias publicitarias, pero sin
perder las técnicas de marketing (Iruretagoyena Santiago, 2015), Se denomina también como
marketing electrénico y como se ha mencionado es utilizar las herramientas electronicas para

observar el comportamiento y llamar la atencion del cliente.

Segmento

Es una agrupacion de una poblacion establecida con el fin de proporcionarles una mejor
respuesta y se plantee una estrategia de mercadeo que muestre un impacto favorable (Garcés
Jorge, 2003), también se conoce como la division de un gran grupo para satisfacer las

necesidades de un publico especifico que se lleva a cabo por medio de una estrategia comercial y
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por medio de este se alcen los objetivos comerciales de la organizacion (Guzman Sanchez
Adriana & Villar Valderrey Francisco, 2014), por medio de una division del mercado se quiere
conocer a una poblacion homogénea o una demanda similar para ofrecerles un producto en ese
momento se debe tener claro el tipo de cliente al cual se quiere llegar y de ahi se parte a

segmentar por medio de sus necesidades, su demografia, actitudes o percepcion, etc.

Mercado

Se denomina las transacciones que se realizan entre los compradores y vendedores por
medio de un recurso monetario a cambio de un producto de interés por parte del cliente (Kotler
Philip, 2016) otro término que se le puede proporcionar es que es la necesidad del cliente por
gastar el dinero por un producto o servicio que satisfaga la necesidad del consumidor
satisfaciendo asi a la empresa (Staton J Wilson et al., 2007), Es donde se proporciona un ganay
gana donde el consumidor va a recibir un producto o servicio que satisfaga su necesidad y debido

a eso el cliente pagaré a la empresa por medio de esa transaccion.

Estrategia de marketing

Las empresas por medio de un plan muestran sus destrezas y fortalezas en concordancia
con las exigencias del mercado y sus necesidades (Ferrell & Hartline D. Michael, 2012). La
organizacion por medio del marketing quiere Ilamar la atencion del cliente por medio de un valor
diferencial y por medio de éste haya una relacion de retribucion (Kotler Philip & Armstrong

Gary, 2012), por medio de las acciones estimadas se consigan los objetivos de marketing.
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Plan de marketing

Por medio de esta herramienta se puede regir y coordinar las actividades del marketing en
los cuales se dividen en los siguientes niveles el estratégico y el tactico (Keller Kotler, 2012), es
un documento donde se plantean las diferentes actividades de marketing que se deben cumplir
que esté organizado, implementado, evaluado y que se lleve un control de lo que se ha planteado
(Ferrell & Hartline D. Michael, 2012). Por medio de la creacion de un plan de marketing se
puede designar los objetivos de la empresa los cuales se desea conseguir, la vision a largo plazo

y una mejor eficiencia.

Branding

Distincion del producto o servicio por medio de una marca (Keller Kotler, 2012), Le
transmite al cliente un diferencial de identidad de la marca para que sea coherente y trasciende en
el tiempo (Razak Alejandro, 2020). El branding proporciona que se tenga un recordatorio o
conexidn con el pablico ya que se trata de familiarizar a la marca con el cliente que tenga facil

recordacion y que sea llamativa a la hora de realizar su compra.

E-commerce

Por medio electronico se realiza una venta o compra por un intercambio de bienes o
servicios (Oropeza Doris, 2018), Se distribuye por medio del servicio de internet para la compra
0 venta tanto en productos o servicios (Rodriguez Cristina, 2015), también se le conoce como
comercio electronico, se puede realizar por cualquier aplicativo y debido a la gran aceptacion

que ha tenido y debido a las grandes ventajas que proporciona tiene un crecimiento globalizado.
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Pagina web

Es un documento en el cual pueden acceder miles de millones de personas en todas partes
del mundo y desde cualquier navegador que cuente con acceso a internet donde pueden ver todo
tipo de contenido, las paginas web han tenido muchos avances en el tiempo paso de ser un lugar
donde la informacion era mas basada en el aspecto visual y las animaciones que llamaban la
atencion de las personas, estos documentos se clasifican en diversos tipos que varian por el tipo
de contenido, puede ser dinamico o estatica en la medida que la informacion que contiene tiene
interaccion con las personas, de igual forma se puede clasificar en paginas de compraventa, o de
publicaciones importantes como articulos o simplemente tratarse de buscadores de consulta.

(Peird, 2019)

Sitio web

Es un conjunto de paginas web que se conectan entre si a través del acceso a internet, se
agrupan con una finalidad o con un tema particular, los sitios web se componen de secciones que
como en un trabajo contiene una pagina principal la cual muestra el URL o “home page” estos
sitios son empleados por instituciones u organizaciones que difunden y comunican o venden algo

al pablico. (Chavez, 2019)

Portal web

En este contexto el portal web es un espacio en internet que facilita el acceso a recursos
como WWW (World Wide Web) relaciona temas variados que interactian de acuerdo a las
preferencias de los usuarios, la finalidad de estos sitios es permitir a los usuarios ubicar la

informacidn de manera exequible no solo del tema de interés sino relacionada a este, este tipo de
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sitios en internet se caracterizan por manejar informacion, la cual puede ser consultada por las
personas, participacion en la medida que interactian los usuarios mediante aplicaciones, emails,
entre otros y en la forma que brinda comodidad en el acceso de datos sin realizar tantas

busquedas. (Espinoza, 2017)

Link

Los links hacen referencia a un elemento que conecta recursos o documentos en internet,
este tipo de enlaces permiten activar las paginas web mediante URLS en las cuales puede

moverse los internautas para poder interaccionar entre ellos. (Qué es un link, 2008)

Blog

Para este concepto se puede definir como un sitio web en el cual se publica contenido
personal o informacion alimentada por intereses privados pero de caracter publico, en este tipo
de espacios los usuarios pueden comentar e incluir nuevos datos sobre el tema y de igual forma
vincular mediante links otros blogs, esto permite realizar constantes actualizaciones y mantener

al dia las novedades la informacion de estos sitios. (Porto, Merino, 2016)

Tienda virtual

Este espacio de interaccion en linea, es un sitio web que permite la compra y venta de
todo tipo de bienes y servicios, esto permite que no solo sea un lugar donde las personas puedan
consumir productos y acceder a servicios sino que ademas confiere a los comerciantes contar con

espacios sin discriminacién de tiempo alguno, para poder hacer atrayente una tienda virtual es
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necesario disefiar paginas en diversidad de contenido y formatos que pueden variar por el tipo de
venta, el lugar o ubicacién, la descripcion de los productos, tipos de pago, entre otros. (Parra,

2019)

Redes sociales

Se define como un grupo de personas que se encuentran en espacios virtuales, donde se
vinculan por temas comerciales o por interés particulares, lo cual no solo permite incluir a
personas en un solo espacio virtual sino formar comunidades donde los usuarios comparten
contenido en comun que pueden ser de gran cantidad tanto de publico como de informacion, el
principal objetivo de estos sitios web es fomentar la interaccion que no solo funcione en pro de
las personas sino también de entes como empresas, algunas ventajas de las redes sociales es
poder dar a conocer aspectos como las marcas, aumentar las ventas de estas e incluir nuevas y

mejores alternativas de comunicacion. (Obeso, 2019)

Facebook

Esta red social es uno de los espacios virtuales mas grandes a nivel interactivo en el
mundo, esta gran herramienta permite que se conozcan personas de todas partes del mundo, que
se mantenga relaciones existentes entre personas conocidas y fomenta las ventas en empresas o

emprendedores. (Obeso, 2019)

