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RESUMEN

Este trabajo de asesoria formula un plan anual de marketing digital para el Centro
de Diagnostico Automotor Gorgona Sports S.A.S., una empresa de servicios
automotrices ubicada en Villagorgona (Valle del Cauca).

El plan anual de marketing digital para el Centro de Diagnéstico Automotor Gorgona
Sports S.A.S. tiene como objetivo general formular una estrategia para aumentar
las ventas y la visibilidad de la empresa, que se dedica a suministrar la
documentacion para la movilidad de vehiculos automotores. Para ello, se realiza un
diagndéstico interno y externo de la situacion actual de la empresa, se identifican sus
fortalezas, debilidades, oportunidades y amenazas, y Se proponen acciones
concretas para mejorar su presencia digital, como el disefio de un sitio web, el uso
de redes sociales, el contenido multimedia y otras herramientas. El plan se
desarrolla para los proximos dos afos, con indicadores de rendimiento,
responsables y presupuesto asignado.

Palabras claves. Marketing digital, Centro de Diagnostico Automotor, Gorgona
Sports, Plan estratégico, Andlisis interno y externo.



ABSTRACT

This consultancy work formulates an annual digital marketing plan for Centro de
Diagnostic Automator Gorgona Sports S.A.S., an automotive service company
located in Villagorgona (Valle del Cauca).

The annual digital marketing plan for the Gorgona Sports S.A.S. Automotive
Diagnostic Center. Its general objective is to formulate a strategy to increase sales
and visibility of the company, which is dedicated to providing documentation for the
mobility of motor vehicles. For this, an internal and external diagnosis of the current
situation of the company is carried out, its strengths, weaknesses, opportunities and
threats are identified, and concrete actions are proposed to improve its digital
presence, such as the design of a website, the use of social networks, multimedia
content and other tools. The plan is developed for the next two years, with
performance indicators, person in charge and assigned budget.

Keywords. Digital Marketing, Automotive Diagnostic Center, Gorgona Sports,
Strategic Plan, Internal and External Analysis.



0. INTRODUCCION

El marketing digital es una actividad que ademas de promocionar una marca en
Internet, también busca conocer a la audiencia, conocer el mercado y atraer a las
personas que se quiere convertir en clientes através de diferentes canales, a través
de diferentes estrategias de adopcién de la comunicacién digital. También involucra
nuevas tecnologias que permiten a las organizaciones acercarse a sus clientes,
mejorar la efectividad del marketing tradicional e ingresar a mercados competitivos
e innovadores. (Silva, 2022).

Por ello, el marketing digital hoy en dia es una herramienta muy importante para las
organizaciones. Por ello, algunos de los beneficios que ofrece son:

Encuentra mas clientes y embajadores de marca
Competencia leal con las grandes marcas
Aumentar la reputacion y el alcance de la marca
Destaca entre miles de marcas similares
Convertirse en una referencia de la industria
Optimizar mejores recursos y estrategias

Mejor desempefio en términos de ahorro.

El marketing digital ya estd haciendo que las empresas acepten las nuevas
necesidades de los clientes, por si fuera poco, se estan creando nuevos métodos
de comunicacion por parte de usuarios y vendedores. (MKD Francisco, 2019).

Actualmente GORGONA SPORTS centro de diagnostico automotriz (CDA) no
cuenta con planes de marketing digital, entendiendo que es una herramienta
importante para cualquier negocio y puede ayudar a incrementar su visibilidad y
fidelizacion de usuarios, esto es comprensible cuando la empresa tiene poco tiempo
en el mercado, con el fin de dar a conocer la empresa y los servicios que presta, se
ha aplicado la difusiébn a través de herramientas tradicionales como, hacer
publicidad en radio, circulares de la industria o folletos para promocionar la empresa
y hacer alianzas con estudios de la industria. Es importante sefialar que también se
utiliza el voz a voz, lo que les permite ser reconocidos en el medio. Como resultado,
se pueden sugerir e implementar varias estrategias, incluida el branding e imagen
digital para conectarse con los usuarios, la creacion de contenido para aumentar la
visibilidad y el marketing cruzado por correo electrénico para fidelizar a los usuarios.

Internet, es un medio de comunicacion, que ha evolucionado la manera de
comunizarse y expresarse, gracias a este medio la comunicacion puede ser directa
y personalizada sin ninguna limitacidén de tipo geogréfico o temporal. Por lo tanto,
internet se ha convertido en el canal de comunicacién que permite la interaccion con
los clientes de manera bidireccional y en tiempo real, lo que genera una forma Unica
y exitosa para ofrecer los productos y servicios en el mercado, de esta manera nace
el marketing digital, este que se relaciona con los medios digitales, llegando asi a
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un numero ilimitado de usuarios con lo que se es posible relacionarse, siendo hoy
dia tan importante como el marketing tradicional (Sanchez, 2018).

Para alcanzar el propdsito que es la propuesta del plan anual del marketing digital
en el CDA es importante realizar un diagnostico en conjunto con el cliente potencial
para identificar los problemas y oportunidades especificas. Por lo tanto, el objetivo
principal es que el cliente sea parte del proceso de evaluacion e identificacion de
problemas de manera activa, lo que le permite visualizar los puntos especificos en
los que se trabajara y habrd méas apertura a las soluciones.

En este sentido; es importante sefialar que el primer paso para crear una estrategia
de marketing digital es el andlisis de mercado. Considerando que, esto funciona
para identificar o sefialar algunos de los problemas que enfrenta la marca, asi como
recordar sus fortalezas, oportunidades, debilidades y amenazas (analisis FODA).

Por lo anterior, se dice que el marketing digital es un conjunto de acciones y
estrategias incluidas en el marketing de una organizacion. Utiliza sistemas de
comunicacion de telecomunicaciones para la consecucion de objetivos de
marketing, para el centro de servicios GORGONA SPORTS, tales como: estudios
de mercado, la situacién de la empresay su entorno, la planificacion estratégica, los
objetivos de marketing y las acciones arealizar para alcanzar estos objetivos fijados,
especificamente la satisfaccion del consumidor a traves de la venta de productos y
servicios, con la sugerencia de que se proponga alcanzar los siguientes resultados:
promocion de marca, posicionamiento de marca, creacion de popularidad, aumento
de ventas de productos y servicios.

Esta asesoria involucra la propuesta del plan anual de marketing digital en el
CENTRO DE DIAGNOSTICO AUTOMOTOR GORGONA SPORTS S.A.S., para el
2024, ya que es un documento que incluye todos los objetivos y planes para las
estrategias y acciones de marketing a desarrollar con la intencion de que todo lo
propuesto en el documento sea razonables y que los objetivos propuestos sean
alcanzables. Asimismo, aunque obviamente se aplicaria en un centro de
diagndstico, la estructura del plan de marketing digital podria presentar variaciones
dependiendo de la informacion disponible sobre el tipo de marketing, este negocio
y objetivos. En general, sin embargo, suele comenzar con un andlisis interno y
externo de la empresa. Es muy atil hacer un analisis FODA (debilidades, amenazas,
fortalezas y oportunidades)
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1. PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA

1.1 ANTECEDENTES DEL PROBLEMA DE INVESTIGACION
Antecedentes

Los antecedentes del marketing digital son una clave importante para la
comprension de como se ha transformado la forma de hacer negocios en todo el
mundo en los udltimos 30 afios. Durante todo este tiempo, los avances de la
tecnologia han favorecido la evolucion del marketing digital, logrando asi
revolucionar la forma de vender (Coursehero, 2022).

En realidad, a pesar de que para muchos este concepto es aplicado en el dia a dia,
sus origenes no son tan antiguos como puede parecer. El concepto o definicion de
marketing digital se utilizd6 por primera vez en los afios noventa, aunque en ese
entonces se referia principalmente a hacer publicidad hacia los clientes (Bricio, Calle
, & Zambrano, 2018). Asimismo, como parte de la linea del tiempo del marketing
digital, se destaca la importancia de que, en 1902, el profesor de la Universidad de
Michigan, E. Jones, utilizoé por primera vez el término marketing, el cual, segun el
experto, hace referencia de manera exclusiva al producto, a la produccién y la
distribucion (Castafieda & Zambrano, 2018).

Con el objetivo de potenciar el origen del marketing, los expertos decidieron usar
disciplinas como la psicologia, las ciencias sociales y la administracion de
empresas. A partir de ello, surgieron los primeros estudios sobre el comportamiento
del consumidor y el simbolismo de las marcas, que hoy se conoce como Branding
(Flores, 2021).

Se esté estableciendo una nueva direccion para el marketing empresarial y el autor
ha determinado que esta debe estar en el corazon de la estrategia para todas las
organizaciones. De hecho, de aqui en adelante, el marketing se redefinira con los
avances en tecnologia, en linea con las necesidades comerciales. (Cundinamarca,
2021). Se estima que la historia del marketing digital comienza en 1990, con la
creacion del primer buscador “Archie”. Los motores de busqueda funcionaban de
manera similar a los motores de busqueda actuales, lo que permitia a las
organizaciones rastrear la informacién del cliente. (Coursehero, 2022).

En los afios siguientes, se menciond por primera vez el término marketing digital a
raiz de la creciente popularidad de las computadoras, las personas cada vez
estaban mas informadas y las empresas se vieron en la necesidad de implementar
diversos tipos de software de CRM para estar al tanto de la informacion de sus
clientes. EI CRM (Customer Relationship Management) es un software que permite
a las empresas rastrear cada interaccion con los usuarios, leads y clientes actuales
(Castafieda & Zambrano, 2018).
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Los eventos relevantes en la historia del marketing digital continuaron en 1998 con
varios avances tecnolégicos, como Google, MSN y Yahoo! Busqueda web, los
cuales incrementaron los niveles de busqueda de las personas en todas partes del
mundo. (Flores, 2021).

En la década de 2000, con un numero creciente de usuarios de Internet y el
nacimiento del iPhone los usuarios comenzaron a buscar productos y tomar decisiones
sobre sus necesidades en linea primero, en lugar de consultar a un vendedor, lo que cre6 un
nuevo problema para el departamento de marketing de una empresa. (Cardenas & Pelaez,
2011).

Otras tecnologias habilitadoras como WordPress, el impulso definitivo de lo que
conocemos hoy vino a raiz del impulso a las redes sociales, dejando en la cima a
Facebook, y de la generalizacion del uso del smartphone a partir de 2007.
(Coursehero, 2022).

La web 3.0 ha cambiado la forma en que interactuamos con la informacién en linea
y ha permitido un marketing méas personalizado y enfocado en las necesidades de
cada usuario. Hay varias maneras de mejorar la estrategia de marketing digital.
Algunas sugerencias incluyen actualizar tu estrategia de marketing digital para
adaptarse a las tendencias actuales y formar el propio equipo de marketing digital o
contratar a una agencia especializada en marketing. Hay varias maneras de diversificar
estrategias digitales. Algunas sugerencias incluyen diversificar en todas las areas que
se pueda y hacer alianzas. También utilizar web stores y crear newsletter tematicas.
Ademas, diversificar los formatos y los canales de atencion al cliente etc (Jesus &
Economia3, 2021)

Actualmente, existen diversas estrategias de marketing digital para organizaciones
automotrices, como marketing de contenido, marketing por correo electrénico,
automatizaciéon de marketing, libros electrénicos, copias, etc., noticias, personas
influyentes y camparias digitales. (Murillo, 2019).

En cuanto a la efectividad de estas estrategias en un centro de diagndstico
automotriz en particular, no se han encontrado estudios especificos. Sin embargo,
la guia completa para crear una estrategia de marketing digital (con ejemplos) es
como la que destaca (Silva, 2022), en el que menciona que la forma de medir la
efectividad de una estrategia digital sera diferente para cada empresa y dependera
de sus objetivos.

Del mismo modo, una serie de recursos que pueden ayudar a crear una estrategia
de marketing digital para un centro de diagnéstico de automaoviles pueden incluir la
actualizacion del sitio web mediante la creacion de una oferta, un cupon o un
obsequio de recompensas por la prestacion del servicio. Las redes sociales también
se pueden utilizar para comunicar ofertas y promociones. Dicho esto, otras
estrategias digitales en marketing automotriz incluyen marketing de contenido,
marketing por correo electronico, automatizacion de marketing, libros electrénicos,
boletines, personas influyentes y campanas técnicas. (Antevenio, 2020).
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Como se presenta a continuacion, existen diversas estrategias de marketing digital
gue se pueden considerar en el centro de diagnéstico automotriz:

Crear un “cliente ideal” para el plan de marketing automotriz. Esto debe incluir los
ejes y pasos a seguir para ganar mas clientes, de manera similar a retener a los
clientes existentes y aumentar las ventas. En definitiva, se deben tener en cuenta
los objetivos, el publico objetivo, los valores y la ventaja competitiva del centro de
diagnostico. (Murillo, 2019).

Combinacion de diferentes estrategias de marketing digital para captar clientes,
como marketing de contenidos, SEO, SEM, email marketing, asi como una buena
gestion de redes sociales. Por supuesto, utilizando la analitica web y la
automatizacion para crear una experiencia agradable para cada persona que
ingresa a la empresa. (Unir "La univesidad del Internet, 2022).

Estrategia digital en marketing automotriz: marketing de contenidos, email
marketing, automatizacion de marketing, e-books, newsletter, influencers,
campafias digitales, tener un blog bien posicionado, publicar anuncios digitales (fmb
"follow me brand", 2017)

Sin embargo, algunas empresas B2B continlan realizando una planificacion
estratégica de marketing tradicional porque desconocen las tacticas y los beneficios
del marketing digital.

El marketing tradicional se refiere a todas las estrategias de comunicacion,
publicidad y ventas desarrolladas en un entorno offline, como vallas publicitarias o
eventos fisicos (Rivera, 2015). De otro lado, el marketing digital utiliza acciones y
estrategias especificas realizadas a traves de Internet (Beltran, 2016). Entonces, al
final, el objetivo sigue siendo el mismo, los medios y la forma de hacerlo no han
cambiado.

Asi mismo, se puede afirmar que el marketing tradicional es unidireccional y lineal.
Por lo tanto, se sugiere que los usuarios sean pasivos e incapaces de generar
retroalimentacion para la organizacion. Promocién de mensajes a través de los
medios masivos para influir en el comportamiento de compra del publico (Golovina,
2014). Por otro lado, el marketing digital es bidireccional e interactivo. Ayudar a
construir relaciones con empresas Yy usuarios de un producto o servicio
(sabiomarketing, 2022).

El estudio de Cardena y Pelaez (2011) utilizé el marketing digital para disefiar e
implementar un plan estratégico que buscaba incrementar las ventas y ganar
participacion del centro de diagndstico automotor de Jamundi. Y encontrdé que el
plan estratégico permiti6 aumentar las ventas en un 30% y la participacion de
mercado en un 10%, lo que demuestra la efectividad del marketing digital para
mejorar el desempefio de una empresa.
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Para lo anterior, se presento la elaboracion del Plan Estratégico de Marketing con
el fin de incrementar las ventas del negocio y por ende extender su participacion en
el mercado, teniendo en cuenta que en los ultimos afios se enfrentd a una
sobreoferta del servicio y problematicas por parte del gobierno que disminuyeron el
crecimiento de la empresa. Este plan se desarroll6 en el presente trabajo, en el que
se realiz6 un andlisis detallado de la situacion interna y externa de la empresa,
expresando las condiciones favorables a nivel local, al ser el Unico centro de
diagnostico que se ubicaba en el municipio de Jamundi, Valle, el cual contaba con
un parque automotor a febrero de 2011 de 24.356 vehiculos activos, de los cuales
el centro de diagndstico automotor de Jamundi abarcaba un 60%, generando una
oportunidad importante para llevar a cabo estrategias de participacién de mercado.
(Cérdenas & Peléez, 2011).

En el contenido del trabajo se desarrollaron dos estrategias basicas. La primera se
basé en lograr una participacion del mercado de interés (sur de Cali, Jamundi, norte
del Cauca) para mejorar la cobertura de la compafia y acaparar un mercado
atractivo en el sector de revisiones técnico mecanicas y de gases, incrementando
con esto sus ventas. Con la segunda se busco desarrollar estrategias para lograr el
posicionamiento diferenciado, es decir, una compafia que realzaria la calidad, el
tiempo y la comodidad de la prestacion del servicio, convirtiéndola en una ventaja
competitiva y generando una imagen unica en la mente del consumidor. (Cardenas
& Peléaez, 2011).

Para llevar a cabo lo anterior, se elabor6 un cuadro de estrategias Yy tacticas en el
gue se visualizaron todas las actividades con sus tiempos y presupuestos que se
debian realizar para cumplir con los objetivos.

Referido a lo anterior y teniendo en cuenta los resultados favorables del mercado,
se pretendia obtener una participacion del 9% en un periodo de dieciocho (18)
meses para poder lograr unas ventas equivalentes a $1.350.938.534,40 a diciembre
del 2012, lo cual equivalia a 14.508 vehiculos. Teniendo en cuenta que la empresa
habia proyectado para el 2011 alcanzar ventas de $693.401.734, es decir 7.943
vehiculos, y obtener un decrecimiento del 4.66%, con lo que se propuso en el
presente trabajo se pretendia mejorar lo proyectado y lograr el incremento del 4.5%
en lo que restaba del 2011 y 9% en el afio 2012, respetando cada una de las
actividades que se propusieron en el cronograma establecido que el CDA de
Jamundi implementd. (Cardenas & Pelaez, 2011).

1.1.2. Formulacion del problema.

EL CENTRO DE DIAGNOSTICO AUTOMOTOR GORGONA SPORTS S.A.S., se
dedica a la realizacién del examen técnico mecanico y a la revisién de control
ambiental de emision de gases de los vehiculos de motos 4 tiempo, esta ubicado
en Villa gorgona corregimiento de Candelaria (Valle) e inici0 sus actividades
comerciales el 18 de marzo de 2019.
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La ausencia de un plan de marketing digital puede generar caos y disminuir la
eficacia de la compafia. Un plan de marketing digital es esencial para cualquier
empresa que quiera tener éxito en el mercado actual. Este plan permite a las
empresas analizar las fortalezas y debilidades de sus competidores y cémo se lleva
a cabo la actividad con los clientes mas grandes. Es importante que las empresas
tengan un plan de marketing digital para poder mantenerse a flote en un mercado
competitivo. Un diagnostico de marketing digital es una evaluacion completa de la
situacion actual del cliente potencial en términos de comunicacion digital, lo que
ayuda en la investigacion de posibles problemas, asi como las oportunidades
latentes donde su agencia de marketing puede actuar de manera efectiva.

La falta de un plan de marketing digital puede generar problemas en la empresa,
como la falta de enfoque y la disminucion de la eficacia. Para conocer el problema,
es importante realizar un diagnostico de marketing digital que permita evaluar la
situacion actual de la empresa en términos de comunicacion digital. Ademas de lo
anterior lafalta de un plan de marketing digital puede tener consecuencias negativas
en cuanto a larentabilidad de la empresa. Algunas de estas consecuencias incluyen
la pérdida de oportunidades de negocio, la falta de cohesién en la misma, falta de
direccién y aumento de la competencia.

1.1.3. Pregunta de investigacion

De acuerdo con la antes manifestado surge la siguiente pregunta de investigacion:
¢,Cudl es plan anual de marketing digital para el Centro de Diagnéstico Automotriz
GORGONA SPORTS, ubicado en el corregimiento de Villagorgona, para el afo
20247

1.1.4. Sistematizacion del problema

¢,Cuadl es la situacion actual en ventas de los servicios del centro de Diagndstico
Automotriz GORGONA SPORTS ubicado en el corregimiento de Villagorgona?

¢,Cudl es la situacion actual externa del centro de Diagnostico Automotriz
GORGONA SPORTS ubicado en el corregimiento de Villagorgona?

¢,Cudles son las fortalezas, debilidades, oportunidades y amenazas del CDA...?

¢, Qué tipo de estrategias de marketing digital se pueden implementar en el Centro
de Diagnostico Automotriz GORGONA SPORTS?

1.2 OBJETIVOS

1.2.1. Objetivo general
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Formular plan anual de marketing digital para el Centro de Diagnostico Automotriz
GORGONA SPORTS, ubicada en el corregimiento de Villagorgona, para el afio
2024.

1.2.2. Objetivos especificos

Realizar un diagnostico interno en ventas de los servicios del CENTRO DE
DIAGNOSTICO AUTOMOTRIZ GORGONA SPORTS ubicado en el corregimiento
de Villagorgona.

Diagnosticar la situacion actual externa del centro de DIAGNOSTICO
AUTOMOTRIZ GORGONA SPORTS ubicado en el corregimiento de Villagorgona

Definir el perfil del pablico objetivo del centro de DIAGNOSTICO AUTOMOTRIZ
GORGONA SPORTS ubicado en el corregimiento de Villagorgona, teniendo en
cuenta sus caracteristicas demograficas, geogréficas, psicogréaficas y conductuales.

Proponer estrategias de marketing digital que se pueden implementar en el
CENTRO DE DIAGNOSTICO AUTOMOTRIZ GORGONA SPORTS.

1.3. JUSTIFICACION

Es importante que las empresas tengan un plan de marketing digital para poder
mantenerse a flote en un mercado competitivo. Un diagnéstico de marketing digital
es una evaluacion completa de la situacion actual del cliente potencial en términos
de comunicacioén digital, lo que ayuda en la investigacion de posibles problemas, asi
como las oportunidades latentes donde su agencia de marketing puede actuar de
manera efectiva. Asi como definir el modelo de negocios y analizar ala competencia
directa para saber la presencia digital que tiene, las acciones que efectia dentro de
los medios online, los resultados e interacciones que les ofrecen sus acciones v,
también, los errores que hayan podido cometer para no repetirlos.

La importancia del plan de marketing digital para el afio 2024 esta enfocada en
implementar, realizar un seguimiento e identificar las estrategias méas efectivas
utilizando las herramientas mas avanzadas del mercado. El marketing digital se ha
perfilado como el medio ideal para impulsar a las marcas y ayudarlas a crecer. Es
fundamental que un negocio o una marca conozca a fondo el perfil de sus clientes,
cudl es su recorrido y qué les interesa para generar una experiencia satisfactoria
con una sana interaccion. El marketing siempre ha aportado al crecimiento de las
marcas y con la evolucién digital su actividad se ha especializado en todo lo que
tiene que ver con herramientas, tecnologias, canales, formatos y dindmicas
digitales. Es importante tener en cuenta que el conocimiento existente sobre el uso
de los dispositivos electronicos mediante el internet como instrumento de compra
en Colombia es fundamental para poder mejorar el canal de comercializacion en
nuestro pais. Se espera que los resultados de esta investigacién sean un insumo
para ser incorporado como aporte a todos aquellos que estén incursionando en el
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mundo digital y demuestren que las tiendas fisicas y online pueden mejorar el canal
de comercializacion en Colombia.

Las redes sociales como Facebook, Instagram, Telegram, Twitter entre otras,
aportan un nuevo panorama en materia de clientes que pocas personas hoy en dia
explotan. Es importante tener en cuenta que, si tradicionalmente se salia del hogar
a comprar alguan articulo, hoy por hoy se puede ingresar a alguna de las redes
sociales o una tienda virtual, conocer informacion detallada y comprar articulos. Por
lo tanto, la transformacion digital requiere que las empresas generen estrategias en
estos entornos para obtener mayor presencia y atraer a la audiencia que les
interesa, especialmente en el caos de la desconexion que actualmente se vive. Esto
ayuda a entender mejor cémo las redes sociales pueden ser una herramienta
importante para las empresas y como el marketing digital se ha perfilado como el
medio ideal para impulsar a las marcas y ayudarlas a crecer.

Es fundamental que un negocio o una marca conozca a fondo el perfil de sus
clientes, cual es su recorrido y qué les interesa para generar una experiencia
satisfactoria con una sana interaccion. Es importante tener en cuenta que tanta
interaccion con este mundo virtual abre un espectro de posibilidades en las que hay
un mercado global que se tiende a los pies de las empresas que quieran sacar
provecho. Por lo que pequefias empresas pueden beneficiarse ampliamente de esta
situacion porque con muy poco dinero a invertir, pueden atraer ese gran mercado y
ofrecer sus productos y servicios. esto ayuda a entender mejor como las empresas
pueden beneficiarse de la transformacion digital y como el marketing digital se ha
perfilado como el medio ideal para impulsar a las marcas y ayudarlas a crecer.

