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Resumen

Este proyecto pretende suplir una necesidad real en un mercado saturado, donde se
procura obtener los elementos necesarios para obtener una comercializacién mas efectiva y
representativa del servicio de recarga que ofrece ABC MULTIEXTINTORES, no obstante, lo
mas importante es posicionar la empresa y lograr que tenga un nivel de aceptacion mayor al
19% actual, para asi alcanzar una mayor rentabilidad y expandir la comercializacion de sus
servicios a nivel nacional.

Para hacer esto posible, se soportara la comercializacion de los productos en el
mercadeo en canales digitales, tales como social media, blogs y pagina web, que facilite la
interaccion del cliente con los productos y servicios que ofrece la empresa ABC
MULTIEXTINTORES, de manera mas certera, precisa y oportuna.

Abstract

This project aims to be a real need in a saturated market, where it seeks to obtain the
necessary elements to obtain a more effective and representative commercialization of the
recharging service offered by ABC MULTIEXTINTORES, not necessarily, the most
important thing is to position the company and ensure that it has an acceptance level greater
than the current 19%, in order to achieve greater profitability and expand the
commercialization of its services nationwide.

To make this possible, the commercialization of the products in the marketing will be
supported in digital channels, such as social media, blogs and web page, which facilitates the
interaction of the client with the products and services offered by the company ABC

MULTIEXTINTORES, in a more accurate, accurate and timely.
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Capitulo 1

Introduccion e informacion general

Planteamiento del problema

Disefiar y documentar un plan de mercadeo para la comercializacion del servicio de
recarga de extintores a través de canales digitales para la empresa ABC MULTIEXTINTORES.
Planteamiento

La empresa ABC MULTIEXTINTORES, es una empresa cuya razén comercial es la
recarga y comercializacion de extintores, conforme a la normatividad vigente tanto para
vehiculos como para sitios publicos donde existan espacios transitados y puedan existir
incidentes por fuego (conatos de incendios), se hace absolutamente necesario por ley tener a
disposicion y en condiciones idoneas un instrumento para extinguir el conato de incendio, un
extintor el cual esta catalogado como un elemento portéatil para evitar incendios ocasionados por
accidentes, elementos acelerantes de fuego o condiciones peligrosas ambientales.

Es por esto por lo que el objeto de comercializacion de la empresa ABC
MULTIEXTINTORES es un elemento necesario y vital para los consumidores a los cuales les
aplica la ley, como lo son conductores, empresas, establecimiento publicos y hogares (aunque
estos Ultimos nacen de la necesidad de proteger sus enceres y predios de un posible siniestro).

Al determinar que el objeto de comercializacion es un articulo de facil obtencion y cuya
oferta en el mercado es mayor a la demanda, debido a que el precio del producto en el mercado
actual es muy bajo y se mantiene relativamente estable, se puede estipular que el mercado se
encuentra saturado y no es posible mejorar los productos porque solo se oferta el servicio de

distribucion, recarga y asesoria.
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Por este motivo la mejor opcion para la empresa ABC MULTIEXTINTORES es la de
innovar a través de canales digitales su comercializacion y distribucion de sus productos,
haciendo su oferta mas atractiva y funcional para los clientes actuales y potenciales.
Formulacion del problema

¢Puede una empresa como ABC MULTIEXTINTORES aumentar la comercializacion
del servicio de recarga de extintores a través de canales digitales?
Sistematizacion del problema
e ;Cuales son los impactos de la comercializacion de los productos de ABC
MULTIEXTINTORES en canales digitales actuales?
e Del canal digital con mayor impacto y aceptacion, ¢Cudl seria la estrategia mas
relevante para potencializar la comercializacion del servicio de recarga que oferta
ABC MULTIEXTINTORES, a través de dicho canal?
e ;Qué recursos son necesarios para la ejecucién del plan de mercadeo de una manera
eficiente y habitual, que permita un impacto relevante en la comercializacion?
e ;Qué informacidn podria ser mas interesante para que los clientes de ABC
MULTIEXTINTORES, que pueda ser incluida en los contenidos del canal digital

seleccionado, que genere mayor aceptacion y recordacion?

Justificacion

De acuerdo con la normatividad vigente para la administracion y comercializacion de
extintores en Colombia la cual hace alusion a la NTC 1446, NTC 2885, el Decreto 1072 de 2015,
y la resolucion 2400 de 1979, donde se estipulan los requisitos necesarios para la realizacion de
dichas actividades, se toma como referente para ofertar los articulos de recarga de extintores y

distribucion de articulos para prevencion de accidentes, entre otros.
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Con la referencia de dichos requisitos y con la necesidad de ABC MULTIEXTINTORES
de encontrar como acceder a un mercado saturado, donde la comercializacion ya no es la misma
en el entorno global que se tenia por ejemplo hace 10 afios, donde el cliente buscaba los articulos
gue necesitaba en un almacén especializado o almacén de cadena por intuicion o referencia de
alguien méas que conociera donde podia adquirir dicho producto de manera presencial, contra lo
evidenciado en la actualidad donde esa misma blsqueda es mucho mas exhaustiva y
personalizada a través de las redes sociales o meta buscadores como Google, los cuales le
brindan al comprador todas las facilidades para acceder a los productos, incluso sin moverse del
sitio donde se encuentran.

Es la oportunidad para la empresa de aprovechar dichos canales digitales para potenciar
sus posibilidades de comercializar sus productos de manera adecuada y directa llegando a mas
clientes y posicionandose en el mercado paulatinamente, pero con la solidez que requiere dentro
de este mercado.

La ventaja que los canales digitales brindan a la empresa es la cotidianidad del acceso a la
informacidn y como puede ser relevante para los clientes actuales y potenciales, haciendo mas

atractivos los productos que comercializa ABC MULTIEXTINTORES.
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Objetivos de la investigacion

Objetivo general

Disefiar y documentar un plan de mercadeo focalizado en la comercializacion del
servicio de recarga de extintores a través de canales digitales para la empresa ABC
MULTIEXTINTORES.

Obijetivos especificos

e Disefar una estrategia de comercializacion a través de canales digitales, y establecer
mediciones periddicas de ventas concretadas por este medio.

e Determinar que canal digital es el mas adecuado entre pagina web, red social y blog, para
la comercializacion de los productos de ABC MULTIEXTINTORES en el mercado
actual, segun el promedio de consumo o ventas efectivas mensuales.

e Analizar el consumo de los productos por medio del canal digital definido para la
empresa.

o Verificar el indice de recordacion de la empresa mediante encuestas aleatorias a clientes
actuales y potenciales que accedan a través del canal digital.

e Definir indicadores de gestion de comercializacion para verificar el aumento de las ventas

en los productos de la empresa ABC MULTIEXTINTORES.
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Capitulo 2

Marco teodrico, conceptual y de antecedentes

Marco de antecedentes

Historia del origen de los extintores

El extintor fue un invento de William George Manby, un capitan al que se le ocurrié
crear un instrumento que apagase el fuego con una mayor efectividad al observar la
incapacidad de un grupo de bomberos de Edimburgo para alcanzar los pisos superiores de un

edificio en llamas.

El primer extintor era un aparato con cuatro cilindros, tres con agua y otro con aire
comprimido, que servia para que el liquido saliese a presion. Fue patentado en el Reino Unido
en 1839. Este dispositivo fue modificado en 1905 cuando se sustituyd el agua por bicarbonato

sodico.

Los primeros extintores portatiles auténticos aparecieron a finales de la primera década
del siglo XIX; contenian botellas de cristal con acido que, al romperse, descargaba él acido
con una solucién de sosa, generando una mezcla con suficiente presion de gas para expulsar la
solucién. Los extintores de agua, activados por cartuchos (tipo de inversion), se introdujeron a
finales de los afios 20, en 1918 se desarrollo una solucion anticongelante de metales alcalinos

denominadas “corriente cargadas” para empleo de extintores activados por cartuchos.