Twitter

Se trata de una red social o que también denominan microblogging donde se puede
publicar informacién de todo tipo de indole, esta es una de las plataformas mas importante a

nivel informativo e interactivo donde las personas interactdan en su mayoria a temas de indole
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politica y social, este espacio web limita aspectos como el nimero de caracteres para sus
publicaciones, también permite tener privacidad en cuanto al perfil de cada persona, que en su

mayoria es de opinion. (Obeso, 2019)

Instagram

Es uno de los sitios web de mayor interés y con mas cantidad de usuarios, que no solo
pueden ser personas sino ademas empresas que aprovechan para dinamizar sus negocios y darlos
a conocer teniendo en cuenta que es unas fichas claves en la muestra de los procesos que tiene la
empresa en segmentos como las nuevas generaciones, muchas de las funciones de redes sociales
se centran en el crecimiento estadistico de las empresas y en la formulacion de estrategias

importantes para la atraccién en sus contenidos. (Tarazona, 2017)

YouTube

Es uno de los medios de comunicacion de mayor trascendencia e impacto en todos los
ambitos, contiene variedad de informacion que puede ser verdadera o falsa, se caracteriza por
mostrar mediante videos de diferente dinamismo informacion a los consumidores, es muy similar
a la television con la necesidad de conexion a internet. También permite el desarrollo de modelos
y estrategias empresariales, dado que es uno de los sitios mas visitados y una de las redes

sociales més usadas a nivel mundial. (Lépez, 2019)

WhatsApp

Es una de las herramientas mas recientes y usuales del mercado donde se puede
interactuar de diferentes maneras y hacer mas 6ptimo el tiempo en cuestiones comunicativas y

sin intervencion de anuncios comerciales y demas. Este espacio electrénico ha avanzado en el
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tiempo en la medida que ha implementado variedad de cambios que facilitan el acceso y el uso a
nivel interactivo en todas partes del mundo, de igual forma tiene opciones que permiten el uso de

la herramienta para empresas a fin de disponer de mejor atencién a los clientes. (Giraldo, 2016)

LinkedIn

Es clasificada como una red social fundamental en el ambito de empresarial, se compone
de funciones que permiten la interaccion entre personas y empresas, pero se direcciona
principalmente en el &rea de marketing en la cual todo tipo de negocios puede generar
participacion provechosa a su crecimiento laboral; esta herramienta se fundamenta en la
conexion de profesionales al mundo laboral, lo cual relaciona positivamente las personas y
acredita las empresas, se destaca por el caracter informativo de acuerdo a la disponibilidad de
contenidos en funcién de temas, ubicacion, y demas alternativas que moldean la informacién

contenida en esta importante aplicacion. (Lopez, 2019)

SEO

Este concepto denominado Search Engine Optimization en espafiol Optimizacion para
mecanismos de blsqueda, contiene herramientas que permiten el posicionamiento de las marcas
mediante estrategias competitivas en el aumento del trafico de informacion difundida en paginas,
blogs o sitios con temas particulares de interés de los usuarios. Esto se logra a través del disefio
de alternativas que generen mayores busquedas en la red a través de la aparicion de las empresas
en paginas principales de consulta, es decir mediante la elevacion del ranking de visitas debido a

la visibilidad de los sitios web en una forma mas facil para los usuarios. (Mousinho, 2020)
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SEM

Se refiere a una cantidad de estrategias encaminadas a la participacion y el
posicionamiento de las marcas en sistemas de consultas o de blsqueda, esta herramienta muestra
principalmente resultados a largo plazo a las empresas que no solo sitdan los negocios sino que
ademas les permite llegar al publico final que mas les interesa a bajos costos y excelentes
estrategias de la misma forma relacionar y crear alianzas funcionales en el sector al que
pertenecen, estas es una de las mejores para la generacion de campafias y fomento de contenidos

interesantes. (Obeso, 2019).

Marketing relacional

Con el desarrollo de avances digitales y de espacios web mucho mas inclinados en el
marketing y en el crecimiento electronico, asi como la generacion de cambios de consumo de las
personas; las empresas buscan acercarse un poco mas al cliente mediante el disefio de estrategias
que fortalezcan las relacionas con los clientes a fidelizar y que atraigan la participacion de
nuevos mercados en lo que cada sitio ofrece pero de una manera digital oportunidades que
enmarcan como objetivo principal al cliente, en el deseo de ocuparse de sus necesidades,

confianza y afianzamiento a las marcas. (Muente, 2019)

Content marketing

El Marketing de contenidos se enfatiza en difundir contenido que afiance al publico,
mediante diversas indoles de opinion creadas como articulos, documentos, blogs, o con las
publicaciones que hacen las personas y empresas en sus redes sociales, especialmente el

contenido se dirige a clientes que ya posee el negocio, como medio de fidelizacion a la marca. El
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tipo de contenido puede ser Article marketing que se centra en atraer los clientes mediante la
publicidad en sitios de terceros, Blogs; en la medida que crea contenido, Email marketing en el
uso del correo electrénico, SMO; uso de redes sociales, Infografias informacién mas organizada

con datos mas de tipo numérico, entre otros. (Benito, 2014)

Lead

Este concepto es la informacion personal o datos de cada persona que se registra a una
empresa, por lo cual de inmediato se agrega a una base de datos de la organizacion propietaria de
la pagina o del formulario diligenciado por el usuario, a quien también le concede unos derechos
principalmente de la proteccion de sus datos como también del acceso a la informacion del lugar,
ya sea de ventas o de conocimiento de su informacién mediante correos y demas medios
comunicativos inscritos por el usuario, estas son técnicas muy importantes para el desarrollo del
marketing digital que cada vez se acrecienta mas y acelera la interaccién del mundo empresarial
online con el profesionalismo y las necesidades de las personas de consumo de productos y

servicios. (Bel, 2020)
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Disefio metodologico

Tipo de Investigacion.
El presente estudio tendra un alcance exploratorio ya que busca analizar un fenémeno
poco conocido, asi como identificar e informar nuevos problemas, relaciones potenciales o

topicos de interés para futuras investigaciones (Sampieri, 2018).

De forma que, considerando la complejidad de la pregunta de investigacion, se plantea un
enfoque mixto (Sampieri, 2018), en la medida en que se recaba informacion cuantitativa
mediante una encuesta (nivel metodoldgico), sobre la cual se realiza un analisis estadistico
descriptivo y, finalmente, se establece un perfil del comprador (analisis de resultados), que

implica un proceso analitico para establecer categorias de naturaleza cualitativa.

Caracterizacion de la Poblacion sujetos de estudio

La caracterizacion de las empresas industriales colombianas, son aquellas
transformadoras de materia prima, en productos finales para ser adquiridos por los consumidores.
Sus principales caracteristicas son la produccion de bienes, la conservacion de los productos
terminados, el almacenamiento y logistica de los productos en el mercado. Existen dos tipos de

empresas Industriales:

Empresas extractivas: estas obtienen su materia prima en forma bruta y la transforman

por medio de procesos industriales.

Empresas Manufactureras: son aquellas que transforman la extraccion de la materia

prima, en la fabricacion final en bienes o productos para el consumo.

En la actualidad la mayoria de las empresas se han visto afectadas por las restricciones

decretadas por el gobierno nacional, por motivo de la pandemia del Covid-19. Un ejemplo de lo
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anterior es el estudio que realiz6 el Dane, En junio de 2020 frente a junio de 2019, los cuatro
sectores industriales presentaron variaciones negativas. La industria manufacturera presentdé una
variacion de -9,9%; Explotacion de minas y canteras de -23,9%; Suministro de electricidad y gas

de -6,7% y Captacion, tratamiento y distribucion de agua de -1,2%. (DANE, 2020).