Es importante tener en cuenta las posibles probleméaticas e inconvenientes a los
gue la empresa se puede enfrentar y dar claridad a las alternativas posibles para
darles solucion antes de que sucedan. Finalmente, se deberan marcar las
necesidades. Es decir, se tendra que indicar los requerimientos necesarios para
poder llevar a cabo las acciones. En este sentido se habla de presupuesto, recursos
humanos o incluso material técnico, como factores que se hacen imprescindibles y
sin los cuales no se puede llevar a cabo dicho plan. ayuda a entender mejor cémo
se pueden planificar acciones y cdmo el marketing digital se ha perfilado como el
medio ideal para impulsar a las marcas y ayudarlas a crecer.

Es asi como la aplicacion de técnicas de marketing digital en la empresa CENTRO
DE DIAGNOSTICO AUTOMOTRIZ GORGONA SPORTS permitira a la empresa la
entrada no solo a un nuevo mercado si no la aplicacion de tecnologias recientes
gue ayudaran a potenciar la consecucién de nuevos clientes. Es importante tener
en cuenta que con las nuevas técnicas de AdWords la empresa lograra llegar a
miles de personas con un bajo presupuesto y simplemente a unos cuantos clics.
Dicho mercado se encuentra explotado, pero con el apoyo del plan de marketing
digital se podran impulsar nuevos servicios y poder ser accesibles a nuevos clientes
guienes recomendaran sus excelentes servicios y ellos a su vez podran beneficiarse
con que sus nuevos requerimientos de tecnologia los vuelva mas competitivos ante
otras empresas en el caso de pequefios negocios y en el caso del ciudadano del
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comun que su vida se facilite a través de la utilizacion de sus dispositivos
electrénicos digitales. Es de entender como las empresas pueden beneficiarse de
la transformacion digital y como el marketing digital se ha perfilado como el medio
ideal para impulsar a las marcas y ayudarlas a crecer.

Esta investigacion se realiza porque existe la necesidad de mejorar las ventas y por
lo tanto se propone como medio de comercializacion el marketing digital, y con esto
puede darse el uso de dispositivos electronicos que permiten este tipo de actividad.
Es importante tener en cuenta que se disefia el plan virtual para la compafiia debido
a que en el territorio nacional existe un motivo que obliga a cualquier persona a estar
a la vanguardia de procesos y desarrollo tecnolégico. las empresas pueden
beneficiarse de la transformacion digital y como el marketing digital se ha perfilado
como el medio ideal para impulsar a las marcas y ayudarlas a crecer.

Un diagnostico de marketing digital es una evaluacion completa de la situacion
actual del cliente potencial en términos de comunicacion digital, lo que ayuda en la
investigacion de posibles problemas, asi como las oportunidades latentes donde su
agencia de marketing puede actuar de manera efectiva. Ademas, es importante
definir el modelo de negocios y analizar a la competencia directa para saber la
presencia digital que tiene, las acciones que efectia dentro de los medios online,
los resultados e interacciones que les ofrecen sus acciones y, también, los errores
gue hayan podido cometer para no repetirlos

La aplicacion de técnicas de marketing digital en esta empresa ayudara a que la
misma aumente sus ingresos, genere una mayor presencia en el mercado,
fortalezca su infraestructura, gane mas clientes, con lo cual la empresa ganara
eventualmente mas ingresos, mas reconocimiento y mejores clientes. Es
importante tener en cuenta que dichas técnicas no solo deben ser disefiadas para
su posterior implementacion, sino que ademas deben ser Gtiles y como ejercicio de
construir una base sdlida para que la empresa se auto sostenga y tenga un retorno
de inversion méas alto que usando técnicas de marketing tradicional, con lo cual
puedan aventajar a sus competidores. Lo que ayuda a entender mejor cémo las
empresas pueden beneficiarse de la transformacién digital y como el marketing
digital se ha perfilado como el medio ideal para impulsar a las marcas y ayudarlas
a crecer.

Existen varias estrategias digitales que se pueden utilizar para hacer el marketing
digital. Algunas de estas estrategias incluyen el marketing en redes sociales; Social
Media Marketing, (SMM), que consiste en todas aquellas acciones que lleva a cabo
una empresa, el email marketing, el marketing de influencers y la optimizacion SEO.

Es importante tener en cuenta que para resolver esta problematica se hace
necesario la intervencion profesional e investigativa que permita elaborar e
implementar el plan anual de marketing digital para el CDA GORGONA SPORTS,
en el que se logre identificar las problematicas reales presentes en el entorno. Lo
gue ayuda entender mejor cémo las empresas pueden beneficiarse de la
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transformacion digital y como el marketing digital se ha perfilado como el medio ideal
para impulsar a las marcas y ayudarlas a crecer.

1.4. METODOLOGIA DE LA INVESTIGACION

A continuacién, se presentan los aspectos metodoldgicos del presente estudio, el
cual se abordd desde un enfoque cualitativo.

1.4.1. Enfoque de la investigacion

El enfoque cualitativo es una metodologia de investigacion que se utiliza para
explorar y comprender las experiencias, actitudes y comportamientos de las
personas en profundidad. En el contexto del marketing digital, el enfoque cualitativo
se utiliza para recopilar informacion detallada sobre los consumidores y sus
necesidades. El enfoque de la investigacion es de tipo cualitativa se considera que
el objetivo principal del marketing digital es ayudar a la organizacion a tomar
decisiones basadas en una mayor informacion y que entrafien un menor riesgo.

Los objetivos del plan de posicionamiento de marca y comunicacion en Internet se
establecen en funcion de lo que se desee conseguir, teniendo en cuenta que uno
de los fines de marketing digital es pasar por el reconocimiento de marca, captacion
de nuevos clientes, fidelizacion, aumento del niumero de ventas o la cuota de
mercado. Para hacer un plan de marketing digital con un enfoque cualitativo, es
necesario recopilar informacion sobre los consumidores y sus necesidades a través
de entrevistas, grupos focales y otras técnicas de investigacion cualitativa. Esta
informacion puede ser utilizada para desarrollar una estrategia de marketing digital
gue sea mas efectiva en la satisfacciéon de las necesidades de los consumidores.

Edgar Morin es un filésofo y socidlogo francés que ha realizado importantes aportes
al enfoque cualitativo. Segun el documento de Scribd, citado por (Baz (1996), Morin
presenta una serie de criticas a lo largo del texto sobre las falencias y las
limitaciones que tiene la psicologia tradicional, pero mas que la misma psicologia
es el pensamiento cientificista el que ha permitido y ayudado a que se apropien
ideas. Asi mismo y Segun Pereira (2010), en las consideraciones bésicas del
pensamiento complejo de Edgar Morin es uno de los importantes filésofos e
investigadores que han influenciado el enfoque de investigacién cualitativa.

1.4.2. TIPO DE INVESTIGACION

Lainvestigacion que se realizo fue de tipo descriptivo con el objetivo de obtener una
comprension cualitativa de cudles son las razones y motivaciones del consumidor
para elegir un producto o servicio. Los resultados son aproximados debido a que el
proceso es muy flexible. Ademas, se queria tener evidencia que sirviera como
soporte y justificacion a la hipétesis planteada. La investigacion permitié tener una
fuente de informacion primaria medible y cuantificable como consecuencia de
opiniones, conceptos e ideas de los encuestados, para que se tuvo en cuenta las
siguientes definiciones:
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La investigacion descriptiva esta dirigida a entender temas o problemas actuales a
través de un proceso de recoleccion de datos que les permite describir la situacion
de manera mas completa de lo que era posible sin emplear este método. Este tipo
de investigacion se aplica describiendo todas las dimensiones del objeto o
fenémeno a estudiar (Hernandez, 2013).

Un estudio descriptivo es un tipo de metodologia a aplicar para deducir un bien o
circunstancia que se esté presentando; se aplica describiendo todas sus
dimensiones, en este caso se describe el 6rgano u objeto a estudiar. Los estudios
descriptivos se centran en recolectar datos que describan la situaciéon tal y como es
(Aragoné, 2009).

En otras palabras, un estudio descriptivo es aquel que se enfoca en describir una
situacion o fenomeno tal y como es, sin tratar de explicar por qué ocurre o cOmo
funciona (Hernandez, 2013). Este tipo de investigacion se utiliza cuando se necesita
obtener una comprension cualitativa de cuales son las razones y motivaciones del
consumidor para elegir un producto o servicio.

1.4.3. Fuentes de investigacién

Para realizar el plan de marketing digital, se utilizaron dos tipos de fuentes de
investigacion:

Fuentes primarias. Son aquellas que proporcionan informacion directa y original
sobre el objeto de estudio, sin intermediarios ni interpretaciones. En este caso, las
fuentes primarias fueron los clientes potenciales de la empresa, a quienes se les
aplicé un cuestionario para conocer sus habitos, preferencias y necesidades en
relacion con el producto o servicio ofrecido.

Fuentes secundarias. Son aquellas que proporcionan informaciéon indirecta y
derivada sobre el objeto de estudio, a partir de otras fuentes o autores. En este caso,
las fuentes secundarias fueron los documentos consultados para hacer el plan de
marketing digital, como la informacién de competidores, la informacién de la
empresa, los estudios de mercado, las estadisticas, las normas, etc. Se excluye el
material utilizado para el planteamiento del problema y el marco de referencia.

1.4.4. Técnicade recoleccion de lainformacion

Para recolectar la informacion de las fuentes primarias, se utilizé la técnica del
cuestionario, que consiste en un conjunto de preguntas cerradas y abiertas que se
formulan a una muestra representativa de la poblacién objetivo. El cuestionario fue
construido por los investigadores, siguiendo los criterios de validez y confiabilidad,
y teniendo en cuenta el objetivo de la investigacion. El cuestionario se aplicé
mediante una plataforma digital, que permitié enviarlo por correo electrénico a los
clientes potenciales y recibir sus respuestas de forma rapida y segura. El
cuestionario se puede consultar en el Anexo A.
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1.4.5. Anadlisis de lainformacion

Para analizar la informacion de las fuentes primarias y secundarias, se realizaron
los siguientes pasos:

Se revisaron y depuraron los datos obtenidos por el cuestionario, eliminando las
respuestas incompletas, inconsistentes o erroneas.

Se codificaron y tabularon los datos cuantitativos del cuestionario, usando un
software estadistico que permitié organizarlos en tablas y graficos.

Se interpretaron y describieron los datos cuantitativos del cuestionario, usando
medidas de tendencia central, dispersion y frecuencia, asi como pruebas de
hipotesis e inferencia estadistica.

Se categorizaron y analizaron los datos cualitativos del cuestionario, usando un
software de andlisis textual que permitio identificar las palabras, frases y temas mas
relevantes.

Se contrastaron y complementaron los datos del cuestionario con la informacién de
las fuentes secundarias, buscando similitudes, diferencias y relaciones entre ellos.

Se elaboraron conclusiones y recomendaciones a partir del andlisis de la
informacion, enfocadas en el disefio e implementacion del plan de marketing digital.
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2. MARCO DE REFERENCIA

2.1. MARCO CONTEXTUAL

El plan anual de marketing digital, se llevara a cabo en La empresa CENTRO DE
DIAGNOSTICO AUTOMOTOR GORGONA SPORTS S.A.S., tiene como domicilio
principal de su actividad en la, calle 16 # 8 11 en la ciudad de Candelaria, Valle.
Esta empresa fue constituida como Sociedad por Acciones Simplificada y se dedica
a Ensayos y andlisis técnicos.

2.1.1. Historiadel CDA

El CDA CENTRO DE DIAGNOSTICO AUTOMOTOR GORGONA SPORTS S.AS.,
es una empresa que se fund6 en el aflo 2022 y se enfoca en suministrar la
documentacion para la movilidad de un vehiculo automotor sea automovil,
motocicleta o0 ya sea un autobus. La idea surge a partir de la unién con una persona
gue tenia su experiencia en otro centro de servicios del sector de diagnéstico del
cual se aprovecha su experiencia. La empresa se encuentra situada en el
departamento de Valle del Cauca, en la localidad Candelaria y su direccién postal
es Calle 16 #8 — 112.

La empresa fue fundada por un grupo de amigos que deseaban mejorar la calidad
de vida para cada uno y realizaron un estudio de mercado. Pudieron verificar que
en el corregimiento de Villagorgona en el municipio de Cancelaria Valle del Cauca
habia ausencia de un servicio tan fundamental como lo es el centro de diagndstico
vehicular.

La comunidad calefia ha emigrado hacia ese sector por las nuevas construcciones
y han decidido comprar en esa region, estas deben por cuestion de trabajo
desplazarse hasta la ciudad de Cali pues finalmente no es alejada de esta capital
ya que se encuentra entre 25 y 30 minutos para su desplazamiento. Lo que hace
gue la documentacién debe estar en regla y bajo los parametros de ley. La
construccion del centro de servicios inicié en febrero del 2022 después de que se
encontrara el espacio adecuado para el trabajo en diciembre del 2021. Se pudo
establecer todo el tema de actos administrativos locales en la administracion
municipal del municipio de Candelaria, permisos de construccion, uso de suelos y
todo lo que corresponde a la legalizacion.

Después de surtidos esos tramites se inicié la solicitud al organismo nacional de
acreditacion, entidad sin animo de lucro la que esta autorizada por el Mintransporte
la cual expide la acreditacibn como un centro de diagnostico automotor, reconocida
a nivel nacional. El proceso demord para abrir los servicios a partir de enero del
2023. Antes de poner en marcha el servicio se habia tenido una primera auditoria
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en octubre del 2022, donde se obtuvo una serie de no conformidades,
subsanandose en noviembre del 2022. Finalmente, entre el 03 y 04 de diciembre
del 2022 obtuvieron la acreditacion reconociéndolos como un centro de diagnostico
y de ahi se iniciaron los tramites de manera directa con el ministerio. De esa manera
se abrieron las puertas para el servicio a partir del 08 de enero del 2023.

Para los socios fue una alegria porque ya de ahi parten al encuentro del desarrollo
personal y el mejoramiento de la calidad de vida tanto de los socios como de algunos
habitantes del sector, los cuales fueron contratados con todas las prestaciones de
ley y seguridad social, generando bienestar tanto en los colaboradores como en sus
familias. Esta es una sociedad de amigos conformada por 11 socios en la cual se
conocen desde la infancia. En este momento se encuentran prestando el servicio
de manera agil y honesta.

Como valor agregado, las instalaciones se encuentran adornadas con un museo
exhibiendo motocicletas de diferentes generaciones. En este caso se encuentran
motos desde el afio de 1930, 1940, 1950 hasta el afio 2010, es decir que se
distribuyen por décadas y se expone cual fue la moto mas vendida en el pais y
haciendo conocer una pequeia historia de cada una de ellas mientras las personas
esperan el servicio.

Ante todo, lo anterior, la meta es trabajar con ganas para dar crecimiento a la
empresa. De donde el gerente expone que si la empresa crece los colaboradores
también crecen y los socios como tal tendran su crecimiento. En lo que se tiene
como expectativas para los afios venideros es la generaciéon de empleo para la
comunidad en especial los habitantes del sector por medio de los empleos formales.

2.1.2. Principios Fundamentales de la Etica en la Empresa.

Los principios éticos basicos en CENTRO DE DIAGNOSTICO AUTOMOTOR
GORGONA S.A.S., son un conjunto de normas y valores éticos que orientan el
comportamiento empresarial en relacion con los grupos de interés, tales como
clientes, empleados, proveedores, accionistas, la sociedad y el medio ambiente.
Estos principios estan destinados a promover el bien comdn y el desarrollo
sostenible de la empresa y su entorno.

Algunos de los principios éticos mas importantes son:

Confianza. Los clientes buscan confianza en los productos y servicios que
requieren. La empresa debe brindar calidad, seguridad y garantia en lo que ofrece,
asi como cumplir con las expectativas creadas.

Cumplimiento de los compromisos. Este principio esta directamente relacionado
con el anterior. La empresa debe respetar los acuerdos establecidos con las partes
relacionadas, tanto internas como externas, Yy responsabilizarse de las
consecuencias de sus actos.
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Retorno a la comunidad. Las empresas viven de la sociedad que consume sus
productos. Por lo tanto, tienen la responsabilidad social de devolver una parte de
sus ganancias a la comunidad, ya sea a traveés de proyectos sociales, culturales,
educativos o ambientales.

Respeto a las personas. La Compafia debe tratar a todos los participantes en sus
actividades con dignidad y equidad, sin discriminacion por motivos de género, edad,
raza, religion, orientacion sexual o cualquier otro factor. Ademas, debe velar por el
bienestar, la salud y la seguridad de los trabajadores, asi como por su desarrollo
profesional y personal.

Respeto al medio ambiente. La empresa debe minimizar el impacto negativo de
los procesos productivos sobre el ecosistema y contribuir a su conservacion y
mejora. Para ello, debe adoptar practicas de eficiencia energética, reciclar, reducir
emisiones y residuos, utilizar energias renovables y concienciar sobre el medio
ambiente.

2.1.3. Certificaciones.

Figura 1. Acreditacién

OONAC y c

ACREDITADO

ONAC

CENTRO DE DIAGNOSTICO AUTOMOTOR ' Fecha publicackn

GORGONA SPORTS S.AS. SIGLA: CDA del Ctorgamiento =
GORGONA SPORTS SAS I fFacha de Renovacion
NIT. go1567.237-0 \ Facha publicacion
Calle 16 # 8 - 11, Candelaria, Valle del Cauca, W ultima actualizacion
Colombia
Fecha de vencimiento 20251212

ISO/IEC 17020:2012

Requisitos para & funderamients de diferenies tipos de

citn
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Fuente: (ONAC, 2022)

2.2. MARCO LEGAL

Generalidades. Colombia se ha destacado por la proteccion al medio ambiente
desde la expedicion de la Constitucion Politica del afio 1991. En esta Constitucion
se crearon entes para vigilar el buen manejo de los recursos naturales y la
prevencion de la contaminacion.

El articulo 79 de la Constitucion Politica de Colombia de 1991 consagro por primera
vez el derecho al medio ambiente sano y lo hizo en su articulo 79, convirtiéndolo asi
en el articulo mas importante respecto al medio ambiente; otorgé al estado
Colombiano la funcién de garante en la proteccion del medio ambiente; asimismo,
estipulé las acciones constitucionales para salvaguardar ese derecho y ordend
incluir al medio ambiente en el modelo de desarrollo econdmico del pais; ademas
de incluir otras disposiciones por las cuales la Constitucion de 1991 se hace llamar
la Constitucién Ecoldgica

Es cierto que la normativa expedida para el correcto manejo, tratamiento, transporte
y debida disposicion o eliminacion de los desechos peligrosos contribuye a la
prevencion de la contaminacion. En el anexo 1 se presenta un esquema con las
normas especificas que aplican para cada uno de los temas centrales en la cadena
productiva de aceites usados. (Minambiente, 2017).
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Tabla 1. Normativa aplicable a la gestion de aceites usados

2005

parcialmente la prevencion vy el
manejo de los residuos o
desechos peligrosos generados
en el marcode la gestion integral

NORMA DENOMINACION ARTICULO DESCRIPCION
(Art.)
Ley 1252 Por la cual se dictan normas | Art. 12 El generador debe realizar la caracterizacion fisico- quimica y/o
de 2008 prohibitivas en materia ambiental, microbiologica; formular e implementarplanes de gestion integral de
referentes a los residuos y residuos peligrosos consu respectivo plan de contingencia; garantizar que
desechos peligrososy se dictan el envasado o empacado, embalado o encapsulado, etiquetado y
otras disposiciones. gestion externa de los residuos peligrosos que genera, se realice
conforme a lo establecido por la normativa vigente; poseer y
actualizar las respectivas hojas de seguridad; registrarse ante la
Autoridad Ambiental.
Decreto 4741 de | Por el cual se regla- menta | Art. 8, El generador debe actualizar la caracterizacion desus residuos o
2005 parcialmente la prevencion y el paragrafo 3 desechos peligrosos.
manejo de los residuos o | Art. 10 El generador debe garantizar la gestién y manejointegral de los
desechos peligrosos generados residuos o desechos peligrosos que genera; elaborar un plan de
en el marcode la gestion integral. gestion integral de losresiduos o desechos peligrosos; identificar las
caracteristicas de peligrosidad de cada uno de los residuoso desechos
peligrosos; registrarse ante la AutoridadAmbiental competente; capacitar
al personal encarga-do de la gestién y el manejo; contar con un plan de
contingencia  actualizado;  conservar las certificaciones de
almacenamiento, aprovechamiento, tratamiento o disposicion final que
emitan los respectivos receptores,hasta por un tiempo de 5 afios; tomar
todas las medidas de caracter preventivo o de control previas al cese, cierre,
clausura o desmantelamiento de su actividad.
NORMA DENOMINACION ARTICULO DESCRIPCION
(Art.)
Decreto 4741 de | Por el cual se regla- menta | Art. 14 Se debe garantizar el manejo seguro y responsablede los envases,

empaques, embalajes y residuos delproducto o sustancia quimica con
propiedad peligrosa; declarar a los consumidores y a los receptores el
contenido quimico o biolégico de los residuos odesechos peligrosos
que su producto o sustancia pueda generar; comunicar el riesgo de sus
sustancias o productos con propiedad peligrosa alos diferentesusuarios
0 consumidores.
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Art. 28 Los generadores de residuos o desechos peligrososestan obligados a
inscribirse en el Registro de Generadores de la Autoridad Ambiental
competente de su jurisdiccion, de acuerdo con la categorias yplazos
establecidos y reglamentados mediante laResolucion 1362 de 2007
por la cual se establecen los requisitos y el procedimiento para el
Registro deGeneradores de Residuos o Desechos Peligrosos, a que
hacen referencialos articulos 27 y 28 del Decreto4741 de 2005.

Resolucién Por la cual se establecen los Art. 6 El generador esta obligado a conocer la destinaciénultima que se le
Ministerio del | casos en los cuales se permite esté dando a los volimenes genera-dos o manejados del mismo.
Medio Ambiente | la combustion de aceites de

415 de desecho y las condiciones

1998 técnicas pararealizar la misma

Fuente: Ministerio de Ambiente y Desarrollo Sostenible (2020)

Almacenamiento, tratamiento, aprovechamiento:

Tabla 2. Gestores

NORMA DENOMINACION ARTICULO DESCRIPCION
(Art.)
Ley 1252 Por la cual se dictan normas Art. 2 Se deben disefiar planes, sistemas y procesos adecuados, limpios y
de 2008 prohibitivas en  materia eficientes de tratamiento, almacena- miento, transporte, reutilizacion y
ambiental, referentes a los disposicion final de residuos peligrosos que propendan al cuidado de la
residuos y desechos salud humana y el ambiente; implementar estrategiasy acciones para
peligrosos y se dictan otras sustituir los procesos de producciéncontaminantes por procesos limpios;
disposiciones. y aprovechar al maximo los residuos peligrosos susceptibles de ser
devueltos al ciclo productivo como materia prima.
Decreto 4741 de | Por el cual se regla- menta | Art.5, La mezcla de un residuo o desecho peligroso con uno que no lo es, le
2005 parcialmente laprevencion y el inciso 3 confiere a este Ultimo caracteristicas de peligrosidad y debe ser
manejo de los residuos o manejado como residuoo desecho peligroso.
desechos peligrosos
Decreto 4741 de | generados en el marcode la | Art. 17 Elreceptor debe tramitar y obtener las licencias, permisos y autorizaciones
2005 gestién integral de caracter ambiental a que haya lugar; brindar un manejo seguro y
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ambientalmenteadecuado de los residuos o desechos recibidos;
expedir al generador una certificacion; indicar en supublicidad el tipo
de actividad y tipo de residuos odesechos peligrosos que esta
autorizado a manejar;contar con un plan de contingencia actualizado;
tomartodas las medidas de caracter preventivo o de control previas al
cese, cierre, clausura o desmantelamientode su actividad.

Art. 19

El responsable de la contaminacion de un sitio por efecto de un
manejo o una gestion inadecuada deresiduos o desechos peligrosos
estard obligado entre otros, a diagnosticar, remediar y reparar el
dafocausado a la salud y el ambiente.

Resolucion 1446 | Por la cual se modifica Art. 2

de parcialmente la Resolucién

Establece los requisitos y condiciones para aprovechar el aceite de
desecho o usado generado en elpais, como combustible.

2005. 415 del 13 de marzo de
1998, que establece los
casos enlos cuales se permite
la combustion de aceites de
desecho o usados y las
condiciones técnicas para
realizar lamisma

Art. 3

El tratador de aceites de desecho o usados debera realizar cada
cuatro meses la caracterizacion delaceite usado tratado o sin tratar
segun el caso, yarchivar hasta por 3 afios los resultados de los analisis
de laboratorio.

Por la cual se establecenlos | Art.5
casos en los cuales se
permite la combustién de
aceites de desecho vy las
condiciones técnicas para

realizar lamisma

Resolucién415 de
1998.