En 1959 aparecieron los extintores de agua acumuladores de presion, que en 10 afios
reemplazaron gradualmente a los modelos de cartucho. En 1969 se interrumpi6 en Estados
Unidos la fabricacion de todos los extintores de inversion, que ya no se certifican o aprueban

por los laboratorios de ensayos.


https://es.wikipedia.org/wiki/William_George_Manby
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El primer extintor de espuma aparecié en 1917 y su aspecto y funcionamiento se
parecen muchos a los extintores de acido y sosa. Su empleo se extendio progresivamente a lo
largo de los afios, hasta que en los 50 los extintores de polvo alcanzaron una amplia

aceptacion.*

Liquidos vaporizantes.

El tetracloruro de carbono fue unos de los primeros compuestos quimicos empleados
en 1908 en extintores portatiles. Posteriormente, se descubrio que sus vapores eran muy
toxicos y que cuando se aplicaba al fuego podia producir acido clorhidrico y fosfogeno, mas
toxico todavia. Después de la 2da guerra mundial, se introdujo el clorobromometano,
ligeramente menos toxico, y comenzé a emplearse él termino liquido vaporizarte para
designar a los extintores de este tipo. A principio de los 50, distintas agencias federales
prohibieron estos tipos de extintores por resultar venenosos, y a mediados de los afios 60,
muchos estados, ciudades y firmas industriales siguieron su ejemplo. A finales de los 60 se

interrumpid su homologacion por laboratorios de ensayos.?

Hidrocarburos halogenados.

Aunque los liquidos vaporizantes resultaron ser inaceptables, hidrocarburos
halogenados menos toxicos encontraron aplicacion en forma de GASES LICUADOS. El
bromotrifluormetano (halon 1301) se introdujo en 1954 como agente extintor de gas licuado a

alta presion para su empleo contra fuegos de liquidos inflamables y equipos eléctricos en

! (PROSEGURIDAD, 2008)

2 (PROSEGURIDAD, 2008)
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tension. En 1973 aparecio un extintor de gas licuado a baja presion cargado de
bromoclorodifluormetano (halon 1211). En 1974 comenzaron a realizarse altos ensayos con
extintores de dibromotetraflourmetano (halon 2402), liquido a temperatura ambiente. Los
ensayos demostraron gque este agente podria utilizarse en distintos tipos de fuego, estos
materiales ya no se producen, su empleo en extintores portatiles en el mundo se ha limitado

por causar dafios a la capa de ozono.®

Diéxido de carbono.

Los primeros extintores de Co2 aparecieron durante la primera guerra mundial y se
convirtieron durante la segunda en los extintores mas utilizados en fuegos de liquidos
inflamables. Sin embargo, en 1950 los agentes de polvo quimico ya los habian sustituidos

como los extintores mas utilizados en eliminacion de fuegos.*

Polvos quimicos.

Aunque la capacidad extintora del bicarbonato sodio ya se conocia a finales de la
primera década del siglo XIX, no fue sino hasta 1928 cuando se desarroll6 un extintor eficaz,
activado por cartuchos, a base de polvo quimico. Las investigaciones condujeron a la
aparicion en 1943 de un agente mejorado, finamente granulado y en 1947, a otro tipo todavia
mas eficaz. A medida que se acrecento el empleo de liquidos inflamables, aparecieron agentes
en polvos més efectivos. En 1959 se introdujo un agente a base de bicarbonato potasico dos

veces mas eficaz que el de bicarbonato sodico ordinario.

¥ (PROSEGURIDAD, 2008)

4 (PROSEGURIDAD, 2008)
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En 1961 se introdujo un nuevo tipo de agente, denominado “polvos quimicos
polivalentes”. Tenia la doble ventaja de ser un 50% mas efectivo en fuegos de liquidos
inflamables y aparatos eléctricos y ser, ademas, capaz de extinguir fuegos de combustibles
ordinarios. Al principio se empled fosfato diamdénico por ser mas barato, pero este fue pronto

sustituido por fosfato monoamonico, considerablemente menos higroscopico.

En 1968 se introdujo un agente a base de cloruro potasico. Era un 80 % mas efectivo
que el polvo quimico ordinario, pero mas corrosivo e higroscopico que el bicarbonato
potésico. En 1967 se desarrollé en Europa (introduciéndose en Estados Unidos en 1970), un
agente a base de bicarbonato potésico y urea. Su efectividad era dos veces y media mayor a la

del polvo quimico ordinario.®

Polvos especiales.

El empleo de metales combustibles (magnesio, sodio, litio, Etc.) impuso la necesidad
de un agente especial para la extincion de fuegos de dichos metales. El término” polvo
ESPECIAL” sé eligio especialmente para indicar la aptitud del agente para uso en fuegos
Clase D (metales combustibles); el término “polvo quimico” se reservo para agentes efectivos
en fuegos de clases ABC o BC. En 1950 se comercializo un extintor de polvo especial a base

de cloruro de sodio.®

> (PROSEGURIDAD, 2008)

& (PROSEGURIDAD, 2008)
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Historia de los medios digitales

Los codigos y la informacion por maquinas se conceptualizaron por primera vez por
Charles Babbage a principios del siglo X1X. Babbage imaginé que estos cddigos le darian
instrucciones para su motor de diferencia y motor analitico, maquinas que Babbage habia
disefiado para resolver el problema del error en los calculos.

Entre 1822 y 1823, Ada Lovelace, matematica, escribi6 las primeras instrucciones
para calcular nimeros en los motores Babbage. Ahora se cree que las instrucciones de
Lovelace son el primer programa de computadora. Aunque las maquinas fueron disefiadas
para realizar tareas de andlisis, Lovelace anticipo el posible impacto social de las
computadoras y la programacion, la escritura.

“Porque en la distribucion y combinacion de verdades y formulas de andlisis, que
pueden ser mas faciles y mas rapidamente sometidas a las combinaciones mecanicas del
motor, las relaciones y la naturaleza de muchos temas en los que la ciencia se relaciona
necesariamente en temas nuevos, y mas profundamente investigado hay en todas las
extensiones del poder humano o adiciones al conocimiento humano, varias influencias
colaterales, ademas del objeto primario y primario alcanzado “. Otros medios antiguos
legibles por maquina incluyen instrucciones para pianolas y maquinas de tejer.

Se estima que en el afilo 1986 menos del 1% de la capacidad mundial de almacenamiento
de medios fue digital y en 2007 ya era del 94%. Se supone que el afio 2002 fue el afio en que el
ser humano pudo almacenar mas informacion en medios digitales que en medios analégicos (el

“comienzo de la era digital”).’

" (DE PERIODISMO, 2019)
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Marco de teérico

Marco de referencia

Con base en la reglamentacion vigente y la necesidad de establecer y posicionar los
productos ofertados por ABC MULTIEXTINTORES en un mercado saturado y partiendo de las
exigencias del consumidor se debe referenciar el proceso bajo los estdndares de comercializacion
actuales que le permitan competir convenientemente a la empresa.

De acuerdo a la norma NTC 2885 (Segunda actualizacién).?

Donde establece en sus capitulos 1, 2, 3, 5, 7 y 8 las generalidades y administracion de
los tipos de extintores que ofrece la empresa ABC MULTIEXTINTORES, especificamente en el
articulo 7.3 el cual se refiere a:

“7.3* MANTENIMIENTO

7.3.1 Frecuencia

7.3.1.1 Todos los extintores de incendios

7.3.1.1.1 Los extintores de incendios deben someterse a mantenimiento a intervalos no
mayores de 1 afio, al momento de la prueba hidrostatica, o cuando esté especificamente
indicado por una inspeccion o notificacion electrénica.

7.3.1.1.2 Los extintores de incendios deben examinarse internamente a intervalos no

mayores de los especificados en la Tabla 7.3.1.1.2.