Técnicas e Instrumentos de Recoleccion de Datos
El instrumento que se utilizara para la recoleccion de datos de los compradores seré la
encuesta digital, lo que permitird determinar la asertividad del marketing digital a la que sea

transformada la empresa

La encuesta es un medio por el cual se recolecta informacion obtenida de las personas
a las cuales se dirige la investigacion que permite conocer diferentes puntos acerca de un tema en

particular. (Aravenay Cols, 2006)

Técnicas de procesamiento y analisis de datos

Se realizara por medio de encuestas dirigidas a las empresas por medio de los diferentes
canales digitales, lo cual permitira recopilar informacion en cuanto a las preferencias de los
futuros clientes potenciales, como sus costumbres y preferencias, por medio de un analisis
estadistico de las encuestas, se pueden tomar decisiones estratégicas para planificar un plan de

marketing.

Muestra

Segun andlisis de la red de cdmaras de comercio, en Colombia se crearon 12,371 pymes
en los meses de enero a junio del 2020, con variaciones porcentuales en micro, pequefia y
mediana empresa, en el cual las microempresas toman la mayor variacion de este rango. RUES
(2020), de acuerdo con la muestra que se quiere tomar para aplicar el instrumento de evaluacion

se requieren realizar 98 encuestas para llegar a un nivel de confianza de la encuesta del 95,5%



CALCULO DEL TAMANO DE LA MUESTRA PARA
POBLACION FINITA

Para poblacidn conocida finita
menor a 100.000

Ingrese el valor de e 10%
Ingrese el valorde N 3.100
Ingrese el valor de p 50%
Ingrese el valor de q 50%

TAMANO DE LA MUESTRA DE ACUERDO AL
ERROR Y AL NIVEL DE CONFIANZA DESEADO

NIVEL DE CONFIANZA PAL:;\:\"ZA’IL)II(E:SA .
68,3% ’s
90,0% 7
95,0% o
95,5% o8
97,0% 13
99,0% 157
99,7% 205
OTRO NIVEL DE CONFIANZA
0,0% 0

Tabla 1. Tamaiio de la muestra
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RESULTADOS DE LA ENCUESTA

1. ¢La organizacion esta clasificada como?

@ Empresa

@ Micro Empresa

@ Pequefia Empresa
@ Mediana Empresa
@ Grande

En la primera pregunta se puede conocer que casi un 50% de los clientes de la empresa conocen

el tamario de la empresa y por ende el mercado al cual se enfrenta.

2. ¢La sede principal de la empresa esta en?

@ Chia

@ Cajica

@ Zipaguira
@ Bogota

@ COfra Ciudad

De igual forma en la segunda pregunta cerca del 75% de los encuestados aciertan con el lugar
de ubicacion de la empresa, lo cual también da a entender que como empresa se debe dar a

conocer mas a los clientes aspectos basicos como el lugar donde opera.

1. ¢Suempresa vende productos o servicios a clientes?
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@ Locales

@ Regionales
Macionales

@ Internacionales

@ Mixto

La venta de productos y servicios acierta sobre un 30%, dado que las ventas se dan
principalmente en Bogota y Cundinamarca pero hay clientes a nivel nacional como en

Cartagena, Medellin, Santander, Boyac4, entre otros.

¢En qué sector econdmico se encuentra su organizacion?

@ Comercio

@ Servicios
Administrativos

@ Financieros

@ Otros

La linea econdmica es clara para el sector industrial para los encuestados,
aproximadamente 39% de las respuestas como otros, aunque también se mueva en
actividades como el comercio donde se venden los diferentes productos que la empresa
tiene de marcas aliadas y de procesos propios, en cuanto a servicios se destaca en el
mercado laboral por la especializacion del trabajo que realizan tales como mantenimientos,

asesorfas en el &mbito industrial.
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3. ¢Lapagina Web, facilita para conocer la Organizacion Solcoinco?

@ Totalmente de Acuerdo

@ De Acuerdo

@ Neutral

@ En Desacuerdo

@ Totalmente en Desacuerdo

Si bien es cierto la pagina de la empresa contiene informacion basica que da a conocer lo
mas importante a la vista y necesidad de los clientes como lo aprueban maés del 77% de
los clientes.

4. (El contenido de la pagina Web es entretenido y dinamico?

@ Totalmente de Acusrdo

® De Acuerdo

@ Meutral

@ En Desacuerdo

@ Totalmente en Desacuerdo

Se considera que el contenido de la pagina es lo mas relevante para los tipos de cliente
que se mueven en el sector, ya que se recibe una aprobacion cerca del 50% del

entretenimiento de la compafiia.
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5. ¢Comprar productos en la web ahorra tiempo?

@ Totalmente de Acusrdo

@ De Acuerdo

@ Meutral

@ En Desacuerdo

@ Totalmente en Desacusrdo

De acuerdo con el resultado de esta pregunta en opinion con un 38% de desacuerdo, se
induce que Solcoinco debe trabajar en la implementacion de herramientas que faciliten el

proceso de la compra y venta de productos.

6. ¢Las aplicaciones (App) facilitan la compra de productos y servicios?

@ Totalmente de Acuerdo

@ De Acuerdo

@ Neutral

@ En Desacuerdo

@ Totalmente en Desacuerdo

En cuanto a las App por las cuales se dan conocer y se posiciona la marca se aprecia que

debe trabajarse un poco mas, cerca del 50% en un 45,5% afirman que se debe enfocar en
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generar soluciones, generar contenido mas dindmico, dado que las respuestas de los clientes

dan a conocer que son Utiles para la empresa estas herramientas tecnoldgicas.

7. ¢Los dispositivos moviles ayudan a estar enterado de las promociones?

@ Totalmente de Acuerdo

@ De Acuerdo

@ Meutral

@ En Desacuerdo

@ Totalmente en Desacusrdo

En consiguiente, se sabe que cerca del 43% de los clientes conocen que la empresa maneja
cuentas empresariales por las diferentes apps pero se manifiesta la falta de contenido e
interaccion que les permita evidenciar tanto el desarrollo de las actividades que presta, como

la utilizacion de los productos que pueden garantizar las ventas.

8. ¢Lapromocion y servicios es difundido en las redes sociales?

@ Totalmente de Acuerdo

@ De Acuerdo

@ Neutral

@ En Desacuerdo

@ Totalmente en Desacuerdo
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En concordancia con un 44,2% de los encuestados, y teniendo en cuenta que la
actividad econdmica de la empresa no se hace por medio de paginas o cuentas de la misma,
los procesos de descuento no se dan a conocer por estos canales; de igual forma sus procesos

de pago son totalmente personalizados al cliente.

9. ¢Lamarca Solcoinco es conocida en el mercado de la industria?

@ Totalmente de Acuerdo

® De Acuerdo

@ Meautral

@ En Desacuerdo

@ Totaimente en Desacuerdo

Teniendo en cuenta el resultado a esta pregunta de un 72,3% de la poblacion se puede
interpretar que el posicionamiento de la empresa esté en proceso de crecimiento donde los

clientes reconocen la marca como una de las destacadas en el sector industrial

10. ¢La marca Solcoinco presta servicio integral en la Web y las redes?

@ Totalmente de Acuerdo

@ De Acuerdo

@ Meutral

@ En Desacuerdo

@ Totalmente en Desacuerdo
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En este curso con un 43,3% de los encuestados en no saben no responden, se reconoce que el
contenido que se presta va mas a la personalizacion y ofrecimiento comercial con el cliente
que en las publicaciones mediante redes sociales, aspecto que no es favorable y debe
mejorarse en la medida que es necesario innovar y presentar la calidad de los productos en

pro de acercar al cliente permanente y nuevo.