Todas las industrias, obras o actividades que pretendan utilizar en sus
hornos o calderas, aceites de desecho como combustible Unico o
mezclados con otros tipos de combustibles, requerirdn permiso previo de
emision atmosférica o la modificacién parcial delpermiso vigente con
que cuenten.

Por la cual se establecen Art. 102
las normas y estandares de
emision admisibles de
contaminantes a la atmésfera
por fuentes fijas y se dictan

otras disposiciones

Resolucion909 de
2008

Establece los residuos permitidos mediante trata- miento térmico en
instalaciones de incineracion de residuos y/o desechos peligrosos que
realicen coprocesamiento.

Art. 9, nume-
ral 10

Decreto 2820 de
2010

Por el cual se regla- mentael
Titulo VIl de laLey 99 de 1993
sobrelicencias ambientales

Necesidad de obtener licencia ambiental para la construccién y
operacion de instalaciones cuyo objeto sea el almacenamiento,
aprovechamiento, recuperacion y/o disposicion final de residuos o
desechos peligrosos.

Fuente: Ministerio de Ambiente y Desarrollo Sostenible (2020)
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Tabla 3. Prohibiciones

NORMA DENOMINACION ARTICULO DESCRIPCION
(Art.)
Consti- tucion Art. 81 Queda prohibida la fabricacién, importacion, posesiony uso de armas
Politica quimicas, biolégicas y nucleares, asi como la introduccion al
territorio nacional de residuos nucleares y desechos toxicos.
El Estado regulara el ingreso al pais y la salida de élde los recursos
genéticos, y su utilizacidn, de acuerdocon el interés nacional.
Ley 1252 Por la cual e dictan normas | Art. 2, Principios. Con el objeto de establecer el alcancey contenido de la
de 2008 prohibitivas en  materia | numeral 1 presente Ley, se atenderan lossiguientes principios:
ambiental, referentes a los 1. Atender con debida diligencia la prohibicion delingreso y trafico de
residuos y desechos residuos peligrosos provenientes de otros paises. El Estado sera
peligrosos y se dictan otras responsable frente ala entrada de mercancias que con otra
disposiciones nominacion pretenda introducir cualquier forma de residuo o
desecho peligroso y sancionara, de acuerdo con la ley, a las
personas que con su conducta intenteningresar desechos peligrosos
bajo otra nominacion.
Art. 4 Queda prohibida la introduccién, importacién o tréfico de residuos
0 desechos peligrosos al territorio nacional por parte de cualquier
persona natural ojuridica, de caracter publico o privado. De igual
forma, serd prohibida la disposicién o recepcidn final de residuos
peligrosos en rellenos sanitarios que nocumplan con la capacidad o
condiciones fisicas ytécnicas adecuadas para tal fin.
Resolucion 1402 | Por la cual se desarrolla | Art. 3 Ninguna persona natural o juridica podra introducir alterritorio nacional
de parcialmente el Decreto 4741 residuos o desechos peligrosos si nocumple con lo consagrado en el
2006. del 30 de Convenio de Basilea,Ley 253 de 1996, Ley 430 de 1998, Ley 99 de
diciembre de 2005, en 1993y sus disposiciones reglamentarias. En consecuencia,cualquier
materia de residuos movimiento transfronterizo de residuos o desechos peligrosos,
peligrosos. deberd dar cumplimiento a lo establecido en las mencionadas
disposiciones.
Decreto 4741 de Por el cual se regla- menta | Art. 32 Prohibiciones. Se prohibe:

2005

parcialmente la prevencién y
el manejo de los residuos o
desechos peligrosos
generados en el marcode la
gestion integral

a) Introducir al territorio nacional residuos nucleares y desechos
téxicos;

b) Importar residuos o desechos que contengan o0 estén
constituidos por contaminantes organicos persistentes (Aldrin,
Clordano, Dieldrin, Endrin, Heptacordo, Hexaclo robenceno, Mirex,
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Toxafeno, Bifenilos Poli clorados, DDT);

c) Importar equipos o sustancias que contengan bifenilos poli
clorados (PCB), en una concentracion igual o superior a 50 mg/kg;

d) Quemar residuos o desechos peligrosos a cielo abierto;

e) Ingresar residuos o desechos peligrosos en rellenos sanitarios,
sino existen celdas de seguridad dentro de éste, autorizadas para
la disposicion final.

f) Transferir transformadores o equipos eléctricos en desuso con
aceite y aceites dieléctricos usados mediante remates, bolsas de
residuos, subastas o donaciones publicas o privadas sin informar
previamente a la autoridad ambiental competente los resultados de
las caracterizaciones fisico-quimicas efectuadas para determinar el
contenido o no de bifenilos poli clorados;

g) La disposiciébn o enterramiento de residuos o desechos
peligrosos en sitios no autorizados para esta finalidad por la
autoridad ambiental competente;

h) El abandono de residuos o desechos peligrosos en vias, suelos,
humedales, parques, cuerpos de agua o en cualquier otro sitio.

Resolucion415 de
1998

Por la cual se establecen los
casos en los cuales se
permite la combustion de
aceites de desecho vy las
condiciones técnicas para
realizar la misma

Art. 4

Se prohibe que las fabricas de alimentos para huma- nos y para
animales utilicen aceites de desecho como combustible en
hornos y calderas.

Decreto 1609 de
2002

Por el cual se regla- menta
el manejo y transporte
terrestre automotor de
mercanciaspeligrosas.

Art. 48

Estd prohibido el transporte de mercancias peligrosas en vehiculos
destinados al transporte de pasajeros. En los vehiculos de transporte de
pasajeros, los equipajessolo pueden contener mercancias peligrosas
de uso personal (medicinal o de tocador), en una cantidad no mayor
a un kilogramo (1 kg.) o un litro (1 L), porpasajero. Asi mismo, esta
totalmente prohibido el transporte de mercancias de la clase 1
(explosivos),clase 7 (radiactivos) y clase 8 (corrosivos).

Fuente: Ministerio de Ambiente y Desarrollo Sostenible (2020)
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2.3 MARCO TEORICO

El marketing tuvo que adaptarse a los cambios que trajo el mercado. Como dijo
Alvin Toffler, la historia de la sociedad humana se puede dividir en tres grandes olas
econdmicas: el primero correspondera al periodo de la agricultura, el segundo al
periodo de las actividades manufactureras, comenzando con la revolucion industrial
gue tuvo lugar en Inglaterra y el resto de Europa,; y tercero, ala era de lainformacion,
en la que la inteligencia, el conocimiento y la tecnologia avanzada se consideran los
principales tipos de capital para el éxito. (Mendivelso & Lobos , 2019).

La complejidad de las organizaciones es cada vez mas visible en estos dias. El
crecimiento global de la tecnologia, la comunicacion, la estructura organizativa de
las empresas, especialmente las formas de su interaccion con la sociedad, ha dado
lugar a nuevas areas y areas de conocimiento, entre ellas el marketing, una ciencia
que hoy en dia se centro en la satisfaccion del cliente (Mendivelso & Lobos , 2019).

El marketing, como cualquier otra actividad de gestion, esta desarrollando nuevas
tecnologias, dando lugar a la era del marketing digital, que se define como un
conjunto de métodos destinados a incrementar el valor en Internet, entre otras
definiciones, y se elabora a partir de distintas fuentes que se describen en la
siguiente tabla.

Tabla 4. Definiciones de Marketing Digital

AUTOR(ES) DEFINICIONES

(Argués, 2006) | explica que su funcionalidad original se limitaba a aspectos publicitarios y de
promocion, en base a un entorno estancado con precios estables y poco
desarrollo e innovacion de nuevos productos. En ese momento, habia
monopolios con mercados fijos y sin leyes de competencia o proteccién al

consumidor.
(Kotler et Introduciendo el concepto contemporaneo de marketing, quién mejor que Kotler
al, 2000) (2000), el cual lo definié como “un proceso administrativo y social mediante el cual

grupos e individuos obtienen lo que necesitan y desean mediante la creacion,
produccion, oferta e intercambio de bienes de valor”.

Col (Armstrong & EIl marketing trata con los clientes mas que cualquier otra actividad comercial.
Kotler , 2013) En términos generales, el marketing es un sistema social y un proceso
mediante el cual las personas y las organizaciones satisfacen sus necesidades
y deseos creando e intercambiando valor con los demas. En el sentido estricto
de los negocios, el marketing implica crear relaciones rentables y de valor
agregado con los clientes. Entonces se explica. EI marketing es el proceso
mediante el cual las empresas crean valor para sus clientes y crean relaciones
sélidas con ellos para obtener valor de sus clientes: El marketing consiste en
crear relaciones rentables con los clientes. El doble propésito del marketing es
atraer nuevos clientes asegurando una alta calidad y retener a los existentes
para dar satisfaccion.

(Stanton, Etzel, | EI marketing es un sistema total. actividades comerciales disefiadas para
& Walker, 2007) planificar, cotizar, promocionar y distribuir productos que satisfagan las

necesidades de los mercados objetivo a fin de lograr las metas de la
organizacion.
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Esta definicion tiene dos implicaciones importantes:

Enfoque. Todo el sistema de operaciones comerciales debe estar orientado al
cliente. Los deseos del cliente deben ser reconocidos y cumplidos.

Duracién. El marketing debe comenzar con una idea de producto satisfactoria y|
no debe detenerse hasta que se satisfaga por completo la necesidad del cliente,
lo que puede llevar algun tiempo después del intercambio.

(Monroy, 2014)

Una de las definiciones de marketing que mejor se ajusta a la realidad actual
es la de Monroy (2014), quien afirma que el marketing busca comprender el
mercado y todas las posibles necesidades y deseos, para poder formular
planes y estrategias en una secuencia logica, es posible no solo para abordar
estas necesidades, sino para ofrecer valor mas alla de las expectativas, lo que
permite crear relaciones beneficiosas sin que sea a cambio, articulo en venta,
beneficio y valor para el cliente a largo plazo.

(Lovett, 2012)

La anterior definicion es muy bien complementada por Lovett (2012), quien
explica que estos deseos son establecidos por la sociedad en la que vivimos y
el entorno en el que crecemos y nos desarrollamos, es decir, estan moldeados
por la cultura de consumo. Cuando estos deseos estan a nuestro alcance
econdémico, se convierten, por asi decirlo, en una necesidad, que en Ultima
instancia se convierte en el factor determinante en la prevision de ingresos de
cualquier empresa, pues de ahi vendran sus beneficios.

(Pressman,
2005)

Para completar las definiciones anteriores, se cita a Pressman (2005), quien
asegura que cualquier elemento de marketing debe estar centrado en el cliente,
imaginando diferentes formas de ganarlo y retenerlo y fidelizarlo entregando un
valor sobresaliente a los productos y servicios ofrecidos. Sin embargo, antes de
que se puedan dar estos pasos, primero es necesario comprender cOmo se
expresan sus necesidades y deseos, lo que requiere un analisis exhaustivo de
estos. En marketing, existen fuerzas que influyen en el comportamiento
empresarial y pueden actuar en su contra o a favor, y estas fuerzas requieren
un seguimiento y control constante para evitar que afecten la capacidad de hacer
negocios. mantenerse estable a largo plazo.

(Diaz & Lara,
2005)

El marketing se inicié con el transcurso de la revolucion industrial en la que
surgieron los primeros modelos tradicionales, marcados por la "eficacia de la
produccidn de bienes tangibles.

(Cortés, 2017)

Asi naci6 el marketing a principios del siglo XX, definido por la American
Marketing Association (AMA) como “una funcién organizacional y un conjunto
de procesos para crear, comunicar y entregar valor a los clientes, de una
manera que beneficie a la organizacion. ”

(Coca, 2008)

Asi, a principios de la década de 1960, cuando la AMA definié al marketing
como “la realizacion de actividades comerciales que dirigen el flujo de bienes y
servicios del productor al consumidor o usuario” (Coca, 2008). Por lo tanto, esta
es la primera definicion oficialmente aceptada por la comunidad cientifica.
Luego, en 1964, Edmund Jerome McCarthy definié el marketing como: el
resultado de la actividad empresarial que dirige el flujo de bienes y servicios del
productor al consumidor o usuario con el objetivo de satisfacer a los
consumidores y ayudar a lograr los objetivos empresariales”.

(Torres, 2017)

El marketing digital es el conjunto de estrategias volcadas hacia la promocién de
una marca en el internet. Se diferencia del marketing tradicional por incluir el uso
de canales y métodos que permiten el analisis de los resultados en tiempo real.
El marketing digital busca conocer una audiencia, entender el mercado y atraer
a las personas para convertirlas en clientes a través de distintos canales VY
mediante diferentes estrategias. Esto incluye no solo el correo electrénico, las
redes sociales y la publicidad basada en la web, sino también mensajes de texto
y multimedia como canal de marketing

(Villaseca,
2015)

La transformacion digital y la movilizacién han afectado tanto a los clientes como
a las organizaciones. Los clientes tienen mas recursos, informacion, poder y|
alternativas a su alcance. Por otro lado, las organizaciones se enfrentan a una
gran necesidad de transformar sus operaciones para atender a estos clientes y
aprovechar las oportunidades para la innovacién y el crecimiento que aportan.

En cuanto a las tendencias de la transformacion digital en el marketing, algunas
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de ellas son el Big Data, la automatizacion de marketing, la inteligencia
empresarial y la inteligencia artificial.

(Selman ,
2017)

El marketing digital se refiere a todas las estrategias de marketing que se llevan
a cabo en la web para que el usuario de nuestro sitio web visite realizando unas
acciones sugeridas.

El marketing digital va més alla de las formas tradicionales de ventas y
marketing que se conocen e incorpora muchas estrategias y técnicas
disefiadas especificamente para el mundo digital. Para llevar a cabo estas
estrategias y técnicas, se requiere una base diversa de conocimientos en
comunicacion, marketing, publicidad, Tl e idiomas.

En los primeros dias del marketing digital, las organizaciones usaban
herramientas como sitios web de noticias, correo electrénico, radio, television
y otros medios a través de los cuales difunden informacion sobre la
organizacién y sus productos. Sin embargo, estos métodos se utilizan con el fin
de publicitar un producto o servicio y no para crear ayudas que faciliten la
interaccion entre consumidores y vendedores. En otras palabras, a pesar de
gue son herramientas muy Utiles, no se dirigen de manera efectiva a los grupos
objetivo de la organizacion.

(Sepllveda &
Valderrama ,
2014)

Las redes sociales son una herramienta de marketing digital muy importante en
la actualidad debido a que son plataformas que facilitan la interaccién
interpersonal y su finalidad es comunicar o conocer a través de la web. Debido
a su excelente posicionamiento en el mercado, también se utilizan en marcas
y organizaciones que, a través de sus propias cuentas, crean contacto directo
con los clientes y aprovechan su bajo costo como medio de promocién y
marketing digital.

(Pinheiro et al,
2014)

El comportamiento cambiante de las nuevas generaciones de consumidores esté
obligando a las organizaciones a cambiar sus estrategias de marketing. El uso de
estas nuevas plataformas digitales mejora significativamente los esfuerzos de
marketing al permitir que las organizaciones desarrollen formas de comunicarse
y crear contenido con sus clientes.

Por tanto, el uso de las nuevas tecnologias de la informacién y la comunicacion &
través de las redes sociales trae muchos beneficios, entre ellos eficiencia,
comodidad, informacion completa, productos diferentes y precios competitivos.
Las redes sociales a menudo mejoran estos beneficios al permitir que las
empresas lleguen a clientes potenciales y permitan que los clientes se conecten.

(Thompson,
2015)

El marketing digital es una forma de marketing que se encarga de mantener a
una empresa u organizacidn conectada con sus segmentos de mercado y
clientes a través de métodos de comunicacion digital. Esto permite a las
empresas interactuar con sus clientes y prestar servicios y realizar ventas de
manera mas eficiente.

Fuente: Elaboracién propia

Después de definir el marketing digital en la tabla anterior, es importante incluir en
el marco tedrico los tipos de marketing digital existentes. Es bien sabido que el
marketing digital se ha convertido en uno de los principales medios de colocacién
para todo tipo de empresas.

En este sentido, los principios de conceptos, canales y estrategias se pueden
aprender a través de los principios de instalacion y venta de productos y servicios
de medios digitales.
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2.3.1. Tipos de marketing.

Existen varios tipos de marketing digital que se pueden utilizar para posicionar y
vender productos y servicios en medios digitales. Algunos de los tipos de marketing
digital mas comunes son:

2.3.1.1. Marketing por correo electronico

El marketing por correo electrénico es un método de marketing que permite a los
clientes de su lista de correo obtener informacion sobre nuevos productos,
descuentos y otros servicios. También puede ser una manera facil de informar a su
audiencia sobre el valor de su marca o de mantener su atencion entre compras
(salesforce, 2022).

El marketing por correo electrénico es una forma de marketing que se centra en el
correo electronico como medio principal para promocionar los productos y servicios
de una empresa. Te permite informar a tu audiencia sobre el valor de tu marca,
informarles sobre tus servicios y mantenerlos interesados en comprarlos
(salesforce, 2022).

2.3.1.2. Marketing en redes sociales
El marketing en redes sociales son métodos, acciones y analisis con el objetivo de
crear una presencia en linea en el mundo digital, asi como aumentar su alcance. Es

un proceso que incluye la creacién de eventos, creacion de sitios web e incluso
técnicas de marketing en redes sociales (Mariola, Lopez, & Lopez, 2021).

Figura 1. Marketing en redes sociales
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35



2.3.1.3. Marketing de busqueda de pago

La publicidad de busqueda pagada es una forma de marketing en linea que permite
a los especialistas en marketing colocar anuncios en los resultados de busqueda de
motores de busqueda como Google. Estos anuncios aparecen encima o debajo de
la busqueda y se consideran anuncios (Calicchio, 2021).

2.3.1.4. Marketing de pago por clic

La publicidad de pago por clic es un método de publicidad en linea que permite a
los especialistas en marketing colocar anuncios en los resultados de busqueda de
motores de busqueda como Google. Estos anuncios aparecen encima o debajo de
la busqueda y se consideran anuncios. Los anunciantes pagan por cada clic en sus
anuncios (Calicchio, 2021).

2.3.1.5. Marketing en blogs

Blog Marketing es un proceso que implica la creacion y publicacién de contenido en
un blog con el objetivo de generar trafico a un sitio web y crear conciencia de marca.
El contenido puede ser en forma de articulos, videos, infografias, etc (Calicchio,
2021).

2.3.1.6. Publicidad en moéviles

La publicidad mévil es una técnica de marketing que implica la creacion y
publicacién de anuncios en dispositivos moviles, como teléfonos inteligentes y
tabletas. Los anuncios pueden tener la forma de anuncios publicitarios, anuncios
nativos, anuncios intersticiales, etc. (De Linaje, 2015).

2.3.1.7. Publicidad en banners

La publicidad de banner es una técnica de marketing que implica la creacién y
entrega de anuncios en linea que aparecen en sitios web y aplicaciones moviles.
Los anuncios se presentan como imagenes o animaciones y se colocan en
ubicaciones estratégicas en un sitio web o aplicacién (LiBook, 2019).

2.3.1.8. Blog corporativo

Un blog de negocios es un blog que es propiedad de una empresa o corporacion y
esta operado por ella. El objetivo principal de un blog de empresa es proporcionar
informacion sobre la empresa y sus productos o servicios a los clientes y otras
partes interesadas (Sanagustin, 2010).

2.3.1.9. Podcasting

Podcasting es el proceso de creacion y distribucion de contenido de audio a través
de Internet. Es una forma de medio digital que permite a los usuarios descargar y
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escuchar archivos de audio en su computadora o dispositivo movil. Los podcasts
pueden cubrir una amplia gama de temas, desde actualidad y politica hasta
entretenimiento y educacion (lzuzquiza, 2019).

2.3.1.10. Seminarios web

Un seminario web es una presentacion en linea que se lleva a cabo en tiempo real
y permite a los participantes interactuar con el presentador a través de preguntas y
respuestas. Los seminarios web son una forma popular de compartir informacion y
conocimientos con un publico amplio (Izuzquiza, 2019).

2.3.1.11. Lead nurturing

La crianza de prospectos es el proceso de construir relaciones con prospectos
brindandoles informacion relevante en cada etapa del viaje del comprador. El
objetivo del lead nurturing es posicionar tu negocio como la mejor opcion para
ayudarlos a alcanzar sus objetivos (Gerardus Blokdyk, 2019).

2.3.1.12. Marketing de contenidos.

El marketing de contenidos es una estrategia de marketing centrada en la creacién
y distribucion de contenido valioso y relevante para atraer y retener a una audiencia
claramente definida y, en ultima instancia, impulsar una accion beneficiosa para el
cliente (Avila, 2019).

El objetivo del marketing de contenidos es crear valor para nuestros clientes
actuales y potenciales, construir un puente de confianza en nuestra relacién con los
clientes actuales y potenciales, retener a los clientes existentes y convertir a los
clientes potenciales en clientes reales (Avila, 2019).

Figura 2. Marketing de contenidos
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2.3.1.13. Marketing en buscadores. Estrategia SEM.

El marketing de motores de busqueda es una estrategia para aumentar la visibilidad
de un sitio web en las paginas de resultados de los motores de busqueda (SERP).
SEM (Search Engine Marketing) es un conjunto de técnicas y estrategias utilizadas
para aparecer rapidamente en las primeras posiciones de las paginas de resultados
de los motores de busqueda (Ramos, 2015).

SEM es una coleccion de estrategias organicas de posicionamiento en motores de
basqueda, también conocidas como optimizacién de motores de busqueda o SEO,

y publicidad pagada en motores de busqueda y publicidad contextual, a partir de
publicidad en motores de busqueda en inglés o SEA (Ramos, 2015).

Figura 3. Marketing SEM
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2.3.1.14. Estrategia SEO (Optimizacién para motores de busqueda).

La optimizacion para motores de busqueda (SEO) es el conjunto de estrategias y
técnicas de optimizacién que se hacen en una pagina web para que aparezca
organicamente en buscadores de Internet como Google, Yahoo o YouTube.
El SEO es una técnica que se utiliza para mejorar la visibilidad de un sitio
web en los resultados organicos de los buscadores como Google y Bing
(Avitia, 2020).

La optimizacion de motores de busqueda (SEO) es una disciplina del marketing
online que se encarga de la optimizacion técnica y de contenido de un sitio web para
gue aparezca en los primeros lugares de las paginas de resultados de busqueda de
un motor de busqueda. El SEO es un conjunto de técnicas utilizadas para mejorar
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la visibilidad de un sitio web en los resultados organicos de los buscadores como
Google y Bing (Antevenio, 2020).
Figura 4. 8 factores que influyen en el SEO
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2.3.1.15. Inbound Marketing.

El inbound marketing es una estrategia de marketing que se centra en atraer a los
clientes potenciales a través de contenido util y relevante, y luego convertirlos en
clientes leales.

Elinbound marketing es una forma efectiva de atraer y retener clientes, y puede ser
utilizado por empresas de cualquier tamafio (Hernandez G. , 2022).

La metodologia inbound apunta al crecimiento de tu empresa creando relaciones
significativas y duraderas con los consumidores, prospectos y clientes. Consiste
basicamente en proporcionarles elementos que les permitan alcanzar sus metas en
todas y cada una de las etapas del recorrido que realizan junto a tu empresa
(Hernandez G. , 2022).

Figura 5. Inbound de marketing
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2.3.1.16. Marketing Automation.

La automatizacién del marketing es la tecnologia que gestiona automaticamente los
procesos de marketing y las campafias entre canales en varios canales. Con la
automatizacion del marketing, las empresas pueden dirigirse a los clientes con
mensajes automatizados por correo electrénico, web, redes sociales y SMS. El
resultado es una mejor experiencia de usuario y mensajes de campaia
personalizados (Innova marketing solutions, 2023).

La automatizacion de marketing es un poderoso conjunto de condiciones, filtros y
acciones. Se combinan para crear flujos de trabajo que reflejan el viaje o la

experiencia del suscriptor. Al crear un flujo de trabajo, puede usar una de nuestras
plantillas prefabricadas o crear una desde cero (Innova marketing solutions, 2023).

Figura 6. Marketing Automation
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2.3.1.17. Email marketing.

El email marketing es una estrategia de marketing digital que consiste en enviar
mensajes comerciales a un grupo de personas a través de correo electronico. Es
una forma rentable de llegar a clientes actuales y potenciales, y puede ayudar a las
empresas a establecer relaciones con sus clientes. EI marketing por correo
electrénico se puede utilizar para promocionar contenido, descuentos, eventos y
mas.

El email marketing es una herramienta de comunicacién y marketing a través de la
cual una marca puede comunicarse con los clientes “uno a uno”, es decir, de forma
intima y personalizada, a través del correo electronico.