7.3.1.2.4 Cuando los procedimientos de mantenimiento pertinentes se hacen durante la
recarga o prueba hidrostatica periddica, el requisito de 1 afio se empieza a contar a partir de

esa fecha.

8 (ICONTEC INTERNACIONAL, 2009)
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7.3.3* Registro de mantenimiento

Cada extintor debe tener una etiqueta o rétulo sujeta de forma segura que indique el mes
y afo en que se hizo en mantenimiento, el nombre de la persona que hizo el trabajo, y nombre de
la agencia.

7.4.5 Registro de recargas

7.4.5.1 Cada extintor de incendios debe tener una etiqueta o rotulo anexo que indique el
mes y afio en que se hizo la recarga, identifique a la persona y la agencia que hizo el servicio.

7.4.5.2 Se debe colocar también al extintor un collar de verificacion de servicio
(mantenimiento o recarga) de acuerdo con el numeral 7.3.3.2.

7.4.5.2.1 Los extintores de gas licuado, agente halogenado y dioxido de carbono que han
sido recargados sin remocion de la valvula no requeriran la instalacion de collar de verificacion
de servicio después de la recarga.

7.4.5.2.2 Los extintores de operacion de cartucho y cilindro no requeriran la instalacién

de collar de verificacion de servicio (véase el numeral 7.3.3.2).
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Tabla 7.3.1.1.2. Mantenimiento con Revision Interna

Intervalo de examen

Tipo de Extintor interno (afios)

Chaorro cargado presurizado y anticongelante 1

Tanque de bombeo de agua v a base de cloruro de calcio 1

-
[}

Quimico seco, operacion de cartucho y cilindro, con cascos de acero dulce

-
[}

Polvo seco, operacion de cartucho y cilindro, con cascos de acero dulce

Agente humectante
Agua a presurizada

AFFF (espuma formadora de pelicula acuosa)

FFFF {espuma fluoroproteinica formadora de pelicula)

Quimico seco almacenado a presion, con cascos de acero inoxidable
Diéxido de carbono

Quimico humedo

Cluimico seco presurizado, con cascos de acero dulce, cascos de metal bronceado y
cascos de aluminio

Agentes halogenados

= - =T S S

Palvo seco, presurizado, con cascos de acero dulce

* El quimico seco en extintores operados por cilindro se examina anualmente.

+ El agente extintor en extintores de carga liguida AFFF y FFFP se reemplaza cada 3 afios y el examen
interno (desmonte) normalmente se realiza en ese momento. El agente en extintores de carga solida
tipo AFFF se reemplaza cada 5 afios durante 1a prueba hidrostatica periddica y el desmonte se hace en
ese momento,

Tabla 1 Referencia de mantenimiento para extintores. Fuente NTC 2885

Dicha norma también habla de los fundamentos y las precauciones que deben ser

tenidas en cuenta para que el servicio sea adecuado:

Por estas circunstancias la empresa da un certificado de calidad sobre todos los
materiales usados (insumos y partes que fueron tratadas para la recarga) y se da garantia sobre
estos. La empresa ofrece asesoria respecto a sus productos de acuerdo con la normatividad

vigente.

Asi también se fundamenta en la trascendencia de los medios digitales y su relevancia

en la vida cotidiana de los consumidores, su importancia radica en como cataloga la
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informacidn, la transmite y la hace importante o interesante focalizandose en los gustos
particulares o preferencias de cada cliente, por lo cual cuando un individuo busca un articulo
trae a colacion los elementos relacionados basado siempre a sus predilecciones previamente

establecidas.

Impacto de los medios digitales.®

En los afios transcurridos desde la invencion de las primeras computadoras digitales, el
poder de computo y la capacidad de almacenamiento han aumentado potencialmente. Las
computadoras personales y los teléfonos inteligentes tienen la capacidad de acceder,
modificar, almacenar y compartir medios digitales en manos de miles de millones de
personas.

Muchos dispositivos electronicos, desde camaras digitales hasta drones, tienen la
capacidad de crear, transmitir y ver medios digitales. Combinado con la World Wide Web e
Internet, los medios digitales han transformado la sociedad del siglo XXI de una manera que
se compara frecuentemente con el impacto cultural, econémico y social de la imprenta. El
cambio ha sido tan rapido y tan generalizado que ha lanzado una transicién econémica de una
economia industrial a una economia basada en la informacion, creando un nuevo periodo en la
historia humana conocido como la era de la informacion o la revolucion digital.

La transicion ha creado cierta incertidumbre sobre las definiciones. Los medios
digitales, los nuevos medios, multimedia y términos similares tienen una relacion tanto con
las innovaciones de ingenieria como con el impacto cultural de los medios digitales. La

combinacion de medios digitales con otros medios, y con factores culturales y sociales, a

° (Brunetta, 2013)
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veces se conoce como nuevos medios o “los nuevos medios”. De manera similar, los medios
digitales parecen exigir un nuevo conjunto de habilidades de comunicacion, llamado
transliteracion, medios alfabetizacion o alfabetizacion digital.

Estas habilidades incluyen no solo la capacidad de leer y escribir, alfabetizacion
tradicional, sino la capacidad de navegar en Internet, evaluar fuentes y crear contenido digital.
La idea de que nos estamos moviendo hacia una sociedad completamente digital y sin papel
se acompafia del temor de que pronto o en la actualidad podamos enfrentar una era digital
oscura, en la gque los medios antiguos ya no son accesibles en dispositivos modernos o utilizan
métodos modernos de investigacion. Los medios digitales tienen un efecto significativo,
amplio y complejo en la sociedad y la cultura.®

Marco conceptual

Este proyecto se fundamente en los conceptos del marketing digital y la

comercializacion de articulos para la prevencion de accidentes e incendios, para ello se

definen los elementos mas relevantes del plan de trabajo:

Marketing digital

Toda accién o plan que sea desarrollado como estrategia digital se debe orientar a un
objetivo, cuyas caracteristicas deben ser con respecto a la teoria de George T. Doran, el cual
propone para la definicion de dichos objetivos, seguir la siguiente mnemotecnia S.M.A.R.T.,
la cual hace alusion a los siguientes criterios:

S: Specific: especificos

M: Measurable: medibles

10 (DE PERIODISMO, 2019)
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A: Achievable: alcanzables
R: Realistic: realistas
T: Time based: definidos en el tiempo

Individuo Como Creador De Contenido En Los Medios Digitales'*

Ventajas del marketing digital.

Por definicion, “El marketing digital esta conformado por la integracion y combinacion
de conceptos relacionados con el desarrollo de los grupos sociales, el cambio de mentalidad de
las personas, debido a los cambios tecnolégicos y a las nuevas facilidades de comunicacion, que

ayudan a las empresas a acceder a informacion esencial de sus clientes.”

En otras palabras, las estrategias de marketing digital estan disefiadas para orientar a las
empresas a identificar las necesidades del cliente para ofrecerles justo lo que quieren, cuando lo

quieran y como lo quieran.

Ademas, ayudan a incrementar la generacion de prospectos calificados para las empresas,
incentivan las ventas, amplian la cobertura comercial, reducen los costos, agilizan el proceso de

ventas, deleitan al cliente en el proceso de compra, agilizan la relacién empresa-prospecto, etc.

Cabe mencionar, que una de las mejores estrategias del marketing digital son las redes
sociales. Estas permiten brindar respuestas inmediatas a los prospectos, fidelizan al cliente y

brinda a los usuarios la seguridad que estan siendo escuchados activamente.

11 (DE PERIODISMO, 2019)
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Si te animas a darle paso a la innovacion y entrar al mundo del marketing digital,

podras aumentar tus cierres de venta, pues:

1. Tu publicidad sera accesible: no serd necesario un gran presupuesto para llevar a
cabo estrategias que te brinden un retorno de inversién eficiente.

2. Habré naturaleza viral: los prospectos podran compartir facilmente tus publicaciones con un
simple clic, abriéndote asi las puertas a mas y mas prospectos potenciales.