11. ¢La marca Solcoinco ofrece soluciones novedosas en la Web?

@ Totalmente de Acuerdo
® De Acuerdo
Neutral
@ En Desacuerdo
@ Totalmente en Desacuerdo

Se puede asegurar que el 36% de las personas encuestadas de acuerdo con el planteamiento y
como uno de los objetivos de la empresa centrados en el cliente es innovar en la optimizacion
de los procesos con los cuales cumple al cliente y entrega resultados favorables que le
posicionan, si bien es cierto en la pagina web se dan a conocer nuevos productos con los
cuales comercializa, aunque se debe mejorar un poco mas de acuerdo con los resultados de

los encuestados.

12. ;La marca Solcoinco resalta frente a su competencia?

@ Totaimente de Acuerdo
@ D= Acuerdo

Meutral
@ En Desacuerdo
@ Totalmente en Desacuerdo
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Un nuevo pilar para seguir mejorando y dado que el 71% de los clientes valoran y prefieren
la calidad del trabajo que presta la empresa frente a otras del sector, lo cual no solamente
posiciona sino enmarca nuevas rutas de trabajo que continuten fidelizando el cliente a la

marca.

13. ¢La percepcion de la marca Solcoinco en el consumidor es positiva?

@ Totalmente de Acuerdo
@ De Acuerdo
Meutral

@ En Desacuerdo
@ Totalmente en Desacuerdo

La percepcion que tienen los clientes es en un aproximado del 75% positiva, lo cual a pesar
de que faltan mejoras en el aspecto publicitario y en brindar mejores contenidos para mejores
visualizaciones a las personas, se valora el trabajo como tal realizado por los ingenieros de la

empresa, la calidad de sus productos y el trato al cliente final.
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14. ;La marca Solcoinco promociona excelentes productos en Facebook e Instagram?

@ Totaimente de Acuerdo

@ De Acuerdo

@ Meutral

@ En Desacuerdo

@ Totalmente en Desacuerdo

En resultado aproximadamente un 40% desaprueban la pregunta, el trabajo que realiza la
empresa en este aspecto directamente al cliente, es necesario construir un poco mas de
comodidad y de atraccion al cliente en lugares donde se destaque el tipo de cliente al cual

Ilega Solcoinco.

15. ¢Los videos de YouTube ayudan a decidir la compra de los productos?

@ Totalmente de Acuerdo

@ De Acuerdo

@ Meutral

@ En Desacuerdo

@ Totalmente en Desacuerdo

Més de un 50% de los encuestados estan de acuerdo sobre la importancia de mostrar el
excelente trabajo que realizan los ingenieros especializados, para lo cual se deduce que es

necesario reforzar este importante canal

16. ¢El correo electronico es una opcion de contacto con el cliente?
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@ Totalmente de Acuerdo
@ D= Acuerdo

@ Neutral
@ En Desacuerdo
@ Totalmente en Desacuerdo

El principal canal de la empresa es el correo electrénico por ende aproximadamente el 60%
de las personas dan su aprobacion es la gran mayoria del personal encuestado, lo cual es
beneficioso en el desarrollo administrativo de la empresa y en la comunicacién asertiva de

SUS procesos.

17. ¢La intencion de compra aumenta si el tiempo de entrega del producto esté en el rango de

tiempo prometido?

i Tolzdmenta de Acuardo

B D Aruaido

B Mauinal

i En Detatusido

i Totsimente en Desacuerdo

Con base al tiempo de entrega de los productos, se analiza que los clientes estan

satisfechos, ya que un 79% estan de acuerdo que el tiempo de entrega es lo acordado



50

18. ¢La personalizacién y excelente atencién mejora la calidad del servicio?

@ Totalmente de Acuerdo

@ De Acuerdo

@ Meutral

@ En Desacuerdo

@ Totalmente en desacuerdo

Un aspecto muy importante para todas las empresas es la buena atencion al cliente, cerca de
un 63% de las personas estan de acuerdo en esta percepcion, lo cual es objetivo principal de

Solcoinco a la hora de realizar su actividad aprobada por los encuestados.



DOFA

SOLCOINCO SAS

FORTALEZAS

DEBILIDADES

e Solcoinco en los medios y redes
sociales cuenta con marketing

La empresa actualmente no tiene un
uso continuo de sus redes sociales.

digital, caracterizado por mostrar e Actualmente la empresa la mayor
sus productos y procesos, de una parte para la fidelizacion de los
manera interactiva, por medio de clientes la realiza por medio del
videos tutoriales que permiten no email y telefonicamente.
solo vender el producto sino e Se debe desarrollar una
también vender la experiencia. transformacion digital donde se

e Laempresa tiene alianzas para la incluya todas las areas y cumplan
representacion exclusiva de las necesidades de la empresa.
productos, lo cual le permite tener
diferencia con su competencia.

e Solcoinco posee una amplia base de
datos de sus clientes y proveedores.

OPORTUNIDADES AMENAZAS

e Entrar en nuevos segmentos o e Una de las principales amenazas por
mercados, por medio del plan cuenta de la competencia es en
estratégico de marketing digital. mayor participacion en redes de tipo

e Mejorar la relacion con nuestros empresarial tales como LinkedIn.
clientes y seguidores e Se debe dar un mejor uso a la app,

e lLa empresa a pesar de que no ya que actualmente el manejo de
maneja e-commerce, maneja este esta no permite posicionar la marca
proceso personalizado. con los clientes.

e Se debe mejorar en la calidad de los e Se debe trabajar en herramientas

contenidos ofrecidos en los canales
digitales que maneja la empresa.

Tabla 2. Foda

tecnoldgicas, para la compray venta
de productos, para facilitar este
proceso para los clientes y con los
proveedores.




ESTRATEGIAS

ESTRATEGIAS DOFA

ESTRATEGIAS FA

ESTRATEGIAS DO

OPORTUNIDADES

Implementar nuevos
canales (por ejemplo,
Linkedin) que le
permitan a la empresa
tener mas contacto con el
cliente (empresas
industriales) al cual
quiere ofrecer sus
productos y servicios con
una parrilla de
contenidos dirigidos a
este segmento.

Desarrollar estrategias de
estudio de las diferentes
areas que tiene la
empresa en miras de
incluir procesos
tecnolégicos que
optimicen las funciones
de las personas
encargadas.

Mejorar el contenido de
los canales digitales con
los cuales cuentan
Solcoinco en este
momento, tales como
redes sociales y pagina
web, incluyendo
informacién importante y
de interés para el cliente,
ademas hacer un poco
mas dinamico el
contenido que se
agregue.

Fortalecer principalmente
aquellas areas en las
cuales estéa obsoleto el
proceso de
transformacion digital a
fin de realizar pruebas
que permitan comprobar
la eficiencia bajo el
desempefio tecnolodgico.

Crear una estrategia que
permita mejorar las
relaciones con los
clientes mediante los
canales digitales,
teniendo en cuenta que es
el medio por el cual se
personaliza la atencion al
cliente.

Trabajar en la
implementacion de un
marketing digital que
cuente con las
herramientas propicias
para hacer un proceso
méas comodo al cliente
principalmente.