Ademas, esta herramienta, si se usa correctamente, puede arrojar resultados

bastante positivos en términos de mejorar el tréfico web y las conversiones,
especialmente si tiene un negocio de comercio electrénico (kontacto, 2021).

Figura 7. E-mail Marketing
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2.3.1.18. Marketing de afiliados.

El marketing de afiliacion es un método de publicidad en el que el vendedor
recompensa al sitio web con una comision por cada cliente que refiere, que
encuentra su anuncio y completa una compra. Una estrategia de marketing efectiva
es simple: una empresa que tiene un producto o servicio para vender y quiere
aumentar las ventas y el conocimiento de la marca. Vinculan a un miembro (también
llamado editor) a un sitio web, blog, hombre personal u otro tipo de presencia en
linea. El socio promociona los productos o servicios de la empresa en su plataforma
utilizando enlaces de seguimiento especiales (Alain, 2019).

Figura 8. Marketing de afiliados
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2.3.1.19. Marketing de influencers

El marketing de influencers es una técnica de marketing que se centra en el uso de
personas influyentes en las redes sociales para promocionar productos o servicios.
Los influencers tienen muchos seguidores en las redes sociales y pueden influir en
las opiniones de sus seguidores. El marketing de influencers es una forma efectiva
de llegar a una gran audiencia y puede ser utilizado por empresas de todos los
tamafos (Ramos, 2015).

Figura 9. Marketing de influencers
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2.3.1.20. Marketing de permiso.

El marketing de consentimiento es una estrategia de marketing que busca el
permiso de los consumidores para enviar informacién de marketing. EI marketing de
consentimiento se basa en la idea de que es mas probable que los consumidores
respondan a los anuncios si dan su consentimiento para recibirlos. EI marketing de
afiliacion es una forma efectiva de llegar a una gran audiencia y puede ser utilizado
por todo tipo de empresas (Lane & Kotler, 2006).

El objetivo del comercializador de derechos es hacer que el consumidor ascienda
en la escalera de la autoridad, de un extrafio a un amigo, de un cliente a un cliente
leal.

En cada peldafio de la escalera, aumenta la confianza, aumenta la responsabilidad
y las ganancias se disparan (Lane & Kotler, 2006).
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2.3.1.21. Marketing conversacional.

El marketing conversacional es una técnica de establecer una comunicacion mas
directa con los clientes para obtener mayores oportunidades de negocio. Para ello,
el foco estd en crear valor manteniendo conversaciones en tiempo real, mas
personalizadas, mas cercanas y humanas. El marketing conversacional es una
herramienta que utiliza las conversaciones como valor afiadido en la experiencia del
usuario. Ademas, mejora el proceso de venta y aplica automatizacion a travées de
una interfaz auditiva o visual para humanizar la atencion al cliente (Ferrer, 2021).

Figura 10. Marketing conversacional
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El marketing digital es un conjunto de técnicas y estrategias de marketing
implementadas en todos los medios digitales. Estos medios incluyen redes sociales,
correo electronico, sitios web, mensajes de texto o aplicaciones moviles como
WhatsApp. Los anunciantes utilizan estos canales para promocionar sus productos
0 servicios y obtener mejores resultados.

El marco tedrico es muy importante para el marketing digital ya que brinda los
conocimientos necesarios para manejar la red social y determinar las estrategias a
aplicar. Se utilizara un marco tedrico que abarca el significado de marketing en
general, definiciones de marketing digital y tipos de marketing para determinar las
estrategias a aplicar en el CENTRO DE DIAGNOSTICO AUTOMOTOR GORGONA
SPORTS S.A.S.

2.3.2. ¢ Qué es un plan anual de marketing digital ?

El plan anual de marketing digital es el documento que establece sus objetivos y
estrategias de marketing para el afio en curso. Este plan debe incluir una
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descripcion detallada de los objetivos de marketing, los canales de marketing que
se utilizaran y las tacticas especificas que se utilizaran para lograr esos objetivos.
El plan de marketing digital anual también debe incluir un presupuesto detallado
para cada tactica de marketing a utilizar. EI presupuesto debe cubrir los costos
asociados con la creacion y distribucién de contenido, publicidad en linea, SEO,
redes sociales y cualquier otra tactica de marketing que se utilice (Sainz, 2021).

Hay muchos tipos de contenido que se pueden utilizar en un plan anual de marketing
digital. Aqui hay unos ejemplos:

Publicaciones en redes sociales
Video

infografias

bloguear

archivos de sonido

libros electrénicos

e Seminario.

Es importante tener en cuenta que el tipo de contenido utilizado debe alinearse con
los objetivos de marketing y las tacticas especificas utilizadas para lograr esos
objetivos.

Un plan de marketing digital es una herramienta importante para las empresas
porque les permite:

Una vez que tenga una comprension clara de su publico objetivo, puede usar esta
informacion para desarrollar estrategias de marketing efectivas que funcionen para
su publico y los lleve a la accion (Sainz, 2021).

Definay comprenda mejor asu publico objetivo. Para definir y comprender mejor
a su publico objetivo, es importante realizar una investigacion de mercado. Esto
puede incluir realizar encuestas, entrevistas y analizar datos para comprender mejor
las necesidades, los deseos y los comportamientos de su publico objetivo (Sainz,
2021).

Establezca objetivos de marketing claros y medibles. Establecer objetivos de
marketing claros y medibles es esencial para el éxito de cualquier estrategia de
marketing digital. Los objetivos deben ser especificos, medibles, alcanzables,
relevantes y oportunos.

Estos son algunos ejemplos de objetivos de marketing claros y medibles:
e Aumentar el trafico del sitio web en un 20 % en los proximos seis meses

e Generar 100 nuevos clientes potenciales cada mes
e Aumentar las ventas en linea en un 15% el préximo trimestre
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e Unavez que haya establecido sus objetivos de marketing, puede desarrollar
estrategias y tacticas especificas para alcanzarlos (Sainz, 2021).

Construir estrategias de marketing efectivas. Para desarrollar estrategias de
marketing efectivas, es importante tener en cuenta su publico objetivo y los objetivos
de marketing. Algunas estrategias efectivas incluyen:

e Marketing de contenidos
Publicidad en linea

SEO

Marketing en redes sociales
Marketing por correo electrénico
Marketing de afiliados.

Es importante tener en cuenta que no todas las estrategias funcionaran para todas
las empresas. Es importante experimentar con diferentes estrategias y tacticas para
ver qué funciona mejor para su negocio (Sainz, 2021).

Crea contenido relevante y atractivo para tu audiencia. La creacion de
contenido relevante y atractivo para su audiencia es crucial para el éxito de cualquier
estrategia de marketing digital. Aqui hay algunas maneras de crear contenido
relevante y atractivo:

Comprender las necesidades y deseos de su publico objetivo
Crear contenido que resuelva los problemas de su audiencia
Utilizar imagenes y videos atractivos

Utilizar un tono de voz que resuene con su audiencia
Publicar contenido regularmente.

Es importante tener en cuenta que el contenido debe alinearse con sus objetivos de
marketing y las tacticas especificas que utiliza para lograr esos objetivos (Sainz,
2021).

Aumenta la visibilidad de tu marca en linea. Aumentar la visibilidad de su marca
en linea es clave para atraer nuevos clientes y aumentar sus ventas. Aqui hay
algunas maneras de aumentar la visibilidad de su marca en linea:

SEO

Publicidad en linea

Marketing en redes sociales
Marketing de contenidos
Marketing por correo electronico.

Es importante tener en cuenta que no todas las tacticas funcionan para todos los
negocios. Es importante probar diferentes tacticas para ver cuél funciona mejor para
Su negocio (Sainz, 2021).
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Atrae mas trafico a tu sitio web. Hay muchas maneras de atraer trafico a su sitio
web. Estas son algunas de las mejores maneras de generar trafico web rapido:
e Optimizacion SEO
Camparfias de marketing por correo electronico
Redes sociales
Escribe contenido de calidad
Haz tu sitio amigable para su uso en moviles
Audita tu contenido desactualizado
Implementacion de un programa de afiliados
e Enlaces internos.

También se puede aprovechar las redes sociales y participar en foros relacionados
con tu nicho. Ademas, existen muchos métodos para atraer visitantes a su sitio,
algunos més efectivos que otros. Por ejemplo, se puede probar contenido nuevo y
optimizarlo para palabras clave de cola larga. También se puede ver lo que estan
haciendo los competidores y crear sus back links (Sainz, 2021).

Aumentar las conversiones y las ventas. Para aumentar las conversiones y las
ventas en su sitio web, puede implementar varias estrategias. Algunos de ellos son:

Realiza un sorteo

Planifica tus newsletter

Contacta con tus socios

Crea compendios de ofertas

Optimiza tus mensajes en tu web

Envia regalos a tus clientes VIP

Ofrece atencion al cliente excelente

Blog posts de “Fin de afo” y “Lo mejor de lo mejor”.

También puede mejorar el SEO, invertir en la reputacion de la marca, reevaluar la
relevancia del contenido, usar trucos de persuasion y mejorar el disefio (Sainz,
2021)
2.4. EMBUDO DE VENTAS.
Un embudo de ventas es un modelo que muestra las etapas en el proceso de ventas
de una empresa o negocio, desde que un cliente conoce la marca hasta que
consume el producto o servicio del negocio. Es un diagrama visual que le permite
medir y planificar las acciones y el contenido impulsados por los clientes en funcion
de su interés y calificacion (Zelaya, 2020).
Para aplicar un embudo de ventas en su sitio web, debe seguir estos pasos:

e Atrae visitantes a tu sitio web con contenido relevante y de calidad.

e Interactuar con los visitantes para que se interesen en su producto o servicio.
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e Convierta a los visitantes en clientes potenciales a través de formularios de
contacto o registro.

e Cierre ventas con clientes potenciales con ofertas personalizadas y
seguimientos.

e Retener clientes para volver a comprar y recomendar su producto o servicio
(Zelaya, 2020).

Algunos consejos para aumentar las conversiones y las ventas en tu sitio web:

e Optimice su sitio web para que sea rapido y facil de usar.
Crea contenido relevante y de calidad para tus visitantes.
Utiliza una llamada a la accién clara y llamativa.

Ofrecer ofertas personalizadas y atractivos descuentos.
Seguimiento con clientes potenciales (Zelaya, 2020).

El embudo de ventas se compone de cuatro etapas que separan a los clientes
potenciales de los clientes. Cada uno de estos factores determina si el cliente
continda por el embudo o regresa. A continuacion, presento los rasgos y estrategias
gue sustentan la delicada transicion de uno a otro:

Atraccion. En esta etapa, busca atraer visitantes a su sitio web con contenido
relevante y de calidad. Las estrategias que puedes utilizar son: publicidad online,
marketing de contenidos y SEO.

Interaccion. En esta etapa, encuentra una manera de interactuar con sus visitantes
para que se interesen en su producto o servicio. Las estrategias que puedes utilizar
son: chatbots, formularios de contacto y registro.

Convertir. Este paso esta destinado a convertir a los visitantes en clientes
potenciales a través de un formulario de contacto o registro. Las estrategias que
puedes utilizar son: Ofertas personalizadas y atractivos descuentos.

Cierre. En estafase, el objetivo es cerrar negocios con clientes potenciales a través
de ofertas personalizadas y seguimientos. Las estrategias que puedes utilizar son:
Seguimiento por correo electronico y llamadas telefonicas (Zelaya, 2020).

Aqui hay algunos consejos para aplicar estas ideas a su sitio web:

Publicidad en linea: Utilice plataformas publicitarias como Google Ads y Facebook
Ads para llegar a su publico objetivo.

Marketing de contenidos: Crea productos exclusivos y de alta calidad para tus
invitados. Puede usar blogs, videos y redes sociales para compartir su contenido.
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SEO: Optimice su sitio web para que los motores de busqueda lo encuentren
facilmente.

Chatbots: Use chatbots para interactuar con los visitantes y responder preguntas
frecuentes.

Formularios de contacto y suscripciones: Utilice formularios de contacto y registro
para recopilar informacién de los visitantes.

Ofertas personalizadas y descuentos atractivos: Ofrezca ofertas personalizadas y
atractivos descuentos para convertir a los visitantes en clientes potenciales.

Seguimiento por correo electronico y llamadas telefénicas: Seguimiento de clientes
potenciales a través de correo electronico y teléfono (Zelaya, 2020).

2.5. MODELO DE NEGOCIOS DESDE LA METODOLOGIA DEL BUSINESS
MODEL CANVAS DE ALEX OSTERWALDER.

Alex Osterwalder Business Model Template es una herramienta muy util para crear
y evaluar modelos de negocio (Osterwalder, Clark, & Pigneur, 2013).

El modelo consta de nueve bloques que representan los elementos clave del modelo
de negocio:

Segmentos de clientes: ¢ A quién va dirigido tu producto o servicio?

Propuesta de valor: ¢ Qué problema resuelve tu producto o servicio?

Canales: ¢Como llega tu producto o servicio a tus clientes?

Relaciones con los clientes: ¢ Como interactia con sus clientes?

Fuentes de ingresos: ¢Como ganas dinero?

Recursos clave: ¢ Qué recursos necesitas para ofrecer tu producto o servicio?
Actividades clave: ¢ Qué acciones se requieren para entregar su producto o servicio?
Asociaciones clave: ¢ Con quién trabaja para proporcionar su producto o servicio?

Estructurade costos: ¢, Qué gastos se ajustan a su modelo de negocio? (Osterwalder,
Clark, & Pigneur, 2013)

Estos son algunos consejos para usar Business Model Canvas para su negocio:

Identifica sus segmentos de clientes objetivo.
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Define la propuesta de valor que ofreces a tus clientes.

Determina los métodos que utilizara para adquirir clientes.

Establece relaciones con los clientes que desea tener.

Define una fuente de ingresos que usara para ganar dinero.

Identifica los recursos clave necesarios para entregar su producto o servicio.
Determina las actividades clave requeridas para entregar su producto o servicio.
Establece las organizaciones necesarias para proveer tu producto o servicio.
Calcula el plan de costos que sea relevante para su tipo de negocio.

Cabe recordar que, Business Model Canvas es una herramienta muy Gtil para crear
y analizar modelos de negocios, pero no es una solucién magica para todos los
problemas comerciales.

Es importante utilizar como guia y adaptarlo a las necesidades especificas del

negocio (Osterwalder, Clark, & Pigneur, 2013).

Figura 11. Modelo de negocios

8. Socios 7. Actividades 2. Propuesta de valor 4, Clientes 1. Clientes
- Diagnastico . Interaccion
+ Acuerdos con automaotriz preciso y Servicios de diagnostico personalizada con - Propietarios de
compafiias de confiable, atencion automotriz  precisos y los clientes y vehiculos que
seguros automotrices al cliente y confiables. atencion al cliente necesitan servicios
y referencias  de seguimiento excepcional. de diagnstico
clientes satisfechos. - automotriz.
6. Recursos claves
3. Canales
Personal  altamente = Sitio web,
capacitado en + redes sociales,
diagnostico automotriz, publicidad en linea y
tecnologia avanzada y referencias de
equipos especializados clientes satisfechos.
9. Costos 5. Ingresos
+ Costos asociados a la fecnologia avanzada y equipos . Pagos directos de los clientes y acuerdos con compafiias de
especializados, personal altamente capacitado en diagnostico seguros automotrices.

automofriz y gastos generales.

Fuente: Elaboracion propia
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3. DESARROLLO

3.1. DIAGNOSTICO INTERNO EN VENTAS DE LOS SERVICIOS DEL CENTRO
DE DIAGNOSTICO AUTOMOTRIZ GORGONA SPORTS UBICADO EN EL
CORREGIMIENTO DE VILLAGORGONA.

3.1.1. Descripcion de laempresay planeacion estratégica

El CDA CENTRO DE DIAGNOSTICO AUTOMOTOR GORGONA SPORTS S.AS.,
es una empresa que se funddé en el afio 2022 y se enfoca en suministrar la
documentacion para la movilidad de un vehiculo automotor sea automovil,
motocicleta o ya sea un autobus. La idea surge a partir de la uniéon con una persona
gue tenia su experiencia en otro centro de servicios del sector de diagnostico del
cual se aprovecha su experiencia. La empresa se encuentra situada en el
departamento de Valle del Cauca, en la localidad Candelaria y su direcciéon postal
es Calle 16 # 8 — 112.

La empresa fue fundada por un grupo de amigos que deseaban mejorar la calidad

de vida para cada uno y realizaron un estudio de mercado. Pudieron verificar que
en el corregimiento de Villagorgona en el municipio de Cancelaria Valle del Cauca
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habia ausencia de un servicio tan fundamental como lo es el centro de diagnostico
vehicular.

3.1.2. Situacién actual
3.1.2.1. Planeacién estratégica

La empresa no cuenta con un plan disefiado para la identificacion de nuevas
oportunidades que se puedan utilizar para su crecimiento y expansion. Esto puede
ser un problema ya que, sin un plan de crecimiento, la empresa no tendra una
direccién clara y puede perder oportunidades de crecimiento y expansion. Es
importante que las empresas tengan una planeacion estratégica para poder
mantenerse a flote en un mercado competitivo. La planeacién estratégica es
esencial para el éxito de cualquier empresa ya que ayuda a establecer objetivos
claros y definidos, identificar oportunidades y amenazas en el mercado y desarrollar
estrategias para aprovechar las oportunidades y minimizar las amenazas.

El CENTRO DE DIAGNOSTICO AUTOMOTOR GORGONA SPORTS S.AS. no
cuenta con un plan de marketing digital que ofrezca a sus colaboradores una hoja
de ruta que ellos puedan entender.

Un plan de marketing digital es esencial para cualquier empresa que quiera tener
exito en el mercado actual. Este plan permite a las empresas analizar las fortalezas
y debilidades de sus competidores y como se lleva a cabo la actividad con los
clientes mas grandes. Es importante que las empresas tengan un plan de marketing
digital para poder mantenerse a flote en un mercado competitivo. Un diagndstico de
marketing digital es una evaluacion completa de la situacion actual del cliente
potencial en términos de comunicacién digital, lo que ayuda en la investigacion de
posibles problemas, asi como las oportunidades latentes donde su agencia de
marketing puede actuar de manera efectiva.

Para crear la mision, la vision y los valores corporativos de una empresa, €s
importante considerar su fundamento y propésito. Por lo tanto, la tarea debe
responder a la pregunta "¢a qué se dedica su empresa?" y "¢para quién lo esta
haciendo?" La vision debe responder a la pregunta "¢ddnde quiere que esté su
negocio en el futuro?" “. Los valores corporativos son los principios que guian el
comportamiento de la empresa y de sus empleados.

Misiobn. En CDA GORGONA SPORTS nos enfocamos en suministrar la
documentacion necesaria para la movilidad de vehiculos automotores con rapidez
y eficiencia, brindando un servicio de calidad a nuestros clientes”.

Vision. Ser lideres en el suministro de documentacion para la movilidad de
vehiculos automotores en Colombia”.

Algunos valores corporativos que se podrian considerar son: honestidad,
responsabilidad, eficiencia y calidad.
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Honestidad. Ser transparentes y éticos en todas las transacciones y relaciones con
los clientes.

Responsabilidad. Cumplir con los compromisos adquiridos y asumir las
consecuencias de las decisiones tomadas.

Eficiencia. Optimizar los recursos disponibles para lograr los objetivos de la
empresa.

Calidad. Ofrecer un servicio de calidad a los clientes.

3.1.3. Activos digitales, la infraestructura del establecimiento y productos del
servicio.

Los activos digitales son "recursos creados, almacenados o distribuidos en forma
digital que agregan valor a la organizacion" (JP '. El sitio web, las plataformas de
redes sociales, el contenido multimedia, los documentos electrénicos y otros
elementos son todos relevantes. La infraestructura de la organizacion es el conjunto
de componentes fisicos y tecnoldgicos que permiten su operacion y prestacion de
servicios Se incluyen equipos de cOmputo, conexiones a internet, medidas de
seguridad, mobiliario y otros. Los. productos de servicio son articulos o soluciones
gue los clientes pueden adquirir para atender sus requerimientos o problemas
revisiones. técnicas, reparaciones, mantenimiento preventivo y otras actividades
similares.

Los beneficios de los procesos digitales para reducir brechas y mejorar los servicios
de infraestructura, el uso digital puede ayudar a mejorar la eficiencia, seguridad y
calidad de los servicios de infraestructura, asi como reducir brechas y promover el
desarrollo inclusivo. Por ello, es importante que el CENTRO DE diagndstico
AUTOMOTOR GORGONA SPORTS S.A.S., tenga un plan de marketing digital que
le permita aprovechar las oportunidades que ofrece la tecnologia para mejorar tu
sitio, tu comunicacion con los clientes y tu competencia en el mercado.

Figura 2. Empresa objeto de estudio CENTRO DE DIAGNOSTICO AUTOMOTOR
GORGONA SPORTS S.A.S.
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Activos digitales

g 3107287361

REVISION TECNICO- WEM

El CENTRO DE DIAGNOSTICO
AUTOMOTOR GORGONA SPORTS S.AS.
no cuenta con un plan de marksting digital
que offezca a sus colaboradores una hoja
de ruta que ellos puedan entender.

Suministra la documentacion para la
movilidad de un vehicule automotor sea
automdvil, motocicleta o ya sea un autobids

La empresa se encuenira situada en el
departamento de Valle del Cauca, en la
localidad Candelaria y su direccion postal
es Calle 16 # 3 — 112.

Fuente: Elaboracion propia

3.1.3.1 Publico objetivo.

El publico objetivo que accede a este tipo de servicios es tan masivo que se puede
considerar como el publico en general, teniendo en cuenta que los productos y
servicios ofrecidos en CENTRO DE DIAGNOSTICO AUTOMOTRIZ GORGONA
SPORTS, S.A.S., son consumidos de manera general, especialmente por
motociclistas jévenes.

Continuando con el objetivo general, que consiste en laformulacion de un plan anual
de marketing digital para el CENTRO DE DIAGNOSTICO AUTOMOTRIZ
GORGONA SPORTS, S.A.S., ubicado en el corregimiento de Villagorgona, para el
afno 2024, se debe tener en cuenta que un centro de diagnéstico automotor (CDA)
es una organizacion dedicada al examen técnico-mecanico y a la revision de control
ambiental de emision de gases de los vehiculos automotores en Colombia.

Para identificar el publico objetivo de la propuesta, se tuvieron en cuenta los
siguientes aspectos:

e El tipo de vehiculo que atiende el CDA: motocicletas, automoviles, servicio
publico, transporte de carga, etc.

e La ubicacion geografica del CDA: departamento, municipio, localidad,
direccion, etc.

e La competencia del CDA: otros CDA cercanos o similares que ofrecen el
mismo servicio o uno diferente.
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e El perfil del cliente potencial: edad, género, ingreso, educacion, ocupacion,
habitos de consumo, preferencias, necesidades, etc.

Como aun no setiene definido el publico objetivo, se presenta en la propuesta usando

la siguiente:

Tabla 5. publico objetivo

Segmento

Caracteristicas

Necesidades

Beneficios

Motociclistas
jovenes

Hombres y
mujeres entre 18 y
25 afios que viven

o trabajan en
Candelaria o]
municipios

cercanos. Tienen

un nivel educativo
medio o superior y
un ingreso
mensual promedio
de $1.000.000.
Usan la
motocicleta como
medio de
transporte diario y
de ociolos fines de
semana. Son
activos en redes
sociales y buscan
informacién sobre

productos y
Servicios en
internet.

Requieren un
servicio de revision
técnico-mecéanica y

de emisiones de
gases rapido,
confiable y

econdémico para su
motocicleta. Buscan
un CDA que les
ofrezca facilidades
de pago, horarios
flexibles y atencion

personalizada. Se
interesan por las
promociones, los
descuentos y los
programas de
fidelizacion.

El CDA GORGONA SPORTS
S.A.S. les ofrece un servicio de
calidad con personal capacitado
y equipos modernos. Les brinda
la posibilidad de agendar su cita
en linea, pagar con tarjeta o PSE

y acceder a beneficios
exclusivos por ser clientes
frecuentes. Les garantiza el

cumplimiento de las normas de
seguridad vial y ambiental y le
entrega un certificado valido a
nivel nacional.

Fuente: Elaboracion propia

3.2 DIAGNOSTICO DE LA SITUACION ACTUAL EXTERNA DEL CENTRO DE
DIAGNOSTICO AUTOMOTRIZ GORGONA SPORTS UBICADO EN EL
CORREGIMIENTO DE VILLAGORGONA

3.2.1. Anédlisis externo GORGONA SPORT.

A continuacion, se presentan los resultados de una encuesta de los usuarios del
CENTRO DE DIAGNOSTICO AUTOMOTRIZ GORGONA SPORTS.