3. Mejoraré tu marca: podras construir una reputacion impecable, incluso llegarés a convertirte
en un lider de opinidn en tu industria.

4. Construiras credibilidad: a través del social proof en tus redes sociales y a través de tu sitio
web podrés darle confianza al prospecto. Estudios concluyen que el usuario genera mayor
credibilidad a traves de las redes sociales.

5. Aumentara tu trafico: una estrategia bien implementada de marketing digital garantiza mas
visitas organicas. Incluso puede mejorar tu posicionamiento en Google.

6. Los clientes estaran comprometidos: al estar conectado, respondiendo a tus clientes en
tiempo real y ofreciéndoles promociones en campafias de email marketing, podras deleitarlo,

garantizando asi que sean promotores de tu empresa.'?

Empresas sin marketing digital vs. Empresas con marketing digital.

El Siglo XXI es un Siglo de competencia. Por ello, es fundamental que todos aquellos
negocios que quieran perdurar en el tiempo se preocupen por la mejora de sus estrategias de

marketing y ventas, para asi, mantener ventajas competitivas que les permitan tener una

12 (BLOG NIU, 2017)
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presencia idonea en el mercado y para lograr un crecimiento sostenible; alcanzando cada mes,

los cierres de venta.

Sin embargo, actualmente existen muchos negocios que no desarrollan ninguna estrategia
de mercadeo y ventas en Internet. Es méas, uno de los mayores errores de los vendedores y
emprendedores de este Siglo es creer que el marketing digital esta solo al alcance de las grandes

empresas y por eso, se quedan fuera del mercado digital.

Es imprescindible y necesario las pequefias y medianas empresas también lleven a cabo
estrategias de marketing digital para salir adelante en el mercado y poder estar por encima de la

competencia.

Si no lo hacen, habra muchas oportunidades de venta perdidas y no generaran los
prospectos calificados que podrian estar generando con tan solo una actividad diaria en una red
social; sin mencionar, los altos costos de publicidad y el bajo retorno de inversion que

obtendran.1?

Estrategias de marketing digital.

Content marketing
Més que una tendencia aislada, es la columna vertebral por la cual debe regirse todo lo
que hagas en marketing digital. El marketing de contenidos se basa en el disefio, creacion y
distribucion de contenidos relevantes y creativos para llamar la atencion de las audiencias y, en

determinado momento, convertirlas en clientes.

13 (BLOG NIU , 2017)
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No es sorpresa que, en el afio anterior, el 75% de empresas B2B y B2C incrementaron sus
presupuestos de marketing en estrategias de contenidos. Todos los esfuerzos que hagas en
mailing, redes sociales, blogs, infografias, videos, etc. deben estar orientados a resolver
problemas de los clientes, mas no a hablar de tu producto solamente.

Estamos de acuerdo que lo que tienes por ofrecerles es la solucion que ellos necesitan,
pero en la mayoria de las ocasiones las personas ni siquiera tienen claro qué problema tienen.

Los clientes no tienen ideas, tienen problemas

El content marketing debe ir encaminado a insertar contenidos orientados a las personas.
Esto, a través de colocarnos en la navegacion del usuario, resolviendo sus dudas con materiales
que les aporten valor.

¢ Como crear una estrategia de contenido efectiva?

Con el mar de informacidn que hay en internet, es actualmente mas complicado atraer a
las personas a nuestros contenidos. La clave est4 en no solamente crear articulos, infografias o
posts en redes sociales. Hace mas de 10 afios la frase "EI contenido es el rey" resultaba cierta:
hoy habria que agregar que solo el contenido de calidad tiene éxito. Por ende, debes tomar en
consideracidn los siguientes puntos para conseguir unos minutos del tiempo de tu audiencia 'y
poder, eventualmente, conseguir nuevos clientes:

Para quien estas creando contenido.

Es indispensable que conozcas a tu buyer persona. Actualmente, es probable que hagas
un estudio de como son tus clientes potenciales, pero la realidad es que tienes que ir mas alla en
tu investigacion. No basta con determinar datos demograficos como edad o sexo, encuentra otro
tipo de informacion que te de lo suficiente para contar con una radiografia mas especifica de la

audiencia a la que te diriges.


https://www.mediasource.mx/blog/buyer-personas-el-corazon-del-inbound-marketing

31

Identifica queé les gusta, qué les llama la atencion, por qué canales se informan, cuéles son
sus retos personales etc. Todo desde una perspectiva ética que sirva solamente para crear
contenidos que les hagan sentido.

Qué problema vas a resolver.

Conociendo a profundidad a tu publico objetivo, puedes saber qué es lo que mas le causa
problemas. Identifica en foros, redes sociales, grupos de Facebook, etc. el topico mas comdn
entre las personas a las que te diriges para asi tener un panorama mas amplio.

Una vez que sabes qué es lo que mas les preocupa, puedes disefiar contenidos enfocados a
brindar soluciones encaminadas a tu producto. Pero no te confundas, no se trata de adaptar
cualquier problematica a tu marca: es hallar una forma de hacerle ver el valor de tu oferta a los
consumidores.

El formato ideal.

Si conoces a detalle a tu audiencia, sabras el formato que mas le gusta consumir. Entre los
mas populares estan los videos, las infografias, los ebooks y las checklists.

Determinar qué tipo de formato tendra tu oferta de contenido se basa 100% en las
caracteristicas de la audiencia. Al preguntarse a si mismo cosas como si son mas visuales, si les
gusta leer, si prefieren los datos duros o el disefio minimalista, se esta dando el siguiente paso,
para estipular la evolucion y caracteristicas de los contenidos.

Los canales que vas a utilizar.

Es una realidad que casi todo el mundo esta en Facebook, desde los mas pequefios hasta
personas de edad avanzada consultan regularmente la plataforma social mas famosa del
mundo. No obstante, de acuerdo al perfil de cada persona, los canales en donde mas pasan

tiempo son distintos.
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Con qué frecuencia publicaras.

Debes saber que no hay un momento exacto para publicar. Sabemos que muchas veces
has buscado horarios en los que tienes que programar tus posts con el fin de hallar la hora precisa
en la que tu audiencia esté conectada. Son mentira, no existe una hora ideal para lanzar una
campafa en Facebook, en Instagram o en cualquier medio digital.

Si bien, hay recomendaciones estadisticas de los horarios en los cuales puedes obtener un
alcance mayor, todo depende del comportamiento de tu publico y su interaccion con tu marca. Es
cierto que se tiene que mantener cierta constancia en la publicacion de contenidos. Esto con el
fin de no perder el interés de aquellos a quienes te diriges. Sin embargo, su comportamiento en
redes es muy variable, lo cual influye bastante en si ven o no tu contenido.

¢Lasolucién?

Haz que los contenidos de tu marca sean los contenidos que tu audiencia quiere
consumir. Enfécate en ofrecer algo de utilidad para que sea compartido, es decir, que al verlo, tu
publico lo recomiende y consigas un alcance mayor.

TIP: haz uso de términos de busqueda para posicionarte en motores de blsqueda

Las siguientes estrategias de marketing online deben adoptar el enfoque al consumidor.

En todas se utilizan contenidos, procura que sean lo mas Gtiles posibles.*
Email marketing.

El email marketing es quizas el mas antiguo de los sistemas de comercio electronico que

existen, su uso es tan util que ha sustituido en muchos aspectos al correo postal, dado su bajo

costo. Hay un mito alrededor del envio de correos electrénicos.

14 (MEDIA SOURSE, 2018)
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Esto debido a que muchas veces se envian cadenas masivas de mails a grandes bases de
datos que no toman en cuenta el contexto de los destinatarios. La eficacia de una buena campana
de mailing radica en la personalizacion y la consideracion total del contexto de la persona que
recibira el correo. Esto evitara que sea marcado como spam o se envie directamente a la basura.*®

Posicionamiento web o SEO.