Atraer nuevos clientes a
través de estrategias
publicitarias en las redes
sociales, pagina web y
mediante la
representacion exclusiva
de marcas internacionales

Realizar un diagndstico
de los procesos de
mercadeo con los cuales
la empresa llega al
cliente y buscar otras
alternativas para
conseguir el
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creando alianzas que den
a conocer el papel de la
empresa en la
comercializacion de sus
productos.

posicionamiento de la
marca

AMENAZAS

ESTRATEGIAS FA

ESTRATEGIAS DO

Revisar el manejo de los
canales digitales con los
cuales cuenta la empresa
a fin de que no se
vuelvan una desventaja
frente a la competencia a
la hora de que los
clientes quieran obtener
informacidn que no
evidencien mediante
redes sociales 0 YouTube

Fomentar la participacion
de los clientes en las
redes sociales mediante
informacién de interés
gue no solamente
fortalezca los canales
sino la confianza a la
hora de adquirir
productos o contar con el
servicio especializado de
los ingenieros.

Organizar y adecuar las
herramientas donde se
quiere dar a conocer los
productos, dado que un
mal manejo del
contenido no solo puede
desmoralizar al cliente,
sino que ademas puede
cambiar la percepcion de
los procesos que maneja
respecto a las marcas
aliadas

Desarrollar estrategias de
marketing que integren la
participacién de todos los
procesos que realiza la
empresa para llegar al
cliente, a fin de mostrar
la transparencia y el
esfuerzo colaborativo
para realizar todo el
proceso del ecosistema
digital.

Implementar estrategias
de alianzas conjuntas con
las marcas que se
representan que permitan
mostrar el trabajo
especializado de la
empresa y ademas de la
fabricacion de los
productos, fortaleciendo
alianzas y afianzando al
cliente.

Desarrollar estrategias
tecnoldgicas, donde se
les permita a los clientes
y proveedores, tener una
interaccién continua con
los canales digitales,
donde pueden estar
actualizados en los
nuevos productos y
servicios que tiene la
empresa.
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ESTRATEGIAS DOFA

ESTRATEGIAS FA

ESTRATEGIAS DO

FORTALEZAS

Fortalecer los canales
digitales, donde los
clientes y proveedores,
vivan una experiencia
dando a conocer los
procesos de
mantenimientos y
caracteristicas de los
productos, donde ellos
puedan interactuar.

Crear estrategias por
medio de los canales
digitales, para que los
clientes conozcan el
personal calificado que
tiene la empresa, para
satisfacer las necesidades
de ellos.

Desarrollar un sistema
(Cloud), tomando la base
de datos, donde se pueda
tomar decisiones y se
optimicen procesos,
donde lo primero es el
cliente, y se pueda
evaluar sus expectativas
y experiencias, durante y
después del proceso.

Fortalecer las relaciones
con los clientes, por
medio de la fidelizacion,
lo cual por medio de
atencion personalizada o
por medio de los canales
digitales, evaluando su
grado de satisfaccion con
nuestra marca.

Fortalecer estrategias
B2B con otras empresas,
que le permita dar a
conocer sus productos y
servicios por medio de
estas, y asi buscar
mejores métodos que le
permita simplificar los
procesos e incrementar
su productividad.

Posicionar la marca
mediante el
reconocimiento de
nuestros clientes, por
medio de los comentarios
y recomendaciones, que
ellos pueden dar, a través
de los diferentes canales
digitales, mail y la
atencion telefonica,
donde nos pueden
evaluar el grado de
satisfaccion.

ESTRATEGIAS DOFA

ESTRATEGIAS FA

ESTRATEGIAS DO

DEBILIDADES

Desarrollar una estrategia
para que los clientes y
proveedores, aumenten
las visitas en las redes
sociales, donde puedan
estar informados de las
novedades de los

Dar a conocer en las
redes sociales, los
contenidos digitales,
donde los clientes puedan
estar actualizados en los
cambios de estos.
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productos y servicios.

Implementar un plan
estratégico, donde se
motive a los clientes a
utilizar los canales
digitales, para que
puedan consultar en linea
las dudas o
requerimientos.

Realizar un estudio
donde se pueda evaluar
los diferentes canales
digitales, sobre el uso
gue se esta dando de
ellos, por medio del
resultado se debe realizar
estrategias para motivar
el uso y analizar los
contenidos.

Revisar los planes de
transformacion digital, ya
que la empresa debe
realizar cambios a estos,
para que los clientes,
tengan accesos a los
diferentes canales y que
puedan encontrar
contenidos de calidad,
con el fin de incrementar
su productividad y
alcanzar metas en la
captacion de clientes
B2B, esto gracias a la
identificacion de las
necesidades del
instrumento de
evaluacion aplicado
(encuesta).

Analizar por cada red
social que tiene la
empresa, la informacién
que se sube, ya que se
debe tener en cuentas los
comentarios que dan los
clientes, porque permite
ser mas eficaces para
brindar contenidos de
calidad que permitan
hacer un poco mas
visible la mano de obra
especializada con la cual
cuenta la empresa, a
través de sus ingenieros,
por ejemplo, mediante
videos de YouTube.

Tabla 3. Estrategias Foda
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DESARROLLO DE LAS ACTIVIDADES

Objetivo Especificos

Objetivo 1
Analizar los diferentes canales de marketing con los que cuenta la empresa para la

comunicacion y promocion de sus productos y servicios.

Actividad estratégica:

En el desarrollo de este objetivo se utilizaron aproximadamente cuatro meses para lograr
el analisis del marketing digital con el cual cuentan los competidores de la empresa. Mediante
este proceso se identificaron tres principales competidores digitales de la empresa Solcoinco
mediante la caracterizacion del Benchmarking se logro obtener un reconocimiento de sus
principales actividades, y comportamientos en el mercado digital, los cual se presente a

continuacion;



Tabla 4. Competidores Benchmarking

©
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EMPPRESAS LOGO
Esta empresa tiene 111 Tiene 89 seguidores v 58 |Tiene 9 seguidores |facebook Tiene una pagina web
seguidores, sus publicaciones |seguidos, ha realizado 19 |y 10 siguiendo, se |domainscore:100 y|no es muy interactiva, ni @
no son constantes y no se publicaciones pero no hay |unio en junio del  |trafico de dominio |lamativa tiene una lista =
publica desde abril de este variedad de interes yno (2014, sus de 24,9 mm, de catalogo variable, solcoinco
afio, en general las hay publicaciones desde el [publicaciones no  |palabra clave tiene un formulario de
publicaciones tienen entre 4 v |4 de febrero de 2020 tiene|tienen solcoinco, contacto y enlace con

Solcoinco

6 reacciones. no es muy
atractiva sus publicaciones v
son poco dinamicas

un promedio de like son 5

visualizaciones ni
reacciones y no
publican desde el
16 de enero de
2016

solcoinco s.as v
solcoinco sas

las redes sociales v
correo electronico. no
tiene medio de pago
electronico

Esta empresa tiene 1.053
personas que les interesa v
siguen su contenido, maneja
contenido muy dinamico,

Tiene contenido en
promedio para 1017
seguidores sigue a 117, ha
realizado 370

publica tips a sus clientes, asi
como la participacion de la
empresa en eventos, realiza

campafias interesantes v

publicaciones en intervalos
de tiempo maximo de 6
dias. tiene informacion
visual atrayente para los

Tiene 731
seguidores, lo
siguen 216
usuarios se umio en
febrero del 2011
sus publicaciones
recoben
visualizaciones 15

Facebook
domainscore: 100
v trafico de
dominio de 24, 9
mm, palabras
claves: electricas
de bogota v
empresas electrica