¢, Cuenta con alguno de estos vehiculos?
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Figura 3. Vehiculos con los que se cuenta

& Moto
@ Camo
0 Todas las anteriores

Fuente: Elaboracion propia

A la pregunta anterior, la mayoria de los encuestados cuentan con moto como su
vehiculo de transporte.

Figura 4. Vehiculo propio

® Si
$ Mo

Fuente: Elaboracion propia
En la respuesta dada, La mayoria de los encuestados tienen vehiculo propio

Figura 5. Edad
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# Entre 16 v 30 afos
@ Entre 31 y 40 afios
@& Entre 41 y 50 afios
i Mas de 50

Fuente: Elaboracion propia

A la respuesta de la pregunta anterior la mayoria de los encuetados oscilan entre
edades de 31 a 40 afos.

Figura 6. Sexo

@ Femenino
& Masculino

Fuente: Elaboracion propia

En la pregunta que se refiere a que, si es hombre o mujer, la gran mayoria son
mujeres ademas son las que mas usan este tipo de transporte.
Figura 7. Estrato

57



@ Exstrato 1
@ Estrato 2
@ Estrato 3

@ Esirato 4
@ Estrato 5
@ Estrato 6

Fuente: Elaboracion propia

Ante la pregunta anterior el 11,5% pertenece a estrato 1; el 25% al estrato 2, el
28,8% al estrato 3; el 28,8% al estrato 4 y el 15,9% al estrato 5, y al estrato 6 ninguno
de los encuestados.

Figura 8. Esta laborando

P Si
@ No

Fuente: Elaboracion propia

El 94, 2% de los encuestados en el momento se encuentra laborando mientas que
el 5,8% no se encuentra laborando.

Figura 9. Redes sociales
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® Si

@® No

© Antes use

@ Nunca he usado

Fuente: Elaboracion propia

A la pregunta anterior el 98,1% responde que, si maneja redes sociales, mientras
qgue el 1,9% no las usa.

Figura 10. Interés en uso de redes sociales

@ Froductos, servicios

@ Consejo grupos de apoyo
@ Promociones y anuncios
@ Chatear

@ Vervideos

@ Oiro

Fuente: Elaboracion propia

En cuanto al interés en el uso de redes sociales productos y servicios el 34,6%;
consejo grupos de apoyo el 6,7%; promociones y anuncios el 13,5%; chatear el
6.7%; ver videos el 30,8% y finalmente otros el 7,7%

Figura 11. Horas en redes sociales
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@ Nenos de Thora al dis
@ Ce1a2nhoras al dia.

De 2 a 3 horas al dia.
@ D 3 a4 horas al dia.
@ Mas de 4 horas al dia.
@ Mo uso redes sociales

38.5%

Fuente: Elaboracion propia

En cuanto a las horas invertidas en redes sociales, las personas usan entre unay
dos horas diarias de acuerdo a las respuestas de los encuestados

Figura 12. Impacto en redes sociales

B Totalmente en desacuerdo @ En desacuerdo Indeciso M De acuerde M Totalmente de acuerdo

20

Mejora la comunicacion. Es el futuro de la Ha empeorado la Es peligroso como medio de
comunicacion. comunicacion. comunicacion.

Fuente: Elaboracion propia

Frente al impacto a las redes sociales la mejora en comunicacién, totalmente en
desacuerdo un 21.15%, en desacuerdo el 23,07, indeciso 1.09%; de acuerdo el
32,69% vy totalmente de acuerdo un 21,15%: en el futuro de la comunicacion ; el
21,15% totalmente en desacuerdo un 23,07%, en desacuerdo el 1,09, indeciso; de
acuerdo el 30,77% vy totalmente de acuerdo un 23,07%: del mismo modo ha
empeorado la comunicacion; el 25% totalmente en desacuerdo; el 44% de acuerdo;
el 7,7% indeciso; el 11, 5 el mismo nimero de personas totalmente en desacuerdo
y en acuerdo , respectivamente; finalmente, es peligroso como medio de
comunicacion el 19% totalmente en desacuerdo; el 34,62% de acuerdo; el 15,38%
indeciso; el 17,30% el en acuerdo; totalmente en desacuerdo 13,46%, esos son los
impactos que generan en redes sociales.

Figura 13. Importancia de las redes sociales

60



@ Te permite estar al dia de las noticias y
las tendencias.

@ El desarrollo de tu propia marca
personal.

Aumentar y fortalecer tus vinculos
profesionales.

@ Facilita &l reconocimiento, &l
posicionamiento de 135 marcas.

@ Todas las anteriores.
@ Ninguna de las anteriores.

Fuente: Elaboracion propia

En la pregunta anterior el 65,4% dice que esta de acuerdo con todas las anteriores
el 25% que permite estar al dia de noticias y tendencias el 6% facilita el
reconocimiento, el posicionamiento de las marcas y el 3,6% aumenta y fortalece
vinculos profesionales

Figura 14. Medios de comunicacion frecuentes

@ WhatsApp
@ Liamas telefonicas
Correo electronico

Fuente: Elaboracion propia

A la pregunta anterior respondieron que el medio de comunicacion mas frecuente
es el Whatsapp, con un 90,4% mientras que otros por medio de llamadas telefonicas
por un 7,7% y el correo electrénico lo usan el .09%

Figura 15. Conocimiento del CDA
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& Familia o amigo
@ Volante

Pagina wehb
@ Redes sociales
@ Radio
@ Vallas publicitarias
& Mo lo conozco

@ Me estoy dando cuenta en este
momento

Fuente: Elaboracion propia

En la pregunta de como supo o conocié el CDA, familiar o amigo 76,9%; volantes,
3,80%; redes sociales 7,7%; radio, 1,9% vallas publicitarias 3,80%; No lo conozco
1,9%; me estoy dando cuenta en este momento 1,9% y finalmente otros con el 1,9%

El analisis externo del plan anual de marketing digital para el CENTRO DE
DIAGNOSTICO AUTOMOTOR GORGONA SPORTS S.AS. se llevara a cabo
después de analizar los resultados de la encuesta.
Un plan de marketing digital es un documento que recoge las estrategias y acciones
de marketing que se llevaran a cabo en un periodo definido para conseguir una serie
de objetivos. La empresa crea experiencias inolvidables para los clientes mediante
la promocion de su oferta.
La actividad de la empresa esta obligada a seguir los siguientes pasos.

e Se analiza el mercado en el que opera la empresa.

e Laempresa debe tener objetivos en el area de marketing.

e Para alcanzar los objetivos, establecer las acciones arealizar.

e Sise han cumplido los objetivos, revisar el trabajo realizado.
Una herramienta Gtil para conocer la situacion actual del mercado y la percepcion
de los clientes es la Encuesta de Satisfaccion de Clientes, en este caso del sector
automotriz. Es una herramienta que permite a los usuarios comprender los tipos de
servicios que ofrecen los talleres mecanicos y distribuidores, asi como un mejor

seguimiento del trabajo realizado.

Al realizar este tipo de encuestas a clientes potenciales, se destacan los siguientes
resultados y se realizan algunos comentarios sobre los datos obtenidos.
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La mayoria de los encuestados tiene entre 31 y 40 afios, posee un vehiculo privado
(moto o automovil), trabaja en el turno 3 o 4, tiene un empleo y utiliza las redes
sociales.

El medio de comunicacion mas utilizado es WhatsApp, seguido de llamadas
telefonicas y correos electrénicos.

Sus principales intereses al utilizar las redes sociales son conocer productos y
servicios, ver videos y recibir promociones y publicidad.

La mayoria de las personas pasan de 1 a 3 horas por dia en las redes sociales, lo
gue indica una alta exposicion al contenido digital.

La mayoria de las personas esta de acuerdo o muy de acuerdo en que las redes
sociales mejoran la comunicacion, son el futuro de la comunicacién e impulsan la
conciencia y el posicionamiento de la marca. Sin embargo, también hay un
porcentaje importante de personas que no estan de acuerdo o rechazan estas
afirmaciones, y se indica que hay opiniones divergentes sobre el tema.

Por ultimo, se puede observar que la comunicacion de voz a voz de familiares y
amigos es la principal via de difusion del servicio y tiene una buena reputacion entre
los clientes existentes.

Sin embargo, existen otras formas de llegar a mas personas, como las redes
sociales, volantes y vallas publicitarias. También se alienta a analizar el perfil del
usuario objetivo y elegir los canales y las ofertas de valor agregado mas apropiados
para comunicarse con ellos.

3.2.2. Andlisis de competidores

3.2.2.1. Amenazas de nuevos competidores.

Al desarrollar un Plan Estratégico de Marketing para el CENTRO DE DIAGNOSTICO
AUTOMOTOR GORGONA SPORTS S.A.S., es esencial considerar las posibles
amenazas que podrian surgir por la entrada de nuevos competidores en el mercado de
revision técnica y mecanica de motos en Cali. Estas amenazas podrian afectar la
participaciéon de mercado y la rentabilidad del CDA. A continuacién, se presentan algunas
consideraciones relevantes:

Competidores directos. Existe la posibilidad de que nuevos centros de revision técnica y
mecéanica de motos establezcan operaciones en la misma area geografica que el CDA.

Estos competidores podrian ofrecer servicios similares o incluso intentar diferenciarse
mediante precios mas bajos o0 promociones atractivas. El CDA debe estar preparado para
enfrentar la competencia directay buscar estrategias para mantener su ventaja competitiva.

Servicios alternativos. Ademas de los competidores directos, el CDA también puede
enfrentar la amenaza de servicios alternativos que podrian desviar a los clientes. Esto
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incluye talleres mecanicos independientes o incluso servicios de revision técnica en linea.
El CDA debe destacar los beneficios Unicos que ofrece, como personal especializado,
equipo de diagndstico avanzado y cumplimiento de los requisitos legales, para persuadir a
los clientes de elegir sus servicios.

Cambios en las regulaciones. Las regulaciones gubernamentales en relacion con la
revision técnica y mecéanica de motos pueden cambiar, o que podria abrir la puerta a
nuevos competidores o afectar la operacion actual del CDA. Es importante que el CDA se
mantenga actualizado sobre las regulaciones y se adapte rdpidamente a los cambios para
cumplir con los requisitos legales y mantener su posicion en el mercado.

Innovaciones tecnoldgicas. La tecnologia esta en constante evolucion, y nuevos avances
podrian introducir métodos mas eficientes o sistemas automatizados en la revision técnica
y mecanica de motos. Si los competidores aprovechan estas innovaciones para ofrecer
servicios mas rapidos y precisos, el CDA podria enfrentar dificultades para mantener su
competitividad. El centro de diagnéstico debe monitorear de cerca las tendencias
tecnoldgicas y considerar la adopcion de nuevas herramientas y practicas para mejorar su
eficiencia y calidad.

Cambios en las preferencias y comportamiento de los clientes. Las preferencias de los
clientes pueden cambiar con el tiempo, lo que podria afectar la demanda de servicios de
revision técnica y mecanica de motos. Si los clientes comienzan a preferir servicios mas
convenientes, como la revisién en el lugar de trabajo o la entrega a domicilio, el CDA debe
evaluar la viabilidad de adaptarse a estas nuevas demandas y encontrar formas de
mantenerse relevante en el mercado.

En conclusioén, al desarrollar un Plan Estratégico de Marketing, es esencial considerar las
amenazas potenciales de nuevos competidores para el CENTRO DE DIAGNOSTICO
AUTOMOTOR GORGONA SPORTS S.A.S. Al comprender estas amenazas y tomar
medidas proactivas, como fortalecer la diferenciacion en calidad y servicio, mantenerse
actualizado en cuanto a regulaciones y adoptar tecnologias innovadoras, el CDA puede
mitigar los riesgos y mantener su posicion competitiva en el mercado de revision técnica y
mecanica de motos. Ademas, es importante que el CDA mantenga una estrecha relacion
con sus clientes actuales, brindando un excelente servicio y generando fidelidad, para
minimizar el impacto de la entrada de nuevos competidores.

Intensidad de la Rivalidad. El analisis de competidores es una técnica utilizada por las
empresas para evaluar y entender la posicibn de su negocio en relacion con los
competidores en su industria. Esta practica implica la recopilacion de informacion detallada
sobre los competidores, incluyendo sus productos, precios, estrategias de marketing,
fortalezas y debilidades. El analisis de competidores permite a las empresas tomar
decisiones informadas sobre como mejorar su posicién en el mercado y mantenerse
competitivos.

Ademas, esta técnica también puede ayudar a identificar oportunidades de negocio y areas
donde se pueden mejorar los procesos internos para aumentar la eficiencia y eficacia de la
empresa.

A continuacion, se presentan los competidores mas relevantes para el CDA CENTRO DE
DIAGNOSTICO AUTOMOTOR GORGONA SPORTS S.A.S:
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Tabla 6. Matriz de competidores
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Fuente: Elaboracion propia

Teniendo como base la matriz de analisis de competidores que se presenta, se realiza un
analisis comparativo de los competidores mencionados:

CDA AUTOMOTOS CANDELARIA S A S. Este competidor destaca por su alta
experiencia en el mercado y por brindar un servicio de calidad. Aunque su variedad de
servicios personalizados es media, ofrece un tiempo de entrega rapido. Ademas, su precio
se encuentra en un rango medio. En general, es una opcién atractiva para los clientes que
valoran la experiencia y la rapidez en el servicio.

CENTRO DE DIAGNOSTICO AUTOMOTOR PRADERA S A S. Tiene una
experiencia en el mercado de nivel medio, pero destaca por ofrecer un servicio de
alta calidad y una amplia variedad de servicios personalizados. Sin embargo, su
precio es alto en comparacion con CDA AUTO MOTOS CANDELARIA S A, que
ademas es su competidor directo. En cuanto al tiempo de entrega, se encuentra en
un rango medio. Ademds, pueden atraer a clientes que buscan servicios
personalizados y estan dispuestos a pagar un precio mas alto por la calidad.

3.2.3. Productos sustitutos.

CDA CENTRO DE DIAGNOSTICO AUTOMOTOR GORGONA SPORTS S.A.S:
podria enfrentar la presencia de productos sustitutos en el mercado que compiten
indirectamente con sus servicios de diagnéstico de motos. Aunque los productos
sustitutos no ofrecen exactamente el mismo servicio, pueden satisfacer
necesidades similares de los clientes. A continuacion, se presenta un texto que
describe algunos ejemplos de productos sustitutos que podrian afectar al CDA:

Los productos sustitutos representan una alternativa a los servicios de diagnostico
de motos ofrecidos por el CDA CENTRO DE DIAGNOSTICO AUTOMOTOR GORGONA
SPORTS S.A.S: Si bien estos productos no proporcionan exactamente el mismo
servicio, cumplen una funcién similar y pueden atraer a algunos clientes que buscan
soluciones alternativas.
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Disponibilidad de software y aplicaciones moviles especializadas. Estas
herramientas ofrecen a los propietarios de motos la posibilidad de realizar un
analisis basico de los problemas de sus vehiculos utilizando su propio teléfono
inteligente o computadora. A través de interfaces intuitivas y bases de datos de
problemas comunes, los usuarios pueden obtener informacién sobre posibles
diagnosticos y soluciones para abordar los problemas de sus motos.

Servicios de diagnostico ofrecidos por talleres y mecanicos independientes.
Estos profesionales pueden tener la experiencia y el conocimiento necesario para
identificar y solucionar problemas en motos, brindando servicios similares a los
ofrecidos por el CDA. Algunos clientes pueden optar por acudir a talleres
independientes debido a precios mas competitivos o preferencia personal.

Talleres de diagndéstico de motos locales. Es probable que haya otros talleres de
diagnostico de motos que ofrecen servicios similares a los del CDA. Estos talleres
podrian ser competidores directos en la misma o en otra area geografica y podrian
atraer a clientes locales que necesiten servicios de diagnéstico de motos.

Concesionarios de motos. Los concesionarios de motos suelen ofrecer servicios
de diagndstico y mantenimiento en sus instalaciones. Algunos clientes pueden optar
por llevar sus motos directamente a los concesionarios, especialmente si sus motos
estan aun bajo garantia o si prefieren recibir servicios de diagndstico de la misma
marca.

Talleres de motos especializados. Existen talleres especializados que se centran
en la reparacion y diagnéstico de motocicletas en particular. Estos talleres pueden
tener una sdlida reputacion en el mercado y pueden ser competidores fuertes si se
especializan en marcas o modelos especificos de motos.

A pesar de la existencia de productos sustitutos, es importante tener en cuenta que
el CDA CENTRO DE DIAGNOSTICO AUTOMOTOR GORGONA SPORTS S.A.S: puede
diferenciarse a través de su experiencia en el mercado, calidad del servicio,
variedad de servicios personalizados y enfoque especializado en el diagnéstico de
motos. Al ofrecer un servicio de calidad, experiencia técnica y una amplia gama de
servicios, el CDA puede mantener una ventaja competitiva sobre los productos
sustitutos y retener a sus clientes leales.

3.2.4. Poder de negociacion de los clientes.

El poder de negociacion de los clientes desempefia un papel crucial en el éxito del
CDA CENTRO DE DIAGNOSTICO AUTOMOTOR GORGONA SPORTS S.A.S. Segln la
encuesta realizada, dos de los factores mas relevantes para los clientes son la
rapidez en la entrega del servicio, con un 25%, y la calidad del servicio, con un 22%.
Estos resultados indican que los clientes valoran la eficiencia y la excelencia en el
servicio ofrecido por el CDA.

66



La rapidez en la entrega del servicio se ha convertido en una demanda cada vez
mas importante para los clientes en el mercado actual. Los clientes desean que sus
motos sean diagnosticadas y reparadas en el menor tiempo posible, lo que les
permite volver a utilizar sus vehiculos de manera oportuna. Como resultado, el CDA
debe enfocarse en optimizar sus procesos internos y garantizar una entrega rapida
y eficiente de los servicios de diagndéstico de motos. Esto puede incluir una gestiéon
adecuada del flujo de trabajo, la asignacion de recursos de manera eficiente y la
utilizacion de tecnologia avanzada para acelerar los tiempos de diagnostico y
reparacion.

La calidad del servicio es otro factor critico para los clientes. Lareputacién y la
satisfaccion del cliente dependen en gran medida de la capacidad del CDA para
proporcionar un servicio de alta calidad en el diagnostico de motos. Esto implica
contar con técnicos capacitados y experimentados, utilizar equipos de diagnéstico
avanzados y mantener altos estandares de calidad en la ejecucion de los servicios.

Ademas, brindar un servicio personalizado y atencion al cliente excepcional puede
ayudar a diferenciar al CDA de la competencia y aumentar la lealtad de los clientes.
Si bien los clientes valoran la rapidez en la entrega del servicio y la calidad del
mismo, es importante destacar que otros factores también pueden influir en su poder
de negociacion. Estos incluyen el precio de los servicios, la variedad de servicios
personalizados y la experiencia y reputacion del CDA en el mercado. Comprender
y satisfacer las necesidades y expectativas de los clientes en estos aspectos puede
fortalecer la posicion del CDA frente a su base de clientes y mantener su
competitividad en el mercado de diagndstico de motos en Cali.

En conclusion, el poder de negociacion de los clientes para el CDA CENTRO DE
DIAGNOSTICO AUTOMOTOR GORGONA SPORTS S.A.S. se ve influenciado por
su capacidad para ofrecer una entrega rapida y un servicio de alta calidad. Al
centrarse en estos factores, el CDA puede fortalecer su relacion con los clientes y
mantener su posicion en el mercado, mientras sigue buscando formas de mejorar y
satisfacer las demandas cambiantes de sus clientes.

3.2.5. Poder de negociacion con los proveedores.

A continuacion, se presentan los principales proveedores del CDA CENTRO DE
DIAGNOSTICO AUTOMOTOR GORGONA SPORTS S.A.S:

Cuadro 5. Principales proveedores

Proveedor Que insumo suministra
Eurometric Calibracién de Equipos de Medicion
Equitest Mantenimiento y mantenimiento
Onac Auditorias Externas
EMCANDELARIA ESP Servicios Publicos
Tecnimac Equipo de revision e inspeccion

Fuente: Elaboracion propia
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El poder de negociacion con los proveedores desempefia un papel crucial en el
funcionamiento eficiente y efectivo del CDA CENTRO DE DIAGNOSTICO
AUTOMOTOR GORGONA SPORTS S.AS. La empresa cuenta con varios
proveedores clave que suministran diferentes insumos y servicios necesarios para
su operacion. A continuacion, se presenta un analisis de poder de negociacion con
los principales proveedores del CDA:

Eurometric. Este proveedor suministra la calibracion de equipos de medicion
utilizados en el diagnostico de motos. Dado que la calibracién es fundamental para
garantizar la precisiéon de los equipos utilizados, Eurometric desempefia un papel
importante en la calidad de los servicios del CDA. Sin embargo, es posible que
existan otros proveedores de calibracion en el mercado, lo que podria reducir el
poder de negociacion del CDA. Sin embargo, si el CDA mantiene una relacion solida
y duradera con Eurometric, esto podria proporcionar cierta ventaja en términos de
calidad y precios competitivos.

Equitest. Este proveedor es responsable del mantenimiento y servicio técnico de
los equipos utilizados en el CDA. La confiabilidad y eficiencia de los equipos son
fundamentales para brindar un servicio de calidad. Dado que Equitest es el principal
proveedor en este aspecto, el CDA puede tener una posicion de negociacion mas
fuerte, especialmente si establece acuerdos de servicio a largo plazo y logra una
relacion mutuamente beneficiosa.

Onac. Onac realiza auditorias externas para garantizar que el CDA cumpla con los
estandares y regulaciones de calidad y seguridad. La relacién con Onac puede ser
importante para mantener la certificacion y la reputaciéon del CDA. Sin embargo,
dado que Onac es la entidad de auditoria externa y probablemente no haya muchos
competidores directos en este campo, el poder de negociacion del CDA podria ser
limitado. Sin embargo, una cooperacion sélida y una relacion establecida con Onac
pueden ser beneficiosas para ambas partes.

EMCANDELARIA ESP. Empresas Publicas Municipales de Candelaria —
EMCANDELARIA ESP es una empresa Prestadora de Servicios Publicos
Domiciliarios de Acueducto, alcantarillado y tratamiento de aguas residuales del
Municipio de Candelaria Valle del Cauca. Sin embargo, establecer relaciones
sélidas y buscar acuerdos de largo plazo podria ayudar a garantizar un suministro
continuo y una relacion mutuamente beneficiosa.

Tecnimac. Este proveedor suministra equipos de revision e inspeccion utilizados
en el CDA. Lacalidad y la disponibilidad de equipos adecuados son esenciales para
brindar un servicio eficiente y preciso. Si Tecnimac es el proveedor principal en esta
area, el CDA puede tener menos poder de negociacion. Sin embargo, buscar
acuerdos de mantenimiento y servicio a largo plazo podria beneficiar a ambas
partes y ayudar a asegurar un suministro confiable de equipos.

En resumen, el poder de negociacion con los proveedores para el CDA CENTRO
DE DIAGNOSTICO AUTOMOTOR GORGONA SPORTS S.A.S. puede mejorar al
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establecer relaciones solidas y mutuamente beneficiosas. EI CDA puede fortalecer
Su posicion al buscar acuerdos a largo plazo, mantener una comunicacion abierta 'y
transparente, y demostrar un historial confiable de pago y cumplimiento de
contratos. Ademas, diversificar las fuentes de suministro y buscar alternativas en el
mercado puede brindar al CDA mas opciones Yy flexibilidad al negociar con los
proveedores existentes.

Es importante que el CDA mantenga un equilibrio entre la calidad de los insumos y
servicios suministrados por los proveedores y los costos asociados. La capacidad
de obtener precios competitivos y condiciones favorables de los proveedores puede
tener un impacto directo en la rentabilidad y competitividad del CDA.

Ademas, es recomendable monitorear de cerca el mercado y las tendencias en la
industria para identificar nuevos proveedores o soluciones alternativas que puedan
ofrecer una mayor ventaja competitiva. Mantenerse actualizado con las novedades
tecnologicas y las mejores préacticas en la industria también puede ayudar al CDA a
evaluar constantemente su poder de negociacion con los proveedores y asegurarse
de obtener los mejores resultados en términos de calidad, eficiencia y rentabilidad.

En ultima instancia, mantener relaciones sdlidas con los proveedores y ser proactivo
en la gestion de la cadena de suministro puede ayudar al CENTRO DE DIAGNOSTICO
AUTOMOTOR GORGONA SPORTS S.A.S. a asegurarse de contar con los insumos y
servicios necesarios para brindar un servicio de calidad a sus clientes, al tiempo que
optimiza sus costos operativos y mantiene su competitividad en el mercado.