Para nadie es un secreto que el posicionamiento web es vital a la hora de desarrollar una
buena camparia de marketing digital. El no aparecer entre los primeros resultados de los
buscadores, influye dramaticamente en el trafico necesario hacia nuestro sitio web, lo cual se va
a ver reflejado en nuestra facturacion.

Tanto si hacemos una campafia de posicionamiento web pagada en Google AdWords,
usamos técnicas particulares de posicionamiento, o0 combinamos ambas, el objetivo es lograr
trafico hacia nuestro sitio web e incrementar la penetracion de nuestra marca, ampliar nuestro
mercado Yy cerrar mas ventas.

Igualmente, estas estrategias de posicionamiento web si se combinan con otras
herramientas seran mucho mas eficaces, trabajando mejor como parte de un engranaje, ya que
son un punto muy importante dentro del marketing digital.®

Marketing en redes sociales

Por social media se entiende todas las plataformas existentes hoy en dia dentro de la web,
donde se pueden intercambiar videos fotos y archivos, hacer publicaciones e interactuar con

nuestros amigos, familiares y colegas. Asi tenemos una amplia gama de opciones dentro de

15 (MEDIA SOURSE, 2018)

16 (MEDIA SOURSE, 2018)
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social media, entre las redes sociales mas conocidas por su uso prolifico estan Facebook, que
cuenta con millones de usuarios a nivel mundial.

Por otro lado, existe la posibilidad de publicar y compartir videos y fotografias a traves de
YouTube e Instagram; igualmente podemos publicar contenidos de calidad en blogs, compartir
nuestros avances de campafia a través de Twitter. En fin, es una variedad muy amplia dentro de
la que podemos generar contenidos, encontrar futuros clientes, publicar publicidad, a la vez de
generar visitas a nuestro sitio web y ayudar asi con la generacion de trafico. Pero los social
media dentro del marketing digital no son un fin sino un medio, y debemos tenerlo bien claro
para no perdernos en el camino olvidando nuestros principales objetivos.’

Comercio electronico.

La posibilidad de que los clientes tengan la oportunidad de hacer una transaccion online,
segun los estudiosos del marketing digital, constituye una verdadera revolucién dentro de lo que
hasta ahora se conocia como comercio.

15 afios atras, la masificacion del comercio electrénico popularizada por portales como
Amazon o eBay era impensable antes de su existencia. Ofrecer mecanismos de comercio
electrénico dentro de tu negocio, te facilitara mucho el trabajo, a la vez de generarles
confianza y comodidad a tus clientes.®

Video marketing.

Se trata de una estrategia poderosa que tienes que utilizar si o si si quieres aumentar

tus ventas: una prueba de su efectividad es que, segin un estudio de HubSpot, 81% de las

17 (MEDIA SOURSE, 2018)

18 (MEDIA SOURSE, 2018)
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marcas lo utilizan. El video marketing consiste en utilizar elementos audiovisuales en internet
para alcanzar los objetivos ya marcados dentro de tu estrategia de contenidos.

Al ser una estrategia, todos los equipos de una empresa participan en su creacion para
que genere resultados: ya no solo se enfoca en lo creativo, se trata de que provoque una
conversacion, sea accionable y medible.

El uso del video no solo es una herramienta de ayuda durante el proceso de compra del
cliente, también permite a los vendedores calificar a los clientes y asi priorizar a los que estan
listos.

Las opciones de videos son infinitas: desde videos sobre la marca, videos sobre como
funciona el producto, tutoriales, testimoniales (clientes como embajadores), videos de
eventos, entrevistas y mucho mas. °

BOTS

De invencion es practicamente muy reciente, los bots son como los juguetes de cuerda
de las personas dentro del marketing digital. Esto porque se trata de un software al que
programas para que haga un conjunto de acciones determinadas que luego realizara por si
mismo, sin necesidad de que tu intervengas de nuevo.

No es necesario que sepas de codificacion, son faciles de programar, ejecutar y son
una herramienta buenisima para optimizar tu tiempo. Con la ayuda de los bots se pueden
llevar a cabo tareas tan sencillas como tener una comunicacién que se semeje a un chat en

vivo con los visitantes del sitio web

19 (MEDIA SOURSE, 2018)
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Personalizar la experiencia del usuario es mucho mas facil con los bots, ya que, a
través de una serie de preguntas dirigidas al usuario, se puede obtener informacion sobre sus
preferencias.

AUn mejor, se puede calificar a los leads, programando también una serie de preguntas
que indiquen en qué etapa del embudo de ventas se encuentra el cliente. 2

Live Streaming.

Estar presente para tus clientes en todo momento ha cobrado mas valor en los ultimos
afios gracias a las herramientas de live streaming. Se trata de una de las formas méas novedosas
para promocionar a la marca, difundir su conocimiento y llegar asi a clientes potenciales.

De acuerdo a PR Newswire, esta proyectado que el mercado del video streaming
crezca el doble en valor monetario para 2021, convirtiéndose en una industria de mas de 70
billones de dolares.

La plataforma ndmero uno en la transmision de video en tiempo real es Facebook
Live, que cuenta con millones de usuarios en todo el mundo que interactGan tres veces mas
cuando hay live streaming que con videos tradicionales.

Instagram Live le sigue en importancia y es especialmente popular entre los
influencers ya que permite compartir experiencias personales de manera "exclusiva" con los
seguidores y a un mismo tiempo, interactuar con ellos.

YouTube, Twitter y Vimeo también son muy utilizadas. Y lo mejor de todo es que en
la mayoria puedes reprogramar una retransmision. A través del live-streaming, la

marca/empresa puede hacer cosas tan Gtiles como aumentar el engagement y con ello, la

2 (MEDIA SOURSE, 2018)
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captacion de clientes, mejorar el posicionamiento SEO y aumentar el nUmero de
conversiones.?!

Automatizacion del marketing.

Ya vimos, analizamos y conocemos por separado las herramientas mas importantes
dentro del marketing digital. Ahora cierra los 0jos e imagina la posibilidad de tener todas estas
herramientas trabajando todas al unisono en un mismo engranaje, como meta Unica de tus
estrategias de marketing digital, en un programa todo en uno. Imagina que podrias establecer
una relacion tan fuerte con tus clientes hasta el punto de acompafarlos en todo el proceso.

Desde gue son prospectos de clientes o leads, hasta cerrar tus ventas con ellos y mejor
aun, que tus clientes se conviertan en embajadores de tu marca/negocio. Imagina que todo
esto puede pasar dentro de un sistema organico y automatizado que comienza por atraer tus
prospectos, educandolos con contenidos de calidad, convertirlos en clientes, fidelizarlos y que
sea una relacion directa y sin intermediarios, el cliente y tu marca cara a cara.

Abre los ojos y despierta porque ese suefio es una realidad, se llama Inbound
Marketing y se sustenta en las necesidades del cliente, no es invasivo sino interno. Su
efectividad esta altamente comprobada inclusive para Google, quien hoy en dia utiliza
estrategias de Inbound marketing para el posicionamiento web en su explorador. La
metodologia consiste en atraer visitas, convertirlas en prospectos o leads y después, mediante
un proceso de nurturing encaminarlos hacia el conocimiento de tu producto como la mejor

alternativa a sus necesidades y problemas.

2L (MEDIA SOURSE, 2018)


https://www.mediasource.mx/inbound-marketing
https://www.mediasource.mx/inbound-marketing
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La creacion y distribucion de contenidos relevantes para tu audiencia hara que los
clientes ideales para tu marca encuentren tu producto o servicio sin necesidad de pautar
enormes cantidades de dinero en Google Ads o Facebook Ads.

Al generar contenidos que le cobren sentido a las personas y aporten valor a sus vidas,
tendras por seguro clientes fieles a tu marca que hallaran en ella las respuestas que estan
buscando.

El Inbound Marketing es el resultado de afios de creacion de estrategias de marketing

digital.??

Medios digitales.