Tiene una pagina web
no es muy lamativa,
tiene variedad en los
catalogos, tiene un
formulario para
contactarse y tiene
medio de pago
electronico. tambien

publicidad de sus productos, |consumidores de sus a 20 usnarios de bogota muestra los asesores
da a conocer la viabilidad productos, asi como la publicadas con que estan atenciendo en
eduactiva de las personas que |celebracion de eventos gran frecuencia sus diferentes
Electricas Bogota [se reunen con esta empresa  [sociales v el buen deseos a instalaciones

mediante conferencias virtuales |fechas especiales
v realiza publicaciones que en |brindando buena atencién
promedio de 3 a 12 likes. al publico, la primera

publicacion realizada fue el

8 de agosto de 2018 con

7 likes los cuales se

mantienen de 7a 150 20

por publicacion, sus

videos llegan a unas 63

visualizaciones.
Tiene 652 seguidores. Su Tiene 200 seguidores. 188 |Tiene 24 Facebook La pagina web

Via industrial

ultima publicacion fue el 3 de
Octubre. Las publicaciones
tiene un promedio de 8 like.
Se realizan publicaciones de
los nuevos productos para la
venta, son dinamicas para el
manejo de los usuarios.

publicaciones. 426
seguidos. La altima
publicacion fue 5 de
Octubre. Cada 3 tres
estan realiando
publicaciones,
generalmente de sus
productos. Promedio de
like 5. Las publicaciones

seguidores. Ultima
publicacion § de
Octubre.
Informacion sogre
un test de drogas.
Se realizan
publicaciones
sobre medidores
de vibracion a

domainscore: 90 v
trafico de dominio:
215 mm.
Calificacion 4 v
150 comentarios.
Palabra clave: Via
Industrial

visualmente no es
lamativa. Se puede
observar en la pagina el
catalogo de productos,
compartir e iniciar
sesion. Tiene formulario
para deligenciar.
Maneja icono para
acceder a las redes

Suconel

no tiene comentarios. memudo sociales. La pagina
maneja icono de
busqueda.
Tiene 795 seguidores 394 publicaciones, 846  |Tiene 61 Facebook: Tiene pagina web
Sus publicaciones son seguidores, 321 seguidos |seguidores domainscore: 100 [visualmente atractiva
constantes, en general las Sus publicaciones son 61 siguiendo vy trafico de Muestra su catdlogo de
publicaciones tienen entre 12 v |constantes, publican cada |Ultima publicacion |dominio: 24.9 mm |productos con sus

18 reacciones, publican en sus
historias acontecimientos
mmportantes, dinamica con
diversos tipos de publicacion
que la hace atractiva a la vista
Tiene el registro de 2 visitas
Tiene catalogo de servicio

2 o 3 dias y se encuentra
vinculada con la pagina de
Facebook. promedio de
likes entre 42 v 18
personas, Pocos
comentarios, Post sobre
historia, memes v servicios

en abril de 2019
Informacioén sobre
los productos,
capacitacion ¥
premios

Calificacion de 5y
185 comentarios
de Google
Palabras claves:
Suconel

respectivas categorias
Tiene un formulario de
contactanos y enlace
con redes sociales v
correo electronico
Posee unicono enla
pdgina para rastrear el
pedido v observar
donde viene

ESUCONEL

o g reomamaicti Ll
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El primer competidor directo es Eléctricas de Bogotd LTDA es una empresa que se
creo el 9 de diciembre de 1982, es una empresa importadora y comercializadora de material
eléctrico, industrial, automatizacion, control e instrumentacion, enfocados en el sector industrial,
comercial y consumidores en general, con una sélida e innovadora infraestructura tecnoldgica
con amplia gama de productos y variedad de productos certificados por los estandares
internacionales.

En segunda instancia se encuentra, Via industrial es una empresa que ofrece adquisicion
de instrumentos de ferreteria y suplementos industriales, tiene un catalogo variado dependiendo
de las necesidades del cliente para ofrecer sus servicios.

En consiguiente el tercer competidor es Suconel una empresa creada en Medellin en
1897, son comercializadoras de suministro de componentes electronicos, equipos de medida,
calibracion, control y automatizacion de herramientas especializadas y sistema de desarrollo.
Diversificando las lineas de distribucion brindando soluciones tecnoldgicas dirigidas a los
sectores de educacion, industrial, servicio y comercio que consta de identificar una necesidad y
ofrecerle una solucién de hardware software a la medida de cada cliente, se compromete con la
implementacion de un SG-SST y posee una gran gama de catalogos.

Con lo analizado en el benchmarking se puede observar la gran desventaja que tiene la
empresa Solcoinco a diferencia de su competencia digital ya que ellos se ven mas activos tanto
en sus redes sociales (mayor seguidores y reacciones) como sus paginas web son mas dindmicas
y contienen todo al respecto de sus productos como la presentacion de la empresa. Se identifica
que la empresa Solcoinco debe replantear su propuesta digital respecto de su competencia, en
temas como contenido y accesos a otros medios, la meta propuesta es alcanzar mas seguidores en

redes sociales como Facebook, Instagram y YouTube iniciando de cerca 200 seguidores en un
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rango de 2 a 3 meses mediante generacion de contenidos publicitarios de interés para el cliente

que permitan a largo superior la comunidad de seguidores de la competencia.

Objetivo 2

Realizar instrumentos de evaluacion que permitan caracterizar a los clientes de la
empresa e identificar las medidas de mejora del plan de marketing actual.

Actividad estratégica:

En este planteamiento se analiz6 una encuesta, la cual se realizé en un tiempo
aproximado un mes, su aplicacion y evaluacion de los resultados se presentan a continuacion.

Como primera medida, se realiz6 una encuesta como instrumento critico aplicada a 113
clientes actuales de la empresa, en el resultado de la aplicacién de las mismas se puede
identificar que el 72,3% de los encuestados reconocen la importancia de la marca en el sector
industrial tanto por la calidad de sus productos como de sus servicios, asi como de la atencién
personalizada y especializada a cada cliente. De la misma forma se requiere trabajar en el
fortalecimiento de los canales digitales con los cuales se establecen comunicacion y se da a
conocer el trabajo que realiza la empresa.

Este objetivo se desarroll6 mediante un instrumento evaluativo como lo expresa a los
diferentes seguidores en contextos como las redes sociales, sitio web, entre otros. Por ende se
establece y se sugiere que una de las estrategias que se debe realizar, es tener en constante
monitoreo las redes sociales y canales digitales generando mas contenido de su interés, donde se
pueda recaudar informacién de los visitantes y usuarios que entran en ellas mensualmente, esta

informacidn sirve para tomar decisiones en las cuales se den mejoras digitales, ademas permite



60

conocer cual es el interés de los usuarios al visitar los sitios web de Solcoinco, asi como la
informacidn que capta su atencion, a fin de generar contenido valioso para satisfacer las
necesidades de todos los tipos de clientes; encaminado a continuar innovando frente a la
informacidn de la competencia, para que Solcoinco tenga una mayor participacion en el mercado
en el lapsus del tiempo mostrando al cliente los productos que ofrece para conocer la utilidad de
los mismos en estos sitios.

En el planeamiento estratégico de marketing digital no solo se quieren implementar
mejoras sino ademas abarcar nuevos canales o medios digitales para acercarse al cliente, en este
contexto se realizé la creacion de la cuenta de la empresa Solcoinco en la red social Linkedin a
fin de llegar a un segmento de mercado especializado B2B de empresas industriales, esto se
realiza debido a los resultados obtenidos por las asesorias de las diferentes sesiones del programa
en las cuales se enfatiza en las oportunidades de acercamiento que da este medio social y a través
de la identificacion de herramientas en las cuales se mueve la competencia.