3.3 DEFINIR EL PERFIL DEL PUBLICO OBJETIVO DEL CENTRO DE
DIAGNOSTICO AUTOMOTRIZ GORGONA SPORTS UBICADO EN EL
CORREGIMIENTO DE VILLAGORGONA, TENIENDO EN CUENTA SUS
CARACTERISTICAS DEMOGRAFICAS, GEOGRAFICAS, PSICOGRAFICAS Y
CONDUCTUALES.

Teniendo en cuenta los factores y caracteristicas mencionadas, se identificaran las
Debilidades, Fortalezas, Oportunidades y Amenazas del CDA CENTRO DE
DIAGNOSTICO AUTOMOTOR GORGONA SPORTS S.A.S. Este andlisis debia
estar orientado a caracteristicas digitales de las cuales se van a desprender las
estrategias de marketing digital y no de todo el negocio.

Fortalezas:

Experiencia en el sector. La experiencia de uno de los socios en otro centro de
diagnostico automotor proporciona conocimientos y habilidades que pueden
impulsar la calidad de los servicios ofrecidos.

Acreditacion y reconocimiento nacional. La acreditacion como centro de

diagnostico automotor otorga credibilidad y puede ser utilizada como un
diferenciador en el marketing digital.
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Museo de motocicletas. El museo de motocicletas en las instalaciones es un valor
agregado que puede mejorar la experiencia del cliente y atraer la atencion de
aficionados a las motocicletas.

Relaciones cercanas con la comunidad. El conocimiento del mercado local y la
ausencia de servicios similares en el area proporcionan una ventaja competitiva.

Impacto social positivo. La generacion de empleo formal y el bienestar brindado
a los colaboradores y sus familias pueden ser aspectos destacados en el marketing
digital para generar confianza en la empresa.

Enfoque en la calidad y honestidad. El servicio agil y honesto brindado por la
empresa puede crear una base de clientes leales y satisfechos que se conviertan
en defensores de la marca.

Oportunidades:

Presencia en redes sociales. La ausencia de presencia en redes sociales como
Facebook, Instagram y TikTok representa una gran oportunidad para llegar a una
audiencia mas amplia, construir comunidad y promover los servicios y valor
agregado del centro.

Marketing de contenido en redes sociales. El museo de motocicletas puede ser
utilizado como tema para crear contenido atractivo y compartir historias interesantes
gue involucren a los seguidores y fomenten la interaccion.

Ampliacién de medios de pago. Incorporar medios de pago adicionales, como
tarjetas de crédito o débito, podria mejorar la comodidad y accesibilidad para los
clientes y facilitar las transacciones en linea.

Promociones en linea. Utilizar las redes sociales para promocionar ofertas
especiales y descuentos puede generar interés y atraer nuevos clientes.

Comunicacién con clientes. Las redes sociales permiten una comunicacion mas
directa y rapida con los clientes, lo que puede mejorar el servicio al cliente y
fortalecer la relacion con ellos.

Publicidad dirigida en redes sociales. La segmentacion de anuncios en redes
sociales permite llegar a un publico especifico y potenciales clientes en el area local.

Debilidades:
Falta de presencia en redes sociales. La ausencia en redes sociales limita la

visibilidad en linea, la capacidad para interactuar con clientes y la oportunidad de
alcanzar nuevos segmentos de mercado.
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Limitaciones en medios de pago. La falta de opciones de pago podria resultar
inconveniente para algunos clientes y reducir la posibilidad de concretar
transacciones en linea.

Escasa promocién en linea. La falta de promociéon y marketing digital limita la
capacidad de llegar a un publico mas amplio y destacar los servicios del centro.

Competencia potencial. A medida que el negocio crezca, la competencia en el
area local podria aumentar, lo que podria afectar la cuota de mercado.

Capacidad de recursos limitada. Si la empresa no cuenta con suficiente personal
0 presupuesto para implementar estrategias de marketing digital, podria afectar el
crecimiento y la eficacia de las campafas.

Baja visibilidad en linea. La falta de una presencia en linea sdlida puede dificultar
la diferenciacién del centro de diagndstico automotor en un mercado cada vez mas
digitalizado.

Amenazas:

Competencia digital. La presencia en linea de otros centros de diagndstico
automotor o servicios similares podria atraer a clientes potenciales y disminuir las
oportunidades de la empresa.

Cambios en el comportamiento del cliente. Los clientes cada vez mas digitales
pueden preferir servicios que ofrezcan opciones de pago en linea y una fuerte
presencia en redes sociales.

Crisis econGmica o sanitaria. Una crisis econdmica o sanitaria futura puede
afectar la demanda de servicios de diagnostico automotor y tener un impacto en las
operaciones de la empresa.

Comentarios negativos en linea. Los comentarios negativos en linea pueden
dafar la reputacion del centro y disminuir la confianza de los clientes potenciales.

Desarrollo de nuevas tecnologias. La evolucién de nuevas tecnologias en el
sector automotor podria requerir actualizaciones o inversiones adicionales para
mantenerse competitivo.

Competencia local. A medida que la comunidad calefia continlla emigrando hacia

el sector, podrian surgir nuevos competidores en el area, lo que aumentaria la
competencia local.
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Figura 16 Matriz DOFA

Puntos fuertes

Fortalezas

Experiencia en el sector

Acreditacion y reconocimiento nacional
Museo de motacicletas

Relaciones cercanas con la comunidad
Impacto social positivo

Enfoque de calidad y honestidad

Oportunidades

Presencia en redes sociales

Marketing de contenido en redes sociales
Ampliacion de medios de pago
Comunicacion con clientes

Fublicidad dirigida en redes sociales
Promociones en linea

Fuente: Elaboracion propia
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Puntos debiles

Debilidades

Falta de presencia en redes sociales
Limitaciones en medios de pago
Escasa promocion en linea
Competencia potencial

Capacidad de recursos limitada
Baja visibilidad en linea

Amenazas

Competencia digital

Cambios en el comportamiento del cliente
Crisis econdmica o sanitaria

Comentarios negativos en linea
Desarrollo de nuevas tecnologias
Competencia local



3.4. ESTRATEGIAS DE MARKETING DIGITAL QUE SE PUEDEN
IMPLEMENTAR EN EL CENTRO DE DIAGNOSTICO AUTOMOTRIZ GORGONA
SPORTS.

En este apartado se presenta el plan estratégico de marketing para el CDA CENTRO
DE DIAGNOSTICO AUTOMOTOR GORGONA SPORTS S.AS., disefiado para los
proximos dos afos, a partir de enero de 2023. Este plan se basa en los factores
clave de éxito identificados en los analisis realizados en los objetivos estratégicos
de la empresa. Se establecen estrategias generales que surgieron de la matriz
DOFA, junto con las tacticas correspondientes, indicadores de rendimiento,
responsables y presupuesto asignado. Finalmente, se presenta una matriz de plan
estratégico, una tabla general de presupuesto y un diagrama de Gantt para
visualizar las etapas y plazos del plan.

Teniendo en cuenta la matriz DOFA, se presentan las estrategias:

Estrategia (DA - Debilidades vs. Amenazas). Diversificacion de medios de pago
y promocion en linea

Descripcién. Para abordar la debilidad de tener pocos medios de pago disponibles
y la amenaza de la competencia digital, la empresa implementara una estrategia de
diversificacion de medios de pago y promociones en linea.

Acciones:

e Incorporar opciones de pago con tarjetas de crédito, débito, nequi, daviplata
en el centro de diagnéstico y en el sitio web.

e Diseflar camparfias de promocion en redes sociales que ofrezcan descuentos
especiales para servicios de diagnostico automotor durante periodos
especificos.

e Destacar las promociones en linea para atraer a nuevos clientes y fomentar
la fidelidad de los clientes existentes.

Beneficios esperados. Esta estrategia permitira una mayor comodidad para los
clientes al ofrecer mas opciones de pago y, al mismo tiempo, ayudara a aumentar
la visibilidad en linea y a atraer nuevos clientes a través de las promociones
digitales.

Estrategia (DO - Debilidades vs. Oportunidades). Creacion de presencia en
redes sociales

Descripcién: Con el objetivo de abordar la debilidad de la falta de presencia en redes

sociales y aprovechar las oportunidades de llegar a una audiencia mas amplia, se
implementard una estrategia de creacion de presencia en redes sociales.
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Acciones:

e Crear perfiles en redes sociales como Facebook, Instagram y TikTok y
mantener una comunicacién activa con los seguidores.

e Publicar contenido atractivo relacionado con el museo de motocicletas,
servicios de diagnostico automotor y testimonios de clientes satisfechos.

e Realizar sorteos, concursos y publicaciones promocionales para incentivar la
interaccion y aumentar el niumero de seguidores.

Beneficios esperados. Esta estrategia permitird que el centro de diagnédstico
alcance a una audiencia mas amplia, se conecte con clientes potenciales y genere
una comunidad en linea que respalde la marca y promueva la reputacién positiva
del negocio.

Estrategia (FO - Fortalezas vs. Oportunidades). Marketing de contenido sobre el
museo de motocicletas

Descripcion. Para aprovechar las fortalezas de contar con un museo de
motocicletas en las instalaciones y las oportunidades de atraer a entusiastas de
motocicletas y clientes potenciales, se implementara una estrategia de marketing
de contenido sobre el museo.

Acciones:

e Crear contenido en linea (fotografias, videos, articulos) que muestre y
destaque las motocicletas del museo y cuente sus historias.

e Colaborar con influencers o expertos en el mundo de las motocicletas para
atraer una audiencia mas amplia.

e Organizar eventos 0 actividades especiales en el centro que destaquen el
museo Y lo conviertan en un atractivo adicional para los clientes.

Beneficios esperados. Esta estrategia permitirA que el centro de diagndstico
automotor se posicione como un destino Unico para los amantes de las motocicletas,
atraiga a un publico mas amplio y mejore la percepcién de la marca en la mente de
los clientes.

Estrategia (FA - Fortalezas vs. Amenazas). Alianzas estratégicas con
concesionarios y talleres

Descripcion. Para aprovechar las fortalezas de tener experiencia en el sector
automotor y enfrentar la amenaza de la competencia local, se implementara una
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estrategia de establecer alianzas estratégicas con concesionarios y talleres
automotrices.

Acciones:

e |dentificar concesionarios y talleres cercanos que no ofrezcan servicios de
diagnostico automotor, para realizar alianzas estratégicas y generar
contenido digital.

e Establecer acuerdos de colaboracion con dichos concesionarios y talleres
para referir clientes entre si en las redes sociales y ofrecer descuentos
cruzados a los clientes compartidos.

e Realizar campafias conjuntas de marketing digital y promociones para
aumentar la visibilidad de ambas partes y fortalecer la presencia en linea.

Beneficios esperados. Esta estrategia permitirA al Centro de Diagnéstico
Automotor Gorgona Sports S.A.S. expandir su base de clientes a través de las
referencias y la colaboracion con actores establecidos en el sector automotor, al
tiempo que se establece como un proveedor de servicios confiable y valioso para
SUS sOcCiosS.

3.4.1 Estrategias de marketing digital

Después de analizar los factores internos y externos que afectan a la empresa en
la matriz DOFA, se establecio como meta de marketing incrementar las ventas en
un 35% durante todo el afio 2024, desde enero hasta diciembre. Para lograr este
objetivo, se disefiaron cuatro estrategias de marketing digital que se basan en la
matriz DOFA y en el embudo de ventas, como se muestra en la figura.

Tabla 7. Estrategias segun DOFA

Estratégia DO

Creacion de presencia en redes sociales . I . " .
- Diversificacion de medios de pago y promocidn en linea

Estratégia FO

- Marketing de contenido sobre el museo de motocicletas . Campafias de marketing digital con concesionarios y
talleres

Fuente: Elaboracion propia
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Teniendo en cuenta las estrategias resultantes del cruce DOFA, se propusieron los
objetivos de marketing.

Tabla 8. Objetivos de marketing

Objetivo general Objetivo 1 Objetivo 2

Crear redes sociales como facebook, Proponer medios de pago digitales para la
instagram y tiktok para la captacion de facilidad y comedidad de los clientes en el
nuevos clientes en el centro de diagndstico centro de diagnéstico automotor GORGONA
Aumentar las ventas en un automotor GORGONA SPORTS SAS. SPORTS SAS.
35% para los meses de enero
a diciembre de 2024, por
medio de canales digitales en
el centro de diagnostico
automotor GORGONA Objetivo 3 Objetivo 4

SPORTS S.A.S.

Proponer bots de interaccion para
Facebook, Instagram y WhatsApp que
permita mejorar la experiencia con el cliente

Proponer marketing de contenido para el
museo de motocicletas que permita la
captacion de clientes en el centro de

diagnéstico automotor GORGONA en el centro de diagnostico automotor
SPORTS S.AS GORGONA SPORTS SAS.

Fuente: Elaboracion propia

Una vez se formularon los objetivos de marketing, se utilizé la herramienta del
embudo de ventas para presentar las proyecciones una vez se creen las redes
sociales.

Figura 17. Proyeccién de los objetivos del embudo (ventas, visitas, leads, etc.)

Embudo

objetivo

Visitas
Leads
Oportunidades

Ventas

Fuente: Elaboracion propia
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Tabla 9 Seguimiento de objetivos

@ Métricas Enero| Febrero| Marzo Obietivo T1 Abril | Mayo | Junio Obietivo T2 Julio | Agosto [ Septiembre Obietivo T3 Octubre | Noviembre | Diciembre Obietivo T4
2024 | 2024 | 2024 2024 | 2024 | 2024 2024 | 2024 2024 2024 2024 2024
Visitas 1500 [ 3000 | 4500 4500 6000 | 7500 | 9000 9000 10500] 12000 13500 13500 15000 16500 18000 18000
Seguidores 1250 [ 2500 | 3750 3750 5000 | 6250 | 7500 7500 8750 | 10000 11250 11250 12500 13750 15000 15000
Leds 1000 [ 2000 | 3000 3000 4000 | 5000 | 6000 6000 7000 | 8000 9000 9000 10000 11000 12000 12000
Leds Calificados | 833 | 1667 | 2500 2500 3333 | 4167 | 5000 5000 5833 | BBET 7500 7500 8333 9167 10000 10000
Oportunidades | 667 | 1333 | 2000 2000 2667 | 3333 | 4000 4000 4667 | 5333 6000 6000 6667 7333 8000 5000
Ventas 667 [ 1333 | 2000 2000 2667 | 3333 | 4000 4000 4667 | 5333 6000 6000 6667 7333 8000 8000
0 Métricas Enero| Febrero| Marzo Objetivo T1 Abril | Mayo | Junio Objetivo T2 Julio | Agosto [ Septiembre Objetivo T3 Octubre | Noviembre | Diciembre Objetivo T4
2024 | 2024 | 2024 2024 | 2024 | 2024 2024 | 2024 2024 2024 2024 2024
Visitas 1250 [ 2500 | 3750 3750 5000 | 6250 | 7500 7500 §750 | 10000 11250 11250 12500 13750 15000 15000
Seguidores 1000 [ 2000 | 3000 3000 4000 | 5000 | 6000 6000 7000 | 8000 9000 9000 10000 11000 12000 12000
Leds 833 | 1667 | 2500 2500 3333 | 4167 | 5000 5000 5833 | 6667 7500 7500 8333 9167 10000 10000
Leds Calificados | 667 | 1333 | 2000 2000 2667 | 3333 | 4000 4000 4667 | 5333 6000 6000 6667 7333 8000 5000
Oporiunidades 500 | 1000 | 1500 1500 2000 | 2500 | 3000 3000 3500 | 4000 4500 4500 5000 5500 6000 6000
Ventas 500 | 1000 | 1500 1500 2000 | 2500 | 3000 3000 3500 | 4000 4500 4500 5000 5500 6000 6000
TikTok
Métricas Enero| Febrero| Marzo Objetivo T1 Abril | Mayo | Junio Objetivo T2 Julio | Agosto | Septiembre Objetivo T3 Octubre | Noviembre | Diciembre Objetivo T4
2024 | 2024 | 2024 2024 | 2024 | 2024 2024 | 2024 2024 2024 2024 2024
Seguidores 4167 | 8333 | 12500 12500 |16667|20833)25000( 25000 |29167( 33333 37500 37500 41667 | 45833 50000 50000
Me Gusta 8333 | 16667 |25000| 25000 |33333|41667|50000( 50000 |58333| 66667 75000 75000 83333 | 91667 100000 100000
L\:,‘ Métricas Enero| Febrero| Marzo Objetivo T1 Abril | Mayo | Junio Objetivo T2 Julio | Agosto [ Septiembre Objetivo T3 Octubre | Noviembre | Diciembre Objetivo T4
: 2024 | 2024 | 2024 2024 | 2024 | 2024 2024 | 2024 2024 2024 2024 2024
Vistas Estados 417 833 | 1250 1250 1667 | 2083 | 2500 2500 2017 | 3333 3750 3750 4167 4583 5000 5000
Ventas 167 333 500 500 667 | 833 | 1000 1000 1167 | 1333 1500 1500 1667 1833 2000 2000

Fuente: Elaboracién propia




3.4.2 Estrategias y tacticas
A continuacion, se describiran las tacticas de promocion que ayudaran en el centro

de diagnéstico automotriz GORGONA SPORTS. alograr sus objetivos comerciales,
considerando el analisis DOFA y el proceso de ventas en forma de embudo

Figura 18. Estrategias y tacticas

Relacionarse Vender

¢ Realizar sorteos, concursos y + Marketing por Facebook, + Entrevista personalizada
» Creacion de redes sociales PUb"G?GiUH?S DfOWOCiU"HF?S Instagram y tiktok + Encuesta de satisfaccion
« Greacion de medios de pago para incenfivar la interaccion « Marketing por WhatsApp
) ) ) y aumentar el nimero de
* Publicar contenido atractivo

Jacionad | 4 sequidores.
WESTERIEND €O @ MLEED W2 . Colaborar con influencers o

motocicletas expertos en el mundo de las
motocicletas para atraer una
audiencia mas amplia

Fuente: Elaboracion propia

A continuacién, se presentaran las estrategias:
3.4.2.1 Atraer

Teniendo en cuenta el objetivo general de marketing, de aumentar las ventas en un
35%, inicialmente la empresa debe crear las plataformas digitales, los medios de
pagoy la publicacién de contenido atractivo, el cual puede ser orientado en el museo
de motocicletas para un mayor interés y captacion de nuevos clientes.

Creacion de pagina Facebook. Crear una pagina en Facebook para el CENTRO
DE DIAGNOSTICO AUTOMOTOR GORGONA SPORTS S.A.S. es una estrategia
fundamental para potenciar su presencia en linea y alcanzar un mayor alcance en
el mercado. A continuacion, se destacan los pasos para crear una pagina exitosa,
asi como la importancia y las caracteristicas que debe tener:

Creacion de la pagina. Para comenzar, se debe acceder a la plataforma de

Facebook y seleccionar la opcion "Crear Pagina" desde el menu. Luego, elegir la
categoria adecuada para el negocio, en este caso, "Negocio Local" o "Automotriz".
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A continuacion, completar la informacion requerida, incluyendo el nombre de la
empresa, detalles de contacto y una breve descripcion que destaque los servicios
del CENTRO DE DIAGNOSTICO AUTOMOTOR GORGONA SPORTS S.AS.

Disefio y branding. Es importante mantener una imagen coherente con laidentidad
de la empresa. Utilizar el logotipo y colores corporativos en la foto de perfil y la
portada de la pagina. Esto ayudara a los usuarios a reconocer la marca facilmente.
Contenido relevante y atractivo: La pagina debe proporcionar contenido valioso para
su audiencia. Publicar regularmente actualizaciones sobre los servicios ofrecidos,
consejos de mantenimiento automotriz, noticias del sector y promociones
especiales. Asimismo, compartir contenido multimedia como imagenes y videos
para enriquecer la experiencia del usuario.

Interaccion y atencion al cliente. Responder de manera oportuna a los mensajes
y comentarios de los seguidores es esencial. Mantener una comunicacion fluida y
amigable con los clientes ayuda a generar confianza y fidelidad hacia el negocio.

Promocion y publicidad. Utilizar la herramienta de promocion de Facebook para
aumentar la visibilidad de la pagina y llegar a un publico mas amplio. Las campafias
publicitarias dirigidas pueden ser muy efectivas para atraer nuevos clientes.

Integraciéon con otros medios. Vincular la pagina de Facebook con otras
plataformas digitales del CENTRO DE DIAGNOSTICO AUTOMOTOR GORGONA
SPORTS S.A.S., como el sitio web oficial y otras redes sociales, permitira una mayor
interaccién y una presencia mas sélida en linea.

Monitoreo y analisis. Es importante realizar un seguimiento del rendimiento de la
pagina utilizando las herramientas de andlisis de Facebook. Esto permitira
identificar qué tipo de contenido resuena mas con la audiencia y ajustar la estrategia
en consecuencia.

Finalmente, crear una pagina en Facebook para el CENTRO DE DIAGNOSTICO
AUTOMOTOR GORGONA SPORTS S.A.S. ofrece una oportunidad valiosa para
conectar con la audiencia, promover los servicios y construir una comunidad en
linea. Con un enfoque en el contenido relevante y una gestion proactiva, esta
plataforma puede convertirse en una poderosa herramienta de marketing vy
comunicacion para el negocio.

Frecuencia de publicaciones. Se Realizara Mensual
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Figura 19. Ejemplo pagina de Facebook

CENTROS DE DIAGNOSTICO
AUTOMOTRIZ DE COLOMBIA S.A.S.
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Y onrelizAno 2020
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«mist. . Colombia

293 Me gusta » 300 seguidores

(© WhatsApp [~ ENEEEE

1k Me gusta

Publicaciones Informacion Menciones Opiniones Seguidores Fotos Mas »

Fuente: https://www.facebook.com/CDAColombiasas

Creacion de pagina Instagram. Crear una cuenta en Instagram para el CENTRO
DE DIAGNOSTICO AUTOMOTOR GORGONA SPORTS S.A.S. es una estrategia
imprescindible para potenciar su presencia en redes sociales y llegar a una
audiencia mas amplia. A continuacion, se destacan los pasos para crear una cuenta
exitosa en Instagram, asi como la importancia y las caracteristicas que debe tener:

Creacion de la cuenta. Para comenzar, descarga la aplicacion de Instagram desde
la tienda de aplicaciones en tu dispositivo mévil. Luego, selecciona la opcion
"Registrarse” y sigue las instrucciones para crear una cuenta empresarial. Es
importante elegir un nombre de usuario que sea representativo del CENTRO DE
DIAGNOSTICO AUTOMOTOR GORGONA SPORTS S.A.S. y que sea féacil de
recordar.

Perfil atractivo. Completa la informacion del perfil con detalles relevantes sobre la
empresa, como una breve descripcion de los servicios ofrecidos, direccion y
horarios de atencién. Utiliza el logotipo y los colores corporativos como foto de perfil
y aprovecha la opcion de agregar un enlace a tu sitio web o pagina de contacto.

Contenido visual de calidad. Instagram es una plataforma visual, por lo que es
fundamental compartir imagenes y videos de alta calidad relacionados con los
servicios del CENTRO DE DIAGNOSTICO AUTOMOTOR GORGONA SPORTS
S.A.S. Los contenidos deben ser atractivos, creativos y reflejar la identidad de la
marca.
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Publicaciones regulares y variadas. Mantén una programacion coherente para
publicar contenido. Ofrece una mezcla de publicaciones sobre servicios
automotrices, consejos de mantenimiento, noticias relevantes y promociones
especiales. La diversidad de contenido mantendrd el interés de los seguidores.

Uso de hashtags y ubicaciones. Incorpora hashtags relevantes relacionados con
el sector automotriz y la marca. También, geolocaliza las publicaciones para
alcanzar a personas que estén cerca del CENTRO DE DIAGNOSTICO
AUTOMOTOR GORGONA SPORTS S.A.S. y puedan convertirse en clientes
potenciales.

Interaccion con la comunidad. Responde a los comentarios y mensajes de los
seguidores de manera rapida y amigable. La interaccion genuina con los usuarios
fortalece la confianza y fidelidad hacia la empresa.

Historias y funciones interactivas. Utiliza las "Historias" para compartir contenido
temporal y dinamico. Ademas, aprovecha las encuestas, preguntas y otros stickers
interactivos para aumentar el compromiso de los seguidores.

Colaboraciones e influencer marketing. Explora la posibilidad de colaborar con
otros negocios o influencers relevantes en el ambito automotriz. Estas asociaciones
pueden ampliar el alcance de la cuenta y generar nuevas oportunidades.