Son todos los medios que estan codificados en formatos legibles por méaquina. Se pueden
crear, visualizar, distribuir, modificar y preservar en dispositivos electrénicos digitales. Los
ejemplos de medios digitales incluyen software, imagenes digitales, video digital, videojuegos,
paginas web y sitios web, incluyendo redes sociales, datos y bases de datos, audio digital, como
MP3 vy libros electrénicos. Los medios digitales a menudo contrastan con los medios impresos,
como libros impresos, periodicos y revistas, y otros medios tradicionales o analégicos, como
imagenes, peliculas o cintas de audio.

En combinacién con Internet y la informatica personal, los medios digitales han causado
un quiebre en la publicacion, el periodismo, el entretenimiento, la educacion, el comercio y la
politica. Los medios digitales también han planteado nuevos desafios a las leyes de derechos de

autor y propiedad intelectual mediante la promocion de un movimiento de contenido abierto en

22 (MEDIA SOURSE, 2018)
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el que los creadores de contenido voluntariamente renuncian a los pagos de regalias cuando
utilizan Creative Commons.

Los medios digitales tienen un impacto significativo amplio y complejo en la sociedad y
la cultura. En combinacion con Internet y la informatica personal, los medios digitales han
causado innovaciones disruptivas en publicaciones, periodismo, relaciones publicas,
entretenimiento, educacion, comercio y politica. Los medios digitales también han planteado
nuevos desafios a las leyes de derechos de autor y propiedad intelectual, fomentando un
movimiento de contenido abierto en el que los creadores de contenido renuncian voluntariamente
a todos o algunos de sus derechos legales a su trabajo.

La ubicuidad de los medios digitales y sus efectos en la sociedad sugieren que estamos en
el comienzo de una nueva era en la historia industrial, Ilamada Era de la Informacion, que quizas
conduzca a una sociedad sin papel en la que todos los medios se producen y consumen en
computadoras. Sin embargo, persisten los desafios a una transicion digital, incluidas las leyes de
derechos de autor caducas, la censura, la brecha digital y el espectro de la era oscura digital, en la
que los medios mas antiguos se vuelven inaccesibles a sistemas de informacion nuevos o
actualizados. Los medios digitales tienen un impacto significativo, amplio y complejo en la
sociedad y la cultura.

Los medios digitales también han permitido que los individuos sean mucho mas activos
en la creacion de contenido. Cualquier persona con acceso a computadoras e Internet puede
participar en las redes sociales y contribuir con sus propios escritos, arte, videos, fotografias y
comentarios en Internet, asi como realizar negocios en linea.

La dramatica reduccion en los costos necesarios para crear y compartir contenido ha

llevado a una democratizacion de la creacién de contenido, asi como a la creacion de nuevos
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tipos de contenido, como blogs, memes y videos ensayos. Algunas de estas actividades también
han sido etiquetadas de periodismo ciudadano. Este aumento en el contenido creado por el
usuario se debe al desarrollo de Internet, asi como a la forma en que los usuarios interactiian con
los medios hoy en dia.

El lanzamiento de tecnologias tales dispositivos moéviles permiten un acceso mas facil y
rapido a todos los medios. Muchas herramientas de produccion de medios que antes solo estaban
disponibles para algunos ahora son gratuitas y faciles de usar. El costo de los dispositivos que
pueden acceder a Internet esta disminuyendo constantemente, y ahora la propiedad personal de
multiples dispositivos digitales se esta convirtiendo en estandar. Estos elementos han afectado
significativamente la participacion politica.

Muchos académicos consideran que los medios digitales desempefian un papel en Arab
Spring, y las medidas enérgicas contra el uso de medios digitales y sociales por parte de los
gobiernos en conflicto son cada vez mas comunes. Muchos gobiernos restringen el acceso a los
medios digitales de alguna manera, ya sea para evitar la obscenidad o en una forma mas amplia
de censura politica.

El contenido generado por el usuario plantea problemas de privacidad, credibilidad,
civilidad y compensacion por contribuciones culturales, intelectuales y artisticas. La difusion de
los medios digitales y la amplia gama de habilidades de alfabetizacion y comunicacion
necesarias para utilizarla de manera efectiva han profundizado la brecha digital entre aquellos

gue tienen acceso a los medios digitales y los que no.
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El aumento de los medios digitales ha hecho que la coleccion de audio del consumidor
sea mas precisa y personalizada. Ya no es necesario comprar un album completo si el

consumidor finalmente esta interesado en solo unos pocos archivos de audio.??

El e-commerce en Colombia y su tendencia para el 2019.

Segun las predicciones del ingeniero industrial y magister en negocios bursatiles César
Séanchez, quien describe como se desarrollaran las futuras inversiones de las multinacionales
en Colombia luego de la llegada a Amazon y que Falabella comprara Linio, deja ver como los
pequefios negocios también toman auges a través de redes sociales como toman impulso para
comercializar sus productos atrayendo nuevos consumidores con experiencias personalizadas,
lo que genera una brecha para la libre competencia en la apertura de los canales digitales,
mostrando un camino que posiciona marcas a partir de decisiones inteligentes en el manejo de
su marketing digital y en la captacion de nuevos clientes a través de estos y fidelizando a los
clientes actuales.

“Los e-commerce que son exitosos en el mundo, construyen recurrencia sin

basarse en incentivos mas alld de una experiencia de compra satisfactoria”**

28 (UNKNOWN, 2016)

2 (PORTAFOLIO, BLOGS, 2018)



42

Principales fuentes digitales, canales digitales de mayor frecuencia

Redes sociales.?®

Son una herramienta de uso personal, de interaccion bidireccional y asociada a un
perfil de acuerdo con su finalidad (personal, corporativa, publicacion de contenidos,
publicidad, entre otras).

Su principal ventaja es su interconexion entre ellas mismas permitiendo replicar una
misma informacion compartiendo los contenidos entre ellas, llegando a mas consumidores
con la mayor tasa de recordacion de acuerdo a los intereses de los individuos expuestos a
dichos contenidos, sin embargo, su base es la correlacion de los contenidos y por ende los
requerimientos especificos de cada usuario, por lo que si un contenido no es de su interés
especificamente puede ser ignorado.

Entre las principales redes sociales se encuentran Instragram, Facebook, Twitter,
Linkedin, Youtube, Pinterest y Whatsapp, entre otras que puedan ser usadas como medios de
creacion de contenidos y su difusion.

Blogs son una herramienta de comunicacion bidireccional con el cliente, permitiéndole
acceder desde un buscador y accediendo a contenidos mas especificos sobre la marca o
contenidos culturales, corporativos, politicos o personales de acuerdo con el dominio, también
pueden recolectar informacion especifica del cliente mediante chats, encuestas de satisfaccion,
buzones o conteo de usuarios que visitan la pagina.

Publicidad de contenido audiovisual, puede incluirse mediante sponsor, adds, scripts,

spots, entre otros que permitan transmitir contenidos, son solo en una sola direccion y no es

% (Merodio, 2016)
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posible obtener una medicion detallada de la respuesta del cliente a los contenidos

entregados.?®

Aplicacion de los canales digitales con la determinacidn del canal mas relevante de

acuerdo con los contenidos propuestos.

Los contenidos segun los autores que se han analizados, son los factores mas precisos
dentro de la dindmica de la designacién de un canal digital apropiado para la comercializacion de
un producto o servicio, es asi como se base la relevancia o importancia de un canal por la
cantidad de consultas, la medicion de la verificacion de sus contenidos y son de facil recordacion
0 especialmente dispuestas por el usuario, de esta manera, podemos asegurar que el usuario del
servicio valora los aportes de la empresa ABC MULTEXINTORES.

Al generar recordacion en el usuario o cliente podemos fijar su atencion en los productos
ofertados por la empresa ABC MULTIEXTINTORES, de forma més efectiva y funcional, de
acuerdo con las preferencias dispuestas por el usuario, a partir de las mediciones realizadas a sus
consultas, tanto de contenidos como de los productos del portafolio en general. Sin embargo,
como se espera los contenidos seran ajustados y planteados conforme a la medicion de los que

tengan mayor tasa de visitas, aceptacion e inclusién dentro de las preferencias de los clientes.