El objetivo de crear este nuevo espacio se cuantifica en la cantidad de seguidores y
grupos de interés del sector economico de la empresa, la idea es atraer a cerca de 70 seguidores
promedio por mes mediante el contenido generado y la formacion de alianzas publicitarias
dentro y fuera de esta herramienta digital, esto teniendo en cuenta el uso y la participacion de la
red social para la empresa.

A continuacion, se da una serie de recomendaciones para crear la pagina de linkedin de la

empresa Solcoinco:
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Linkedin

Verificacién de seguridad

Vamos a hacer una comprobacién répida de seguridad

Verificacion

Solucione este rompecabezas para que
sSepamos que es una persona real

Una vez creado el perfil profesional
Linked f}]

Vamos a verificar tu direccion de
email.

Escribe el cédigo que te hemos enviado a soportesolcoinco@gmail.com

@ Tu privacidad es muy importante

Aceptar y confirmar

:No has recibido el cédigo? Enviar de nuevo

@ Mensaje de email enviado

[ L T S | R S Py



Linked [T

Hemos encontrado personas que
conoces

Anddelas porque tu proximo empleo podria venir a través de tu red

0" 0"0"

®

Alfonso Arango Cr Trofeos CERAMICAS Supervisores Gen- German Gomez
PERIODISTA ESCRITOR -- Gerente CR trofeos nacional Mil Mechanical&Process
Y DIRECTOR DE CINE en Ltda administrador Supervisor en GENMIL Plants Design
ALFONSO ARANGO... SA Consultant
@ Te sugerimos contactos y contenido en X
funcion de tu red. Gestionar e i) L\ i\ 73\
ahora 1de2

Linked T

Sigue empresas, personas y hashtags para estar
al dia de los temas que te interesan

Para empezar

LinkedIn Noticias Q" Actualizaciones de LinkedIn Noticias
América Latina
407.924 seguidores

Cursos populares para Auxiliar de operaciones en Selcoinco

@ Te sugerimos contactos y contenido en i . -
funcién de tu red. Gestionar

1 minuto 1lde2

s o e s e e rsane e NABCIONES para encontrar el contenido que te interesa, Finalizar

Noticias y andlisis seleccionados por nuestro equipo de editores.
Puedes dejar de seguir la pagina en cualquier momento.




Q Buscar
Inicio

Cristian, completa estos pasos para sacar todo el provecho de LinkedIn.

EE[ Crea tu red

iCuando empezaste a trabajar en Solcoinco? e

et [ Comienza
ACa

a publicacion

[CH Video D Evento

Crictian Celic

@ Te sugerimos contactos y contenido en x

funcién de tu red. Gestionar LinkedIn Noticias América Latina

2 minutos 1de2 | 407.926 seguidores

3 samanas « @

m Q —

edin.com/compan solcoinco-sas

Estos son los aspactos que debes tener en cuenta antes de comenzar 3 trabajar en

Sitio web

http://solcoinco.com/

Detalles de la empresa

Sector*

Ingenieria industrial 0 mecanica M ‘

Tamafo de la empresa®

2—10 empleados hd ‘

Tipo de emprasa”

Empresa individual

Detalles del perfil

Logotipo
(©) Mensaje de email enviado x
se da 300°% 300 ox. F P
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Recibe notificaciones sobre nuevos empleos

Anadir a tu feed @

Andrea Gellibert

Grupo Exito

- al po + Seguir

Organizacién Corona




Detalles del perfil

Logotipo

é ogo_pag.png

solcaiagg  C2r9a completa

el 3 - v Farmatne cominatibles PG PE

m

Lema &)
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L

=

=)
X

Soluciones en Control Industrial de Colombia

Confirmo que soy un representante autorizado de esta empresa y que tengo el
derecho de actuar en su nombre para la creacion vy la gestion de esta pagina.
La empresa y yo aceptamos las condiciones adicionales de las paginas.

Objetivo 3

Disenar estrategias de marketing con base a las necesidades de la empresa y el mercado

garantizando una mejor inversion e incremento de las ventas.

Actividad estratégica:

De acuerdo con lo analizado de la situacion de la empresa se plantean las siguientes

estrategias para su aplicacion, logro los objetivos planteados, dentro de los cuales esté el

reconocimiento de la misma en el mundo digital, lo cual se ejecutara en el tiempo planteado para

cada estrategia que se presenta a continuacion:

Aumentar aproximadamente a 30 visitas minimo de los clientes por medio de los

contenidos que se suben en los canales digitales, a un 25% dentro de los proximos seis meses, los
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cuales se miden a través de las KPI de consumo en marketing digital que nos permite medir el
consumo Yy efectividad en el marketing digital, ademas se puede analizar las interacciones en las
redes sociales de los clientes y del mercado potencial, lo primero que debe hacer Solcoinco es
revisar el contenido digital que sube a sus redes y canales sea de alta calidad.

Identificar en un 50% los competidores digitales del sector industrial de Solcoinco frente
a su mercado, por medio de las KIP de consumo digital en marketing digital, durante los

proximos dos meses, para la implementacion de nuevas estrategias de marketing digital.

Analizar y controlar de manera mas rigurosa la aplicacion de ubersuggest para trabajar en
contenido Long tail mediante los sindbnimos de las keywords que se introducen con el fin de
perfeccionar y conocer el volumen de palabras de clave sugeridas, disponibilidad de costo de
clic, competencia y volumen de busqueda y capacitacion filtrada avanzada, esto teniendo en

cuenta que la empresa paga por esta herramienta, pero no le da el manejo adecuado.



66

Cronograma
Accion Responsable Prioridad Estado Fecha
Introduccién Diplomado Grupo Alta Completado | 11 de Julio
Documentacion
Investigacion del Proyecto Grupo Alta Completado | 18 de Julio
Antecedentes y Objetivos
proyecto Grupo Alta Completado | 24 de Julio
Marco Teoérico Proyecto Grupo Alta Completado | 31 de julio
07 de
Revisién Proyecto Grupo Alta Completado agosto
19 de
Reunion Proyecto Grupo Alta Completado agosto
Entre Revision 23 de
Anteproyecto Grupo Alta Completado Agosto
29 de
Revision Proyecto Grupo Alta Completado Agosto
5de
Formulacion encuestas Grupo Alta Completado | Septiembre
12 de
Analisis Benchmarking Grupo Alta Completado | Septiembre
19 de
Analisis Encuestas Grupo Alta Completado | Septiembre
Estrategias Plan de 26 de
Marketing Grupo Alta Completado | Septiembre
Estrategias Plan de 03 de
Marketing Grupo Alta Completado | Octubre
10 de
Entrega Revisidn Proyecto Grupo Alta Completado | Octubre
Modificaciones trabajo final 17 de
proyecto Grupo Alta Completado | Octubre
Entrega trabajo final 18 de
proyecto Grupo Alta Completado | Octubre
Sustentacion trabajo 25 de
proyecto Grupo Alta Completado | Noviembre

Tabla 5. Cronograma



Recursos

RECURSO
HUMANO

Recurso Cantidad Valor Valor total
Unitario
Desarrollador 1 $ 3.000.000 $ 3.000.000
Full Stock (Mensual)
(Especialista en
Marketing
Digital)
Estudiantes 3
Subtotal 4 $ 3.000.000 $ 3.000.000

RECURSO
MATERIAL

Recurso Cantidad Valor Valor total
Unitario
Mantenimient 1 $300.000 $300.000
o0 Pagina (Mensual)
Web
Publicidad 1 $500.000 $500.000
Redes (Mensual)
Sociales
Pagina 1 $700.000 $700.000
Linkedin (Mensual)
Subtotal 3 $1.500.000 $1.500.000
Total 7 $4.500.000 $4.500.000

Tabla 6. Recursos
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Impacto

Econdmico

El presente proyecto pretende generar contenidos digitales que aumenten el nimero de
potenciales clientes a las plataformas digitales, de esta manera se generara un reconocimiento de
la empresa en el mercado, que a su vez tendra un impacto tanto econémico como de fidelidad en
la misma.