Analisis de datos. Utiliza las herramientas de analisis de Instagram para medir el
rendimiento de la cuenta y conocer qué tipo de contenido resuena mas con la
audiencia. Esta informacién permitira optimizar la estrategia.

En conclusion, crear una cuenta en Instagram para el CENTRO DE DIAGNOSTICO
AUTOMOTOR GORGONA SPORTS S.A.S. es esencial para promover la marca,
atraer clientes potenciales y construir una comunidad en linea. Con un enfoque en
el contenido visual de calidad y la interaccion con los seguidores, Instagram se
convertira en una herramienta valiosa para el crecimiento y éxito del negocio.

Frecuencia de publicaciones. Se Realizar4 Mensual
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Figura 20. Ejemplo de Instagram
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Creacion de pagina de Tiktok. Crear una cuenta en TikTok para el CENTRO DE
DIAGNOSTICO AUTOMOTOR GORGONA SPORTS S.AS. ofrece una
oportunidad Unica para llegar a una audiencia mas joven y diversa, y mostrar de
forma creativa los servicios y novedades relacionadas con el mundo automotriz. A
continuacion, se describen los pasos para crear una cuenta efectiva en TikTok, asi
como la importancia y las caracteristicas que debe tener:

Creacion de la cuenta. Descarga la aplicacion TikTok desde la tienda de
aplicaciones en tu dispositivo movil y selecciona la opcion "Crear cuenta”. Puedes
registrarte con una direccién de correo electronico o vinculando una cuenta
existente de Google o Facebook.

Perfil atractivo. Completa el perfil del CENTRO DE DIAGNOSTICO AUTOMOTOR
GORGONA SPORTS S.A.S. con informacion relevante sobre los servicios ofrecidos
y una breve descripcion que destaque lo que hace unico a tu negocio. Utiliza el
logotipo y los colores corporativos como foto de perfil para mantener la coherencia
de la marca.

Contenido creativo y entretenido. En TikT ok, el contenido debe ser especialmente
creativo y entretenido para captar la atencién del publico. Crea videos cortos y
dinamicos que muestren los servicios automotrices, consejos Utiles y, si es posible,
momentos detras de escena para humanizar la marca.

Uso de tendencias y desafios. Mantente al tanto de las tendencias y desafios
populares en TikTok y participa en ellos de manera auténtica y relevante para tu
negocio. Esto aumentard la visibilidad de tu cuenta y te permitird conectarte con una
audiencia mas amplia.

Frecuencia y consistencia. Publica regularmente para mantener la presencia
activa en la plataforma. La consistencia en la publicacion de contenido ayudara a
construir una comunidad de seguidores leales.

Interaccion con la audiencia. Responde a los comentarios y mensajes de los
seguidores de forma amigable y entusiasta. Ademas, interactlia con otros creadores
de contenido automotriz y seguidores afines para fortalecer la presencia de tu
cuenta.

Uso de efectos y musica. TikTok ofrece una amplia variedad de efectos especiales
y musica para afadir a tus videos. Utiliza estos recursos para hacer que tus
contenidos sean mas atractivos y compartibles.

Promocion cruzada. Promociona tu cuenta de TikTok en otras redes sociales y
plataformas digitales del CENTRO DE DIAGNOSTICO AUTOMOTOR GORGONA
SPORTS S.A.S. Esto ayudara a aumentar la visibilidad y atraer seguidores desde
otras plataformas.
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Analisis de datos. Utiliza las herramientas de andlisis de TikTok para evaluar el
rendimiento de tus videos y conocer qué contenidos generan mas interaccion y
alcance. A partir de esta informacion, ajusta tu estrategia para obtener mejores
resultados.

En resumen, TikTok ofrece una forma Unica y creativa de conectar con una
audiencia mas joven y ampliar la presencia en linea del CENTRO DE
DIAGNOSTICO AUTOMOTOR GORGONA SPORTS S.A.S. Al enfocarse en la
creacion de contenidos atractivos y auténticos, esta plataforma puede convertirse
en una poderosa herramienta para promover los servicios y fortalecer laimagen de
marca en un mercado en constante evolucion.

Frecuencia de publicaciones. Se Realizar4 Mensual

Figura 21. Ejemplo de Tiktok
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Publicar contenido atractivo. EIl CENTRO DE DIAGNOSTICO AUTOMOTOR
GORGONA SPORTS S.A.S. tiene una gran oportunidad de atraer a entusiastas de
las motocicletas a través de contenido atractivo relacionado con el museo de
motocicletas. Mediante una estrategia creativa y enfocada, la empresa puede
destacar su pasion por las motos y mostrar su conocimiento en el mundo de las dos
ruedas. A continuacion, se presenta como publicar contenido atractivo para el
museo de motocicletas:

Historias de las motocicletas emblematicas. Compartir historias fascinantes
sobre motocicletas icénicas que formen parte de la coleccion del museo. Detalles
sobre su disefio, rendimiento y su impacto en la historia de las motocicletas pueden
generar interés y emocion entre los seguidores.

Recorridos virtuales. Ofrecer recorridos virtuales por el museo, permitiendo a los
seguidores explorar desde la comodidad de sus dispositivos moviles. Estos
recorridos pueden incluir comentarios informativos y detalles técnicos sobre las
motocicletas exhibidas.

Curiosidades y datos interesantes. Compartir curiosidades y datos interesantes
sobre la evolucion de las motocicletas a lo largo del tiempo. Datos histéricos, hitos
tecnolégicos y anécdotas divertidas pueden atraer la atencién del publico.

Entrevistas a coleccionistas y expertos. Realizar entrevistas a coleccionistas
apasionados por las motocicletas y expertos en el mundo del motor. Estas
conversaciones enriquecedoras pueden brindar una perspectiva Unica y valiosa
para los seguidores.

Eventos y exposiciones. Anunciar eventos especiales y exposiciones temporales
en el museo. Crear expectativa sobre estos eventos y mostrar adelantos del
contenido que los asistentes podran disfrutar.

Retos y concursos. Lanzar retos y concursos relacionados con el mundo de las
motocicletas, alentando a los seguidores a participar y compartir su pasion por las
dos ruedas.

Videos de restauracién. Compartir el proceso de restauracion de motocicletas
clasicas o embleméticas que formen parte de la coleccién del museo. Mostrar el
antes y después de las restauraciones puede ser un contenido muy interesante para
los entusiastas.

Comunidad de seguidores. Fomentar la interaccion entre los seguidores,
alentandolos a compartir sus propias experiencias con las motocicletas y su relacion
con el museo. Responder a sus comentarios y mensajes de manera activa y
amigable.

Calendario de actividades. Publicar un calendario con las actividades
programadas en el museo, como charlas, exhibiciones especiales o dias tematicos.
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Esto ayudara a mantener a los seguidores informados y motivados a visitar el museo
en persona.

Al publicar contenido atractivo relacionado con el museo de motocicletas, el
CENTRO DE DIAGNOSTICO AUTOMOTOR GORGONA SPORTS S.A.S. puede
posicionarse como un referente en el mundo de las motocicletas y generar una
comunidad de seguidores apasionados por las dos ruedas. La creatividad,
autenticidad y enfoque en la pasion compartida por las motocicletas seran la clave
para el éxito en esta estrategia de contenido.

Figura 22. Ejemplo de publicacion

Fuente: Elaboracion propia

Creacion de medios de pago. La importancia de los medios de pago digitales,
como Nequi, Daviplata, tarjetas de crédito y débito, para el CENTRO DE
DIAGNOSTICO AUTOMOTOR GORGONA SPORTS S.A.S. es fundamental en el
contexto actual, donde la digitalizacién y la comodidad son aspectos clave para la
satisfaccion del cliente y el éxito del negocio.

Facilita las transacciones: Estos medios de pago digitales ofrecen una
experiencia de compra rapida y sencilla para los clientes del CENTRO DE
DIAGNOSTICO AUTOMOTOR GORGONA SPORTS S.A.S. Los usuarios pueden
realizar pagos en linea o a través de aplicaciones moviles de forma segura y
eficiente, evitando la necesidad de manejar efectivo.

Aumenta la comodidad: Al brindar opciones de pago digital, el centro de
diagnostico ofrece a los clientes la comodidad de realizar transacciones desde
cualquier lugar y en cualquier momento. Esto elimina las barreras de horarios de
atencion y ubicacion fisica, lo que puede aumentar la satisfaccion del cliente y atraer
a mas personas a utilizar los servicios.
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Mejora la seguridad: Los medios de pago digitales cuentan con altos niveles de
seguridad y encriptacion, lo que reduce los riesgos asociados con el manejo de
efectivo y minimiza la posibilidad de fraude. Los clientes se sentirdn mas seguros al
realizar pagos a través de canales digitales confiables.

Fomenta la inclusion financiera: Estos medios de pago digitales son
especialmente Utiles para llegar a clientes que no tienen acceso a servicios
bancarios tradicionales. Personas que no poseen una cuenta bancaria pueden
utilizar aplicaciones como Nequi y Daviplata para realizar pagos de manera facil y
accesible.

Agiliza la contabilidad y el control financiero: Al implementar pagos digitales, el
CENTRO DE DIAGNOSTICO AUTOMOTOR GORGONA SPORTS S.A.S. puede
automatizar procesos contables y financieros, lo que facilita el seguimiento de
ingresos y gastos, y la generacién de informes financieros precisos.

Atrae a una audiencia mas amplia: La disponibilidad de diferentes opciones de
pago digital atraera a clientes que prefieren hacer transacciones en linea o desde
sus dispositivos moviles. Esto incluye a un publico mas joven y tecnolégicamente
activo que busca conveniencia y agilidad en sus compras.

Potencia el crecimiento del negocio: Al ofrecer una variedad de medios de pago
digitales, el centro de diagndstico se adapta a las preferencias de su clientela y
amplia su alcance en el mercado. Esto puede resultar en un aumento en la base de
clientes y, en consecuencia, en el crecimiento del negocio.

Figura 23. Medios de pago

Medios pagos

La importancia de los medios de
pago digitales, como Nequi,
Daviplata, tarjetas de crédito y
débito, para el CENTRO DE
DIAGNOSTICO AUTOMOTOR
GORGONA SPORTS SAS. es
fundamental en el contexto actual,
donde la digitalizacion y Ia
comodidad son aspectos clave para
la satisfaccion del cliente y el éxito
del negocio.

Fuente: Elaboracion propia
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3.4.2.2 Convertir

Realizar un sorteo en su cuenta de Instagram para incentivar la interaccion y
aumentar el numero de seguidores. Podrian ofrecer un premio emocionante,
como un paquete de servicios de mantenimiento para automdviles valorado en
$500,000 pesos colombianos. Para participar en el sorteo, los seguidores deberan
seguir la cuenta de Instagram del centro de diagnostico, dar "me gusta” a la
publicacion del sorteo y etiquetar a tres amigos en los comentarios. Al final del
periodo del sorteo, se seleccionara aleatoriamente a un ganador entre todos los
participantes que cumplan con los requisitos.

Concurso de fotografia en Facebook. EI CENTRO DE DIAGNOSTICO
AUTOMOTOR GORGONA SPORTS S.A.S. podria organizar un concurso de
fotografia en su pagina de Facebook para animar a los seguidores a interactuar y
mostrar su amor por los automoviles. El tema del concurso podria ser "Mi automovil
favorito" y se pedird a los participantes que compartan una fotografia de su vehiculo
y una breve descripcion sobre por qué es su favorito. El premio podria ser un vale
de combustible por valor de $200,000 pesos colombianos para el ganador. Para
entrar al concurso, los participantes deberan enviar su fotografia y descripcion a
través de un formulario en el sitio web del centro de diagnéstico.

Publicaciéon promocional en Tiktok. EI CENTRO DE DIAGNOSTICO
AUTOMOTOR GORGONA SPORTS S.A.S. podria realizar una publicacion
promocional en su cuenta de Twitter para aumentar la visibilidad y atraer nuevos
seguidores. Podrian ofrecer un descuento especial del 10% en cualquier servicio de
diagnostico o mantenimiento automotriz para los clientes que mencionen el tweet al
reservar su cita. Ademas, podrian incluir un enlace a su sitio web para que los
interesados puedan obtener mas informacién y acceder al descuento. La promocion
podria estar disponible por un tiempo limitado, por ejemplo, una semana, para crear
un sentido de urgencia y motivar a los seguidores a tomar accion rapidamente.

Estos ejemplos de sorteos, concursos y publicaciones promocionales permitirian al
CENTRO DE DIAGNOSTICO AUTOMOTOR GORGONA SPORTS S.A.S. generar
interaccion en sus redes sociales, atraer nuevos seguidores y promover sus
servicios de manera creativa y efectiva, todo dentro de un presupuesto especifico
en pesos colombianos.

Por otro lado, EI CENTRO DE DIAGNOSTICO AUTOMOTOR GORGONA SPORTS
S.A.S. podria aprovechar la colaboracion con influencers y expertos en el mundo de
las motocicletas para atraer una audiencia mas amplia y aumentar su visibilidad en
Cali, Colombia. Aqui se presentan tres ejemplos de colaboraciones con influencers
de Cali:

Colaboracion con un Motovlogger reconocido. El centro de diagndstico podria
colaborar con un Motoviogger popular de Cali que tenga una base de seguidores
considerable. Podrian ofrecerle un paquete de servicios de mantenimiento para su
motocicleta y en contrapartida, el Motovlogger podria crear una serie de videos

88



documentando su experiencia en el CENTRO DE DIAGNOSTICO AUTOMOTOR
GORGONA SPORTS S.A.S., mostrando la calidad de los servicios y destacando
los beneficios de acudir al centro de diagnoéstico. Esta colaboracion podria
acordarse en un presupuesto de $1,500,000 pesos colombianos para cubrir el costo
de los servicios y una compensacién al Motovlogger por su trabajo.

Entrevista con un Experto en Motos en Instagram Live. El centro de diagnéstico
podria organizar una entrevista en vivo en Instagram con un experto en motocicletas
de Cali. Podrian discutir temas relevantes sobre el mantenimiento de motos,
consejos de seguridad y las ultimas tendencias en el mundo de las dos ruedas. Esta
colaboraciéon no requeriria un gasto econémico significativo, pero el centro de
diagnéstico podria considerar ofrecer un incentivo simbdlico, como un vale de
combustible por valor de $200,000 pesos colombianos al experto, como
agradecimiento por su participacion.

Eventos de Meet & Greet con Influencers locales. EI CENTRO DE
DIAGNOSTICO AUTOMOTOR GORGONA SPORTS S.A.S. podria organizar un
evento de Meet & Greet con varios influencers locales que tengan seguidores
interesados en el mundo de las motocicletas. Durante el evento, los influencers
podrian interactuar con los asistentes, compartir sus experiencias en el mundo de
las motos y promover los servicios del centro de diagnostico. El presupuesto para
este evento podria ser de alrededor de $2,000,000 pesos colombianos para cubrir
gastos de logistica, promocion y compensaciones a los influencers participantes.

Al colaborar con influencers y expertos en el mundo de las motocicletas en Cali, el
CENTRO DE DIAGNOSTICO AUTOMOTOR GORGONA SPORTS S.A.S. podria
alcanzar una audiencia mas amplia y posicionarse como una referencia en el sector
automotriz de la region. Estas colaboraciones permitirian atraer nuevos clientes y
fortalecer la presencia en el mercado local, todo dentro del presupuesto en pesos
colombianos establecido.

3.4.2.3 Relacionarse

Se emplearan diversas tacticas para establecer una comunicacion efectiva con el
cliente, logrando asi un acercamiento rapido sin perder la conexién y el entusiasmo
de este al momento de considerar la adquisicién del producto.

Para relacionarse con los posibles clientes podria utilizar las plataformas creadas
como Facebook, Instagram y ademas utilizar WhatsApp Bisnes

Marketing por Facebook. EI CENTRO DE DIAGNOSTICO AUTOMOTOR
GORGONA SPORTS S.A.S. puede utilizar bots de Facebook para respuestas
automaticas como una herramienta eficaz para interactuar con sus posibles clientes
de manera rapida y personalizada. Aqui tienes algunas formas en las que pueden
utilizar los bots:
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Respuestas a preguntas frecuentes. Configura el bot para responder
automaticamente a preguntas frecuentes sobre horarios de atencion, ubicacion,
servicios ofrecidos y otros detalles importantes. Esto ahorra tiempo al equipo y
brinda a los posibles clientes la informacion que necesitan de inmediato.

Programar citas. Los bots pueden ser programados para permitir a los posibles
clientes programar citas directamente a través de Facebook Messenger. Los
clientes pueden seleccionar una fecha y hora disponibles y recibir una confirmacion
automaética.

Mensajes de bienvenida. Crea un mensaje de bienvenida automatico para dar la
bienvenida a los nuevos seguidores o a las personas que envian un mensaje por
primera vez. Este mensaje puede incluir una breve presentacion del centro de
diagnostico y una invitaciéon a explorar los servicios ofrecidos.

Promociones y ofertas. Utiliza el bot para enviar automaticamente promociones y
ofertas especiales alos posibles clientes que interactien con la pagina. Por ejemplo,
pueden recibir un cupén de descuento por mensaje privado después de comentar o
dar "me gusta" a una publicacion especifica.

Encuestas y comentarios. Los bots pueden enviar automaticamente encuestas y
solicitudes de comentarios a los seguidores. Esto permite obtener informacion
valiosa sobre la satisfaccion del cliente y las areas de mejora para el centro de
diagnostico.

Seguimiento de leads. Configura el bot para seguir el proceso de seguimiento con
posibles clientes que hayan mostrado interés en los servicios del centro de
diagnostico. Pueden recibir mensajes de seguimiento o recordatorios sobre citas
programadas.

Canalizacion de consultas. Si el bot no puede responder una consulta especifica,
puede direccionar al posible cliente a un representante de atencion al cliente o
proporcionar un nimero de contacto directo para obtener asistencia adicional.

Es importante configurar el bot de manera clara y amigable, asegurandose de que
las respuestas sean relevantes y Utiles para los posibles clientes. Ademas, el equipo
del centro de diagnostico debe monitorear el funcionamiento del bot para
asegurarse de que esté brindando una experiencia satisfactoria y resolver cualquier
problema que surja.

El uso adecuado de los bots de Facebook para respuestas autométicas permitira al
CENTRO DE DIAGNOSTICO AUTOMOTOR GORGONA SPORTS S.AS.
interactuar con sus posibles clientes de manera mas eficiente y ofrecer un servicio
al cliente mas efectivo en la plataforma. Esto puede ayudar a aumentar la
satisfaccion del cliente y fortalecer la relacién con los posibles clientes, lo que
potencialmente se traducird en una mayor conversion de leads en clientes reales.
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Figura 24. Ejemplo de Bot de Facebook

Diagnosticar Motos CDA

Normalmente responde en algunas horas

Elige una opcion o escribe un mensaje.

Fuente: Elaboracion propia

Marketing por Instagram. El uso de bots de respuesta automatica, el CENTRO DE
DIAGNOSTICO AUTOMOTOR GORGONA SPORTS S.A.S. podria considerar las
siguientes estrategias para relacionarse con sus posibles clientes:

Configurar respuestas para preguntas frecuentes. Utilizar el bot para configurar
respuestas automaticas a preguntas frecuentes sobre los servicios ofrecidos,
horarios de atencion, ubicacion y otros detalles importantes.

Dar la bienvenida a nuevos seguidores. Configurar un mensaje de bienvenida
automatico para dar la bienvenida a los nuevos seguidores y agradecerles por
seguir la cuenta.

Ofrecer promociones y descuentos. Utilizar el bot para enviar automéaticamente
promociones y descuentos especiales a los seguidores que interactien con la
cuenta, lo que podria incentivar la conversién de seguidores en clientes.

Proporcionar informacién sobre eventos y actividades. Configurar el bot para
informar a los seguidores sobre eventos, charlas o actividades especiales que el
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CENTRO DE DIAGNOSTICO AUTOMOTOR GORGONA SPORTS S.A.S. esté
llevando a cabo.

Marketing por Whatsapp. Utilizar bots de WhatsApp para respuestas automaticas
puede ser una estrategia efectiva para que El CENTRO DE DIAGNOSTICO
AUTOMOTOR GORGONA SPORTS S.A.S. se relacione con sus posibles clientes
de manera rapida y eficiente. A continuacién, se presentan algunas formas en las
gue pueden aprovechar esta herramienta.

Configurar respuestas para preguntas frecuentes. Utilizar el bot para configurar
respuestas automaticas a preguntas frecuentes sobre los servicios ofrecidos,
ubicacion, horarios de atenciéon y precios. Esto puede ahorrar tiempo al equipo y
proporcionar informacioén relevante de manera inmediata a los posibles clientes.

Programar citas y servicios. Configurar el bot para permitir que los posibles
clientes programen citas y servicios a través de WhatsApp. Los clientes pueden
seleccionar una fecha y hora disponibles y recibir una confirmacion automatica.

Dar la bienvenida y presentacion. Configurar un mensaje de bienvenida
automatico que salude a los nuevos clientes y proporcione una breve presentacion
sobre el centro de diagnéstico, sus servicios y su compromiso con la satisfaccion
del cliente.

Ofrecer promociones y descuentos. Utilizar el bot para enviar automaticamente
promociones y descuentos especiales a los clientes potenciales que interactien con
el numero de WhatsApp del centro de diagndéstico. Esto puede incentivar la
conversion de posibles clientes en clientes reales.

Proporcionar informacion adicional. ElI bot puede proporcionar informacion
adicional sobre servicios especificos, procesos de diagnostico y reparacion, asi
como consejos practicos para el cuidado de los vehiculos, publicaciones de estados.

Recopilacion de datos y encuestas. Configurar el bot para recopilar datos basicos
de los clientes potenciales, como nombres y nimeros de contacto, para futuras
comunicaciones de seguimiento. También puede utilizar el bot para enviar
encuestas y recopilar comentarios sobre la experiencia del cliente.

Es importante disefiar el bot de manera clara y amigable, asegurandose de que las
respuestas sean relevantes y utiles para los posibles clientes. Ademas, el equipo
del centro de diagndstico debe monitorear el funcionamiento del bot de WhatsApp
para asegurarse de que brinde una experiencia satisfactoria y responder de manera
personalizada a cualquier consulta que el bot no pueda manejar.
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Figura 25. Ejemplo Bot de Whatsapp
+57 313 2090160
6
Cuenta de empresa
Bloquear

Hoy

& Los mensajes y las llamadas estan cifrados de extremo
a extremo. Nadie fuera de este chat, ni siquiera WhatsApp,
puede leerlos ni escucharlos. Toca para obtener mas
informacion.

Buenas 524p.m.

1 mensaje no leido

Gracias por escribirnos. Le recordamos
nuestro horario:

LUN a SAB de 6 AM a 8 PM

DOMy FESTIVOS de 7 AM a 3 PM

(Por orden de llegada) Estamos ubicados en el
barrio Alcazares

CRA 28A # 74-36

Cualquier otra inquietud, puede comunicarse
a este nimero 3132090160 0 6013117298 en
este horario.

Felicitaciones, quejas y sugerencias:
www.n9.cl/erlog

Fuente: Elaboracion propia
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3.4.2.4 Vender

El proceso de venta del CENTRO DE DIAGNOSTICO AUTOMOTOR GORGONA
SPORTS S.A.S. es un enfoque integrado que combina el punto fisico y las redes
sociales para brindar una experiencia completa y satisfactoria a sus clientes. A
continuacion, se describe cdmo seria este proceso:

Etapa de atraccion:

Redes Sociales (Facebook e Instagram). El centro de diagnéstico utiliza sus
paginas de redes sociales para atraer a posibles clientes compartiendo contenido
relevante y atractivo. Publicaciones informativas sobre consejos de mantenimiento
automotriz, promociones especiales y testimonios de clientes satisfechos capturan
la atencion de los seguidores y crean interés en sus Servicios.

Punto Fisico. El centro de diagnostico se asegura de tener una presencia fisica
destacada y atractiva. La ubicacion, letreros, promociones visibles y una recepcion
amigable son fundamentales para atraer a las personas que Vvisitan el
establecimiento.

Etapa de interaccion:

Redes Sociales. A través de Facebook e Instagram, el centro de diagndstico
interactia activamente con los seguidores. Responde preguntas, comentarios y
mensajes privados de manera oportuna y amigable. La atencién al cliente en linea
es crucial para fortalecer la confianza y establecer una relacion cercana con los
posibles clientes.

Punto Fisico. En el establecimiento, el personal recibe a los visitantes con una
atencion calida y profesional. Se les proporciona informacion adicional sobre los
servicios y se les invita a hacer preguntas. El centro de diagndéstico se esfuerza por
crear una experiencia acogedora para cada cliente.