% (REDES SOCIALES, 2017)
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Marco legal

La NTC 1141 (Primera actualizacion) fue ratificada por el Consejo Directivo en 1981-
07-29. Esta norma tiene por objeto establecer las clases de extintores que deben usarse en
vehiculos automotores, asi como los requisitos que deben cumplir dichos extintores.?’

La NTC 1446 (Cuarta actualizacién) fue ratificada por el Consejo Directivo en 1996-
05-15. Esta norma especifica los requisitos para las propiedades fisicas y quimicas, y para un
desempefio minimo con métodos de ensayo definidos, de los polvos de extincion de fuego
apropiados para combatir fuegos de Clases A, B y C. La informacion y los datos que deben
ser declarados por el productor también estan establecidos en este documento.?®

La norma técnica colombiana (NTC 1446) obliga a los conductores a llevar en el
automovil un extintor tipo ‘BC’ (de 5 o 10 libras), referencia destinada a controlar incendios
provocados por liquidos inflamables y derivados del petréleo (gasolina 'y Acpm). Sin
embargo, de nada sirve cargarlo si no se tiene el polvo quimico adecuado o si, como suele
suceder, el accesorio esta dafiado o vencido.?

La NTC 2885 (Segunda actualizacion) fue ratificada por el Consejo Directivo de
2009-12-16. Esta norma esta preparada para uso y guia de las personas a cargo de la
seleccién, compra, instalacién, aprobacion, listado, disefio y mantenimiento de equipos

portatiles de extincion de incendios.*

27 (ICONTEC INTERNACIONAL, 1981)
2 (ICONTEC INTERNACIONAL, 1976)
2 (ICONTEC INTERNACIONAL, 1976)

30 (ICONTEC INTERNACIONAL, 2009)
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Disponer de equipos Utiles para el control y prevencién de emergencias como lo
dispone el Decreto 1072 de 2015 en su Articulo 2.2.4.6.25. Prevencion, preparacion y
respuesta ante emergencias. “El empleador o contratante debe implementar y mantener las
disposiciones necesarias en materia de prevencion, preparacion y respuesta ante emergencias,
con cobertura a todos los centros y turnos de trabajo y todos los trabajadores, independiente
de su forma de contratacion o vinculacion, incluidos contratistas y subcontratistas, asi como
proveedores y visitantes”.3!

De acuerdo con la Resolucion 2400 de 1979 en su Titulo VI, Capitulo I1, Articulo
220. “Todo establecimiento de trabajo debera contar con extinguidores de incendio, de tipo
adecuado a los materiales usados y a la clase de riesgo. El equipo que se disponga para
combatir incendios deberd mantenerse en perfecto estado de conservacién y funcionamiento,

y seran revisados como minimo una vez al afio”.*?

Definiciones generales (Art. 3.3 NTC 2885)%

3.3.4* Persona certificada: Una persona que ha sido certificada por una
organizacién reconocida a través de un programa formal de certificacion o por un fabricante
de equipos que tenga un programa de certificacion, aceptables para la autoridad competente.

3.3.5 Quimico

3.3.5.1* Quimico seco: Polvo compuesto de particulas muy pequerias, generalmente

bicarbonato de sodio, bicarbonato de potasio, 0 a base de fosfato de amonio adicionado con

31 (MINISTERIO DEL TRABAJO, 2015)
32 (MINISTERIO DEL TRABAJO Y SEGURIDAD SOCIAL, 1979)

33 (ICONTEC INTERNACIONAL, 2009)
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material particulado y complementado con un tratamiento especial para proporcionar
resistencia a los empaques, resistencia a la absorcion de humedad (compactacion), y las
caracteristicas de flujo adecuadas. [17,2002]

3.3.5.2* Quimico humedo: Normalmente una solucién acuosa de sales organicas o

inorganicas o una combinacion de estas que forma un agente extintor. [17A, 2002]

Definiciones de extintores de incendios (Art. 3.4 NTC 2885)*

3.4.4* Extintor de incendios recargable (Reenvasable): Extintor de incendios que
puede someterse a mantenimiento completo, incluyendo inspeccion interna de recipiente a

presion, reemplazo de todas las partes y sellos defectuosos, y pruebas hidrostéaticas.

Marco Teoérico de Plan de Marketing®
Precedentes asociados al plan de mercadeo digital.

De acuerdo con el autor Alfred Dupont Chandler®, quien en su libro “The visible
hand”, se refiere a una frase suya “Unless structure follows strategy, inefficiency results”,
pertinente a la estructura organizacional y gerencial de una organizacion influye directamente
en como incursiona en el mercado, debido a que las acciones de planificacion, coordinacion,
control y asignacion de recursos, requieren de una estrategia definida y enfocada hacia las
politicas de la organizacion, ya que su direccionamiento estratégico dirime los principios bajo

los cuales se orientara su disposicion hacia el mercado en el cual pretende establecerse.

34 (ICONTEC INTERNACIONAL, 2009)
% (Eduardo liberos, 2013)

3 (Parra Alviz, Rubio Gerrero, & L6pez Posada, 2017)
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Dicho esto, y apoyandonos en el cambio tecnoldgico, se pueden instaurar dos
disposiciones de acuerdo con las doctrinas de Chandler; una de tipo positiva y propositiva que
ataca el mercado actual, desarrollando nuevos productos aplicando el principio de
diversificacion de mercados o aplicando nuevas metodologias o tecnologias de produccién de
un producto o el know how del producto que se desea comercializar o potencializar. En
segunda instancia esta la de tipo negativa o defensiva, la cual busca proteger su posicion en el
mercado, implementando integraciones verticales estratégicas con proveedores, clientes y/o
empresas aliadas con intereses similares, que permitan posicionarse en el mercado de manera
paulatina y extenderse a medida que el mercado lo permita.

En esta misma medida, estas dos disposiciones se deben analizar bajo los parametros
de adaptacion al cambio o respuesta al cambio 0 como una innovacion creativa, esto se
relaciona directamente con la disposicion de la estructura y las préacticas de la organizacion y
el como afecta sus procesos y procedimientos, mientras que la primera, solo estandariza sus
procesos Yy actua de acuerdo con la mejora de sus procedimientos, la segunda desarrolla
nuevas practicas, procedimientos y estandares que pueden derivar en un mejor producto o
servicio.

El resultado de este proceso pretende implementar un plan con la respuesta adecuada
al tipo de servicio que se oferta, considerando su periodicidad, la relevancia del plan y tipo de

investigacion para la adquisicién y analisis de los datos.

Influencia de los datos.

El diagnostico de la operatividad del servicio y la cobertura del mercado a partir de la

oferta del servicio, van supeditados al alcance de las politicas de la empresa ABC



48

MULTIEXTINTORES y de sus fortalezas y de como deseen aprovecharlas como ventaja

competitiva en el mercado actual.

Planificacion y prevision. 37

En términos de Marketing denominamos Plan de Marketing a aquel documento que
nos indica las potencialidades del Mercado y las de nuestra empresa dentro de ese Mercado,
ademas de definir y fijar los Objetivos y las Metas a conseguir, la Estrategia y las Politicas
disefiadas para ello, la Programacion concreta de los recursos que van a ser utilizados, los
tiempos, las cantidades y las responsabilidades funcionales y operativas; y el establecimiento
de los Presupuestos y Previsiones de Ventas, asi como los Métodos y Sistemas de
Supervision, Evaluacion y Control de la Accion Comercial y de la Funcion de Marketing de

nuestra empresa.