Ambiental

Mediante la estrategia implementada en las plataformas virtuales se busca dejar atrés la
estrategia de comercializacién antigua basada en folletos, volantes, perifoneo, etc. Con el fin de
evolucionar y ser mas amigables con el ambiente utilizando el sitio web como la estructura
esencial para difundir la informacion.

Social

Por medio del anélisis de las necesidades de los clientes, se crean estrategias de
marketing digital con el fin de promocionar o dar un valor agregado a nuestros clientes,
buscando que se mantenga o se de una mejora a los productos o servicios y con ello se puede
satisfacer las necesidades de los consumidores y de la sociedad.

Cultural

Por medio de la transformacidn digital que la empresa esta desarrollando, se quiere
realizar un cambio cultural de nuestros clientes, para ellos se realizan estrategias para mejorar los
canales digitales y redes sociales, para que por medio de estos, ellos pueden realizar las
diferentes consultas o compras, y asi ser mas eficientes para satisfacer las necesidades de los

clientes.
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Conclusion

A partir del presente trabajo, se evidencio que la empresa SOLCOINCO SAS, no ha
tenido una mayor participacién en el mercado debido a los siguientes factores: la empresa
actualmente no tiene un uso continuo de sus redes sociales, ademas la mayor parte de la
fidelizacion de los clientes se realiza por medio del email o llamadas telefonicas, por lo anterior
se concluye que es importante desarrollar una transformacion digital en todas las areas, con el fin
garantizar el uso de las redes sociales o canales digitales por parte de los clientes, con el fin de
aumentar las ventas de la empresa.

Por otro lado se pudo establecer que la empresa tiene una experiencia en el mercado en
aspectos como: la demostracion de sus procesos y productos por medio de diferentes canales
digitales, también cuenta con alianzas para la representacion exclusiva de productos, lo cual le
permite tener diferencia con su competencia...

Finalmente a través del estudio realizado se puedo concluir que al establecer pautas
como, el fortalecimiento de estrategias B2B con otras empresas y la Implementacion de nuevos
canales digitales como Linkedin, le permitira a la empresa tener mas contacto con el cliente,
ademas de dar a conocer sus productos y servicios, lo que finalmente establecera mejores
métodos que simplificaran los procesos e incrementaran la productividad de la misma, logrando

asi un posicionamiento de la marca en el mercado.
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Recomendaciones
La importancia de la incorporacion de las empresas en las redes digitales es
imprescindible ya que la automatizacion en el siglo XXI se ha vuelto primordial para la

realizacion del marketing por estos medios para atraer a nuevos clientes.

La asignacion de presupuesto para la integracion de contenido digital permite vender y
explotar las caracteristicas de la empresa para obtener un mayor reconocimiento dentro de la
industria, siendo esta una caracteristica que se ha abordado en este trabajo ya que, quien entiende
y domina el mundo digital es aquella persona que también tiene una mayor oportunidad de estar

en el radar de compradores.

Se recomienda hacer aplicacion de estrategias digitales de marketing porque como se
menciona anteriormente este mundo digital es un gran océano que permite la apertura de nuevas
estrategias de mercado, los competidores estan en este entorno aprovechando las ventajas del

entorno digital por lo cual es importante tener este trabajo en cuenta.
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Apéndices

Encuesta

ENCUESTA EMPRESA SOLCOINCO S.AS

Cordial saludo, somos estudiantes de la Universidad de Cundinamarca, estamos realizando un
estudio de mercado de la empresa Solcoinco, el cual tiene fines académicos sus datos no van a

pertenecer a ninguna base de datos. Agradecemos su participacion

=

OOOOO:b © 0 0O 0 0 W © 0 0 o0 o MN 0O 0o o o o

000 0 U

Participacion en el mercado

¢La organizacion esta clasificada como?
Empresa.

Microempresa.

Pequefia empresa.

Mediana empresa.

Grande.

¢La sede principal de la empresa esta en?
Chia

Cajica

Zipaquira

Bogota

Otra ciudad

¢ Su empresa vende productos o servicios a clientes?
Locales

Regionales

Nacionales

Internacionales

Mixto

¢En qué sector econdmico se encuentra su organizacion?
Comercio

Servicios

Administrativos

Financieros

Otros

La pagina Web, facilita conocer la organizacion Solcoinco.
Totalmente de Acuerdo

De acuerdo

Neutral

En desacuerdo
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Totalmente en desacuerdo.

El contenido de la pagina Web es entretenido y dinamico.
Totalmente de Acuerdo

De acuerdo

Neutral

En desacuerdo

Totalmente en desacuerdo.

Comprar productos en la Web ahorra tiempo.
Totalmente de Acuerdo

De acuerdo

Neutral

En desacuerdo

Totalmente en desacuerdo.

Las aplicaciones (App) facilitan la compra de productos y servicios.
Totalmente de Acuerdo

De acuerdo

Neutral

En desacuerdo

Totalmente en desacuerdo.

Los dispositivos moviles ayudan a estar enterado de las promociones.
Totalmente de Acuerdo

De acuerdo

Neutral

En desacuerdo

Totalmente en desacuerdo.

. Promocion y servicio es difundido en las redes sociales.

Totalmente de Acuerdo
De acuerdo

Neutral

En desacuerdo
Totalmente en desacuerdo.

. La marca Solcoinco es conocida en el mercado de la industria.

Totalmente de Acuerdo
De acuerdo

Neutral

En desacuerdo
Totalmente en desacuerdo.
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12. La marca Solcoinco presta servicio integral en la Web y las redes.
o Totalmente de Acuerdo

o De acuerdo

o Neutral

o En desacuerdo

o Totalmente en desacuerdo.

13. La marca Solcoinco ofrece soluciones novedosas en la Web.
o Totalmente de Acuerdo

o De acuerdo

o Neutral

o En desacuerdo

o Totalmente en desacuerdo.

14. La marca Solcoinco resalta frente a su competencia.
o Totalmente de Acuerdo

o De acuerdo

o Neutral

o En desacuerdo

o Totalmente en desacuerdo.

15. La percepcién de la marca Solcoinco en el consumidor es positiva.
o Totalmente de Acuerdo

o De acuerdo

o Neutral

o En desacuerdo

o Totalmente en desacuerdo.

16. La marca Solcoinco promociona excelentes productos en Facebook e Instagram.
o Totalmente de Acuerdo

o De acuerdo

o Neutral

o En desacuerdo

o Totalmente en desacuerdo.

17. Los videos de YouTube ayudan a decidir la compra de los productos.
o Totalmente de Acuerdo

o De acuerdo

o Neutral

o En desacuerdo

o Totalmente en desacuerdo.

18. El correo electronico es una opcion de contacto con el cliente.
o Totalmente de Acuerdo



De acuerdo

Neutral

En desacuerdo
Totalmente en desacuerdo.

o O O O

19. La intencion de compra aumenta si el tiempo de entrega del producto esta en el
rango de tiempo prometido.

o Totalmente de Acuerdo

o De acuerdo

o Neutral

o En desacuerdo

o Totalmente en desacuerdo.

20. La personalizacion y excelente atencion mejora la calidad del servicio.
o Totalmente de Acuerdo

o De acuerdo

o Neutral

o En desacuerdo

o Totalmente en desacuerdo.
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