Etapa de consideracion:

Redes Sociales. El centro de diagnostico continda nutriendo a los seguidores con
contenido valioso y relevante sobre sus servicios y ventajas competitivas.
Publicaciones sobre casos de éxito, detalles sobre los equipos y tecnologia
utilizados y comparaciones con otros centros de diagnéstico ayudan a los posibles
clientes a considerar sus opciones.

Punto Fisico. Los clientes que visitan el centro de diagnostico reciben explicaciones
detalladas sobre los servicios y las soluciones especificas para sus necesidades.
Se les muestra el equipamiento y las instalaciones que hacen que el centro de
diagnostico sea unico y confiable.
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Etapa de decision:

Redes Sociales. El centro de diagnéstico brinda informacion clara sobre precios,
descuentos y promociones a través de sus redes sociales. Ademas, ofrece cupones
exclusivos para seguidores de Facebook e Instagram, lo que puede incentivar la
conversién de posibles clientes en clientes reales.

Punto Fisico. En el punto de venta fisico, el equipo de ventas se asegura de
presentar propuestas comerciales competitivas y personalizadas a los clientes
interesados. Se explican los beneficios adicionales que el cliente recibira al elegir el
centro de diagnastico.

Etapa de postventa:

Redes Sociales. Después de que los clientes han utilizado los servicios del centro
de diagndstico, se les invita a compartir su experiencia en redes sociales. Los
testimonios y resefas positivas fortalecen la reputacion en linea del centro de
diagnéstico y generan confianza entre otros posibles clientes.

Punto Fisico. La atencidn al cliente continla después de la venta. El centro de
diagnostico hace un seguimiento con los clientes para asegurarse de que estan
satisfechos con los servicios recibidos y esta dispuesto a resolver cualquier
problema que surja.

En resumen, el proceso de venta del CENTRO DE DIAGNOSTICO AUTOMOTOR
GORGONA SPORTS S.A.S. combina el punto fisico y las redes sociales para
atraer, interactuar, considerar y convencer a posibles clientes. La combinacién de
una estrategia efectiva en redes sociales con una atencion personalizada en el
punto de venta fisico crea una experiencia integral que fortalece la relacion con los
clientes y posiciona al centro de diagnéstico como una opcién confiable y preferida
en el mercado automotriz.

3.4.2.5 Indicadores

Teniendo en cuenta las estrategias y tacticas a continuacion se presentan los
indicadores para cada tactica.
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Tabla 10. Indicadores

Estrategias de redes sociales

Crear Pagina Facebook

(Cantidad de Seguidores
reales/Cantidad de Seguidores
Planeado Mes) X 100

Crear pagina de
Instagram

(Cantidad de Seguidores
reales/Cantidad de Seguidores
Planeado Mes) X 100

Crear pagina de Tiktok

(Cantidad de Seguidores
reales/Cantidad de Seguidores
Planeado Mes) X 100

Atraer
Medio de Pago Crear Nequi
Crear Daviplata (Cantidad de Apps creadas/Cantidad
Incorporar pago debito y de Apps Planeadas por crear) X 100
crédito
Publicar contenido atractivo (Cantidad de contenido
o publicado/Cantidad de
Publicidad contenido planeado)
Realizar un sorteo en su cuenta (Cantidad de sorteos
de Instagram para incentivar la realizados/Cantidad de sorteos
interaccion y aumentar el planeados) X 100
nimero de seguidores
Concurso de fotografia en (Cantidad de Concursos
Facebook realizados/Cantidad de Concursos
planeados) X 100
Convertirse [Publicaciones en redes sociales

Publicacion promocional en
Tiktok

(Cantidad de contenido Ejecutado
Mes/ Cantidad de contenido
planeado Mes) X 100

Colaboracién con un
Motovlogger reconocido

(Cantidad de Motovlogger en
Colaboracién realizados/ Cantidad
de Motovloggers Planeados) X 100

Evento de Meet & Greet con
Influencer’s locales

(Cantidad de Eventos realizados/
Cantidad de eventos planeados) X
100

Marketing por Facebook

(Cantidad de ventas por Facebook

mes/ Cantidad de ventas mes) X
100

Marketing Por Instagram

(Cantidad de ventas por Instagram

mes/ Cantidad de ventas mes) X
100

Marketing por WhatsApp

(Cantidad de ventas por
WhatsApp
mes/ Cantidad de ventas
planeadas mes) X 100

Servicio al cliente

(Cantidad de clientes satisfechos/
Cantidad de clientes
encuestados) x
100

Por redes sociales o Llamadas

Servicio al cliente

(Cantidad de clientes satisfechos/
Cantidad de clientes
encuestados) x
101

Fuente: Elaboracion propia
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3.4.2.6 Presupuesto

A continuacion, se presentara el presupuesto para el plan de marketing digital:

Tabla 11. Presupuesto anual

Presupuesto

Actividad Costo Meses Afo
Realizar un sorteo en su
cuenta de Instagram para
incentivar la interaccion y $ 500.000 2 $ 1.000.000
aumentar el nimero de
seguidores.
Concurso de fotografiaen | $ 200.000 4 $ 800.000
Facebook
Colaboracion con un $  1.500.000 2 $ 3.000.000
Motovlogger reconocido
Entrevista con un Expgrto en $ 200.000 6 $ 1.200.000
Motos en Instagram Live
Evento de Meet & Greet con
Influencer’s locales. $ 2.000.000 1 $ 2.000.000
Implementar pago débito y
crédito $ 300.000 3 $ 900.000
L Costortetal T $8.900.000

Fuente: Elaboracion propia

Como se puede observar, paralaimplementacion de las estrategias se requiere una
inversion de $8.900.0000 para el plan anual de Marketing Digital.

3.4.2.7 Cronograma de actividades de marketing digital

A continuacion, se presentan las actividades del marketing digital que se realizaran
para el afio 2024.
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Tabla 12. Cronograma de Actividades 2024

pLATAFORVAl  Tema Acidaes Septiemore | Octubre | Noviembre | Diciembre

51|52)53[S4(S1|S2(S354[S1)52|S3|S4]51{S253|S4[S1S2[S3)54|S1(S2]S3[S4|51|S2(S3|54[S1)52|S3|S4]51(S2|53|S4(S1]S2[S3|54[S1|S2]S3[S451{S2(S3S4

- Realizar transmisiones en vivo para mostrar e

Instagram ~~~|Lives proceso de diagndstico de vehiculos en el centro
de diagnostico.
- Entrevistar a un experto en mantenimiento
Instagram Lives automotriz en una transmision en vivo,

respondiendo a preguntas de a audiencia.

- Realizar un sorteo en vivo para promacionar e
Instagram ~~~ {Lives paquete de servicios de mantenimiento para
automoviles.

-Invitaraun influencer local relacionado con el
mundo automatriz a una transmision en vivo.

- Organizar una serie de transmisiones en vivo
Instagram ~~~|Lives sobre temas variados relacionados con el mundo
automotriz

- Escribir un blog sobre los diferentes servicios de
Instagram ~~ Blogs diagndstico y mantenimiento ofrecidos en el
centro.

- Crear una serie de blogs sobre casos de éxito de
Instagram ~~ Blogs clientes satisfechos que han utilizado los servicios
del centro de diagnstico.

- Elaborar blogs informativos sobre consejos
précticos de mantenimiento para vehiculos,

- Escribir un blog sobre [as Ultimas tendencias en
Instagram ~~ Blogs ¢l mundo automotrizy como el centro de
diagndstico se mantiene actualizado.

- Realizar una campafia publicitaria en Facebook
Facebook ~|Campafia [para promover el concurso de fotograffa "Mi
automovil favorito'.

Instagram ~~~ {Lives

Instagram ~~ Blogs
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Septiembre | Octubre Noviembre | Diciembre

PLATAFORVA| ~ Tema Acthicades st[s2[s3]s4[s1[s2[s3[se st[s2[s3]s4[st[s2[s3s4[s1[s2[sa[se[st]s2]s3]s4[st[s2[s3]s4]s1]s2[s3[s st ]s2 s3]s4]st[s2[s3]s4]s1]s2[s3[se s1]s2]s3]s4

- Lanzar una campafia de anuncios en Facebook
Facebook Campafia para destacar el premio del paquete de servicios
de mantenimiento.

- Realizar una campafia publicitaria para
Facebook Campafia promocionar el evento de Meet & Greet con
influencers locales.

- Escribir un blog en la pagina de Facebook del
centro de diagndstico anunciando la colaboracion
con el influencer de motovlogs.

- Crear un blog sobre el equipo de expertos en
motocicletas del centro de diagndstico.

- Organizar una serie de transmisiones en vivo con
expertos del centro de diagnstico respondiendo
a preguntas frecuentes.

- Realizar una transmision en vivo con el
influencer de motovlogs, mostrando su
experiencia en el centro de diagndstico.

- Realizar un Facebook Live para anunciar el
ganador del sorteo del paquete de servicios de
mantenimiento.

- Invitar a un experto en sequridad vial a una
transmision en vivo para hablar sobre la
importancia del mantenimiento automotriz.

- Crear una serie de publicaciones cortas y
[lamativas en Tiktok, mostrando los servicios del
centro de diagndstico.

Tiktok Publicaciones

- Hacer un video viral en Tiktok sobre una oferta
Tiktok Publicaciones  |especial o descuento en servicios de diagndstico
automotriz.

- Realizar un Tiktok desafio relacionado con el
Tiktok Publicaciones  |cuidado de vehiculos, alentando a los sequidores
a participar.

- Mostrar testimonios de clientes satisfechos en
Tiktok Publicaciones  [Tiktok, utilizando efectos visuales y musica para
resaltar [as experiencias positivas.

- Realizar una serie de videos informativos en
Tiktok Publicaciones |Tiktok sobre temas interesantes relacionados con
¢l mundo automotriz.

Fuente: Elaboracion propia
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4. CONCLUSIONES

Para concluir el objetivo general de formular un plan anual de marketing digital para
el CENTRO DE DIAGNOSTICO AUTOMOTRIZ GORGONA SPORTS, ubicado en
el corregimiento de Villagorgona para el afio 2024, es importante tener en cuenta
los objetivos especificos que se han planteado y como se han logrado. Es
recomendable hacer una evaluacién de los resultados obtenidos y compararlos con
los objetivos planteados para determinar si se han cumplido o no.

Ademas, es importante tener en cuenta las lecciones aprendidas durante el proceso
y como se pueden aplicar en futuros planes de marketing digital. También es
recomendable hacer una evaluacion del presupuesto asignado y como se ha
utilizado para determinar si se ha utilizado de manera efectiva.

Para realizar un diagnéstico interno en ventas de los servicios del CENTRO DE
DIAGNOSTICO AUTOMOTRIZ GORGONA SPORTS ubicado en el corregimiento
de Villagorgona, fue necesario evaluar los elementos méas importantes de la
empresa. Algunos de estos elementos incluyen la estructura organizativa, los
procesos internos y la cultura empresarial.

Teniendo en cuenta el objetivo de describir las fortalezas, debilidades,
oportunidades y amenazas del CDA CENTRO DE DIAGNOSTICO AUTOMOTRIZ
GORGONA SPORTS, se han identificado diversas debilidades y fortalezas en la
empresa. Algunas de las areas de mejora identificadas incluyen la eficiencia
operativa y la rapidez del servicio. También se ha identificado una oportunidad para
fortalecer la presencia en linea 'y se ha reconocido la lealtad de los clientes actuales.

Las Fortalezas digitales bien aprovechadas pueden generar ventajas competitivas:
La empresa cuenta con varias fortalezas digitales, como el uso de redes sociales
para la promocién, marketing de contenido, comunicacién directa con clientes y
publicidad dirigida. Estas ventajas podrian marcar la diferencia frente a
competidores que aun no han incursionado en el ambito digital.

Lafalta de presencia en redes sociales representa una debilidad critica: La ausencia
en redes sociales limita la visibilidad en linea y la capacidad para interactuar con los
clientes, lo que afecta la posibilidad de llegar a nuevos segmentos de mercado y
competir con otros negocios que si estan presentes en linea.

El crecimiento de la competencia local es una amenaza a tener en cuenta: A medida
gue la comunidad calefia se desplaza hacia el sector, se puede esperar el
surgimiento de nuevos competidores en el area, lo que aumentaria la competencia
local. Es importante estar preparado para enfrentar esta amenaza y continuar
diferenciandose mediante estrategias de marketing digital efectivas.
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La diversificacion de medios de pago y promociones en linea: Implementar opciones
de pago con tarjetas de crédito, débito, nequi y daviplata, junto con campafas
promocionales en redes sociales, permitird aumentar la comodidad de los clientes
y atraer nuevos clientes a través de promociones digitales, contrarrestando asi la
competencia digital y mejorando la visibilidad en linea.

La creacion de presencia en redes sociales, Crear perfiles activos en redes sociales
como Facebook, Instagram y TikTok, y publicar contenido atractivo relacionado con
el museo de motocicletas y los servicios de diagnostico automotor, ayudaré al centro
a conectar con una audiencia mas amplia, generando una comunidad en linea que
respalde la marca y promueva una reputacion positiva del negocio.

El Marketing de contenido sobre el museo de motocicletas, Aprovechar la fortaleza
del museo de motocicletas para crear contenido en linea atractivo, destacando las
motocicletas y sus historias, colaborando con influencers y organizando eventos
especiales, permitira posicionar al centro de diagndstico como un destino Unico para
los amantes de las motocicletas, atrayendo a un publico mas amplio y mejorando la
percepcion de la marca.

Las Alianzas estratégicas con concesionarios Yy talleres, Establecer acuerdos de
colaboracion con concesionarios Yy talleres automotrices para referir clientes entre
si y realizar campafas conjuntas de marketing digital y promociones, aprovechando
la experiencia en el sector automotor, permitira expandir la base de clientes y
establecer al Centro de Diagndéstico Automotor Gorgona Sports S.A.S. como un
proveedor de servicios confiable y valioso en el sector.

La creacion de plataformas digitales como paginas en Facebook, Instagram y
TikTok es esencial para el CENTRO DE DIAGNOSTICO AUTOMOTOR GORGONA
SPORTS S.A.S. para atraer a nuevos clientes y aumentar las ventas en un 35%.
Estas plataformas ofrecen oportunidades Unicas para promover los servicios,
interactuar con la audiencia y fortalecer la imagen de marca en linea.

La publicacion de contenido atractivo relacionado con el museo de motocicletas es
una estrategia efectiva para conectar con entusiastas y amantes de las
motocicletas. Compartir historias, recorridos virtuales, datos interesantes y videos
creativos sobre las motocicletas exhibidas ayudara a generar interés y emocion
entre los seguidores.

La implementacion de medios de pago digitales como Nequi, Daviplata y tarjetas de
crédito y débito es fundamental en el contexto actual, donde la digitalizacion y la
comodidad son aspectos clave para satisfacer a los clientes. Estos medios de pago
facilitan las transacciones, aumentan la comodidad, mejoran la seguridad y
fomentan la inclusion financiera, lo que puede contribuir al crecimiento del negocio.

El presupuesto para el plan de marketing digital del CENTRO DE DIAGNOSTICO

AUTOMOTOR GORGONA SPORTS S.A.S. es de $8.900.000. Esta inversion se
destinara a diversas actividades y estrategias que buscan incentivar la interaccion,
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aumentar el nimero de seguidores, fortalecer la presencia en linea y mejorar la
experiencia del cliente.

Se destaca la inversion en actividades de redes sociales, como el sorteo en
Instagram, el concurso de fotografia en Facebook, la colaboracién con un
Motovlogger reconocido y la entrevista con un experto en motos en Instagram Live.
Estas estrategias buscan aprovechar el potencial de las plataformas digitales para
conectar con la audiencia y generar interés en el museo de motocicletas.

Ademas de las actividades en redes sociales, se ha considerado la implementacion
de opciones de pago con tarjetas de débito y crédito. Esta medida busca mejorar la
comodidad y seguridad de los clientes al realizar transacciones en el centro de
diagnostico, lo que puede contribuir a aumentar las ventas y la satisfaccion del
cliente.
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5. RECOMENDACIONES

Establecer una evaluacion continua, Se deben realizar evaluaciones regulares para
medir el progreso y el impacto de las estrategias implementadas en el plan de
marketing digital. Las tacticas deben ajustarse segun los resultados obtenidos para
maximizar el retorno de la inversion.

Fortalecer la presencia en redes sociales, Deben crearse perfiles activos y atractivos
en plataformas como Facebook, Instagram y TikTok. Debe publicarse contenido
relacionado con el museo de motocicletas y los servicios de diagndstico automotor
para conectar con la audiencia y aumentar la visibilidad en linea.

Implementar marketing de contenido especializado, Es recomendable aprovechar
el museo de motocicletas para crear contenido en linea atractivo. Destacar historias
de motocicletas, organizar recorridos virtuales, colaborar con influencers y realizar
eventos especiales pueden atraer a entusiastas y mejorar la percepcion de la marca.

Establecer alianzas estratégicas, Se deben establecer colaboraciones con
concesionarios y talleres automotrices para referir clientes entre si. Organizar
campafias conjuntas de marketing digital y promociones puede expandir la base de
clientes y consolidar la posicién del negocio en el sector.

Diversificar los medios de pago, Implementar opciones de pago digitales como
Nequi, Daviplata y tarjetas de crédito/débito puede facilitar las transacciones y
aumentar la comodidad de los clientes. Esto puede mejorar la satisfaccion del
cliente y fomentar el crecimiento del negocio.

Generar contenido atractivo en redes sociales, Se recomienda publicar
regularmente contenido de calidad relacionado con el museo de motocicletas,
servicios de diagnostico y consejos automotrices en las plataformas sociales. Esto
ayudara a mantener el interés de los seguidores y atraera a nuevos clientes.

Utilizar sorteos y concursos, Organizar sorteos en Instagram y concursos de
fotografia en Facebook puede aumentar la interaccion y la participacion de los
usuarios. Estas actividades pueden generar un aumento en la visibilidad de la marca
y atraer seguidores.

Colaborar con influencers, Trabajar con un Motovlogger reconocido para crear
contenido conjunto relacionado con el museo de motocicletas y los servicios de
diagnostico puede ampliar el alcance de la marca y atraer a una audiencia mas
amplia.

Realizar eventos en vivo en redes sociales, Organizar entrevistas en vivo en
Instagram con expertos en motos y automoviles puede atraer a una audiencia
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comprometida, permitiendo interacciones directas y respondiendo a preguntas en
tiempo real.

Optimizar el sitio web, Asegurarse de que el sitio web del centro de diagnéstico sea
facil de navegar, esté optimizado para dispositivos moviles y contenga informacion
actualizada sobre los servicios, tarifas y horarios de atencion.

Implementar estrategias de email marketing, Se recomienda implementar una
estrategia de email marketing para mantener a los clientes informados sobre
promociones, novedades y eventos especiales. Personalizar los correos
electrénicos segun los intereses y preferencias de los suscriptores puede ser
efectivo.

Utilizar publicidad dirigida, Invertir en publicidad digital dirigida en plataformas como
Facebook e Instagram y utilizar segmentacién demogréfica y de intereses puede
ayudar a llegar a audiencias relevantes y maximizar el impacto de los anuncios.

Gestionar resefas y testimonios, Se sugiere solicitar a los clientes satisfechos que
dejen resefias positivas en plataformas como Google y Facebook. Los testimonios
y opiniones positivas pueden aumentar la confianza de los nuevos clientes y mejorar
la reputacion en linea.

Realizar monitoreo y analisis constante, Utilizar herramientas de analisis web y
redes sociales para rastrear el desempefio de las estrategias es esencial. Ajustar
las tacticas segun los datos obtenidos puede optimizar la efectividad del plan de
marketing digital.

Capacitar y actualizar al equipo, Es importante asegurarse de que el personal esté
capacitado para brindar un excelente servicio al cliente tanto en linea como en

persona. Mantener al equipo informado sobre las ultimas tendencias y mejores
practicas en marketing digital y atencién al cliente puede ser beneficioso.
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ANEXO 1.

ENCUESTA

Esta encuesta, sera de gran ayuda para mejorar la calidad de nuestro servicio. No
tardara mas de 5 minutos. Gracias por realizar esta encuesta, los datos que en ella
se consignen se trataran de forma confidencial.

¢Aceptas responder a las preguntas de esta encuesta?

Figura 26. Responder preguntas

@ Si
@ NO

Fuente: Elaboracion propia

Se inicia con una pregunta clara con dos posibilidades de respuesta, en la cual el
100% de las 52 respuestas fueron positivas, 6sea que si estaban dispuestos a
responder a la encuesta

El archivo no puede abrirse porque no tienes JavaScript habilitado en tu navegador. Habilitalo y vuelve a cargar el archivo.

GORGONA SPORT

Esta encueta, sera de gran ayuda para mejorar la calidad de nuestro servicio. No tardara mas de 5
minutos. Gracias por realizar esta encuesta, los datos que en ella se consignen se trataran de forma
confidencial.

No compartido
CENTRO DE DIAGNOSTICO AUTOMOTOR
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[ ] ‘The linked image cannot be displayed. The file may have been moved, renamed, or deleted. Verify that the link points to the correct fle and location.

¢Aceptas responder a las preguntas de esta encuesta? *

Si
NO
¢,Cuenta con alguno de estos vehiculos? *

Moto
Carro
Todas las anteriores

¢El vehiculo es de su propiedad? *

Si
No
¢, Cuadl es su rango de edad? *

Entre 16 y 30 afios
Entre 31y 40 afios
Entre 41 y 50 afios
Mas de 50

Sexo *

Bl

Femenino
Masculino
Otros:

s
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¢ Cual es su estrato socioeconémico? *

B

Estrato 1
Estrato 2
Estrato 3
Estrato 4
Estrato 5
Estrato 6

JActualmente se encuentra laborando? *

Si
No
JUtiliza redes sociales? *

l—
Si

No

Antes use
Nunca he usado

¢, Qué tipo de redes sociales utiliza actualmente? *

Instagram
Linkedin
Snapchat
Twitter

tik tok
Facebook
Youtube
WhatsApp

¢, Qué otras redes sociales usa?
Tu respuesta

=]
< | 2]

¢, Qué le interesa al usar los sitios de redes sociales? *

Productos, servicios
Consejo grupos de apoyo
Promociones y anuncios
Chatear

Ver videos

Otro
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¢,.Cuantas horas al dia utilizas las redes sociales?

*

—

Menos de 1hora al dia
De 1 a 2 horas al dia.
De 2 a 3 horas al dia.
De 3 a 4 horas al dia.
Mas de 4 horas al dia.
No uso redes sociales

¢,Como cree que ha impactado las redes sociales en la forma de comunicarnos? *
Totalmente en desacuerdo
En desacuerdo
Indeciso
De acuerdo
Totalmente de acuerdo
Mejora la comunicacién.

Es el futuro de la comunicacién.
Ha empeorado la comunicacion.
Es peligroso como medio de comunicacion.

Totalmente en desacuerdo
En desacuerdo
Indeciso
De acuerdo
Totalmente de acuerdo

Mejora la comunicacién.
Es el futuro de la comunicacion.
Ha empeorado la comunicacion.

Es peligroso como medio de comunicacion.

¢Por qué crees que son importantes las redes sociales?

*

—

Te permite estar al dia de las noticias y las tendencias.

El desarrollo de tu propia marca personal.

Aumentar y fortalecer tus vinculos profesionales.

Facilita el reconocimiento, el posicionamiento de las marcas.
Todas las anteriores.
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Ninguna de las anteriores.
Otros:

P

¢, Qué otros beneficios crees que tiene las redes sociales?
Tu respuesta

=]
< | i

¢,Qué medio de comunicacion utiliza con mas frecuencia? *

WhatsApp

Llamas telefénicas
Correo electronico
Otros:

P

¢,Como se entero del servicio que presta el CDA? *

ceimose en

Familia 0 amigo
Volante

Pagina web

Redes sociales
Radio

Vallas publicitarias
Otros:

P

Enviar

Borrar formulario
Nunca envies contrasefias a través de Formularios de Google.
| 1 | [null,nul, 0 | 9205786624249C

El formulario se cred en Universidad del VValle. Denunciar abuso
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https://docs.google.com/forms/u/0/d/e/1FAIpQLSdSvSzM72mFiD_EsLf6Pb-i95l8VzSZnAmefHq29gQWQBtFNw/reportabuse?source=https://docs.google.com/forms/d/e/1FAIpQLSdSvSzM72mFiD_EsLf6Pb-i95l8VzSZnAmefHq29gQWQBtFNw/viewform
https://www.google.com/forms/about/?utm_source=product&utm_medium=forms_logo&utm_campaign=forms
https://www.google.com/forms/about/?utm_source=product&utm_medium=forms_logo&utm_campaign=forms
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