Proceso de elaboracion del plan de marketing y ventas.®

Lo hemos denominado Plan de Marketing y Ventas porque, a pesar de que la Funcién de
Marketing tedricamente engloba e incluye la Accion Comercial, existe siempre un cierto recelo
de que el Plan de Marketing sea un documento referido tan solo a las acciones de Investigacion o
de Comunicacion. Asi quedan englobadas sin confusion posible todas las actividades que nos
interesan.

En términos generales, el trabajo inicial o preliminar se sujetaria a:

37 (WIKI EOI Fondo Social Europeo, 2012)

38 (WIKI EOI Fondo Social Europeo, 2012)
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e Realizar un andlisis previo de la situacion definiendo la situacion de origen y las
expectativas deseadas.

e Hacer un diagnostico y un prondstico que sean creibles y precisos.

e Formular los objetivos con claridad.

e Definir estrategias y tacticas, es decir, el sistema de soluciones propuestas para alcanzar
los objetivos.

e Implantar el modelo y hacerlo operativo.

e Poner en préctica un mecanismo de feedback que nos permita la supervision activa del

Plan a lo largo del proceso con carécter permanente.

Contenido del Plan de Marketing®®
En esta etapa deberan definirse cuéles seran las politicas de la empresa en cada uno de
los aspectos clave del Marketing, es decir, determinar como la empresa va a captar sus
clientes y, en definitiva, a generar sus ventas.
En esta etapa deberan definirse los siguientes puntos:
e Caracteristicas del mercado
e Determinacién del producto o servicio
e Politica de Precios
e Canales de Distribucion
e Fuerza de Ventas

e Politica de Comunicacion

39 (WIKI EOI Fondo Social Europeo, 2012)
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Atencion al cliente

Previsién de Ventas

Presupuestos de Marketing

Acciones futuras

Caracteristicas del mercado.

Se deben establecer las caracteristicas concretas del sector de actividad, analizando la
importancia y naturaleza de los diferentes segmentos. Posiblemente ya esté suficientemente
desarrollado en la etapa de Andlisis Externo, por lo que aqui s6lo deba hacerse una referencia,
pero también puede ocurrir que como consecuencia del analisis DAFO, hayan surgido nuevas
cuestiones sobre el mercado que deban investigarse mas a fondo.

Determinacion del producto / servicio.

Definicidn de los productos y servicios que ofrecera la empresa y de sus principales

atributos o caracteristicas, haciendo hincapié en los elementos diferenciales de cada uno.

Estos atributos podran ser de varios tipos:

e Fisicos
e Estéticos
e De plazos

e Tecnologicos
e Grados de mecanizacion
e Funcionales (envase, embalaje, servicio postventa)

e Marca

Es conveniente indicar en cada caso la fase del ciclo de vida en que se encuentra el

producto o servicio.
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Politica de Precios.

Se deben establecer los criterios para fijar el precio de los productos o servicios. Pero
no sélo se debe determinar el precio para cada producto o servicio sino concretar otros
aspectos complementarios igualmente importantes:

e Politica de descuentos y rebajas
e Politica de devoluciones

e Garantias

e Instalacion

e Transporte

e Seguros

e Formacion al cliente

e Politica de cobro

Canales de Distribucion.
Este concepto no se aplicara en muchos tipos de negocio, pero para otros sera crucial.
En este caso, se debe definir cdmo haremos llegar nuestros productos o servicios a cada uno
de los mercados objetivo. Podemos optar por dos vias que pueden ser complementarias:
= Venta directa. En este caso debera definirse el local o punto de venta (fisico o virtual) en
el que se va a desarrollar la actividad.
= Canales de Comercializacion. Debera definirse los canales que se van a utilizar, el apoyo
que ser les va a dar, la politica de méargenes, etc.
Fuerza de Ventas.
Debemos definir qué tipo de agentes de ventas vamos a utilizar (distribuidores,

vendedores propios, comisionistas, etc.), como vamos a seleccionarlos, como pensamos
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retribuirlos y controlarlos, como sera el despliegue de esa fuerza de ventas sobre el territorio
(por zonas geograficas, por gama de productos, por tipo de clientes; etc.).
Politica de Comunicacion.

Se deben definir los ejes principales de la comunicacion de la empresa:

Mensajes que transmitir

e Imagen de empresa (logos, colores corporativos, catalogos, etc)

e Promociones por realizar

e Campaiias publicitarias, determinando los medios a utilizar (Masivos: radio, prensa,
etc., o selectivos: folletos, cartas personalizadas)

e Comunicacion en Internet (publicidad web, redes sociales, etc)

e Relaciones Publicas

e Merchandising

e Tecnologias para utilizar

Atencion al Cliente.
Es conveniente definir las actuaciones que se van a poner en marcha para mejorar la
atencion al cliente con el fin de maximizar su satisfaccion:
e Estrategias de atencién al cliente
e Resolucion de quejas
e Politicas de fidelizacion de clientes

e Tecnologias para utilizar

Prevision de Ventas.
Aunque en etapas anteriores se puedan haber establecido unos objetivos generales de

ventas, en esta fase deben detallarse estos objetivos. Los conceptos a definir serian:
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e Ventas por periodo
e Ventas por tipo de producto o servicio
e Ventas por grupos de clientes

e Cuota de mercado a alcanzar

Para plantear las ventas de forma realista, es conveniente tener en cuenta en cual de las
siguientes etapas se encuentran cada uno de los productos o servicios de la empresa:

Esta prevision de ventas debe realizarse en unidades y en valor, teniendo en cuenta
tanto el precio de venta como los descuentos a aplicar, las posibles devoluciones, las garantias
ofrecidas, etc.

Presupuestos de marketing.
Supone la cuantificacion econdmica de las diversas acciones de marketing planteadas.
Acciones futuras de marketing

Probablemente el plan inicial que se establezca para la fase de lanzamiento deba
actualizarse en fases sucesivas (por ejemplo, es normal plantearse primero la entrada en un
mercado local y posteriormente expandirse a mercados internacionales). En este punto deben

plantearse estas estrategias futuras, aunque con un detalle menor que las actuales.

¢Qué es un plan de marketing digital?+°

El plan de marketing es, un documento que contiene los datos necesarios para alcanzar
una meta determina en un esquema de trabajo, con unos objetivos del negocio establecidos y

alineados a un plan estratégico de la organizacion. Sin embargo, para que sea relevante debe

40 (Terol, 2016)
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ser conciso y pragmatico con la informacion resumida del analisis de la situacion digital, los
objetivos de marketing y por supuesto las tacticas a implementar y los KPIs (Key

Performance Indicators) o indicadores claves de desempefio a medir.

Andlisis de la situacion digital.

En el analisis preliminar se deben tener presente 3 factores para realizar un diagnostico

acertado de la situacion de la empresa.

Analisis interno.

Con este diagndstico se busca establecer las condiciones de la empresa en el ambito
digital y que medidas son necesarias para optimizar los pardmetros de entrada y presencia de
la empresa para su situacion digital, para ello se analizan siete (7) puntos, de la siguiente
manera:

Sitio web: tiene una plataforma con dominio gratuito o pago, ¢tiene sponsors?

Blog: Tiene temas de interés y actualizados, ¢cuales son las referencias de
publicacién y tiene calendario de publicacion?

SEO: Tiene tags asequibles, esta rankeado en la primera pagina de busqueda de
Google, ¢Cudl es su posicion organica?

Redes sociales:  Su actualizacion es permanente y ¢su indice de participacion tiene
usuarios destacados?, ¢tiene un responsable de los contenidos y actualizacion?

Email marketing: ¢Cuantos suscriptores se tienen?, ¢la plataforma tiene un conteo de
visitantes y consulta de usuarios?

Publicidad digital: ; Cuales son las métricas de AdWords, Facebook Ads, Twiter Ads,

LinkedIn Ads?
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Analitica de web: ¢tienen una estadistica de entradas, permanencia en linea, niUmero

de consultas, sitios mas consultados, trafico de visitas?

Analisis externo.

Para la realizar un benchmarking y verificar las tendencias del mercado asi como el
sector donde se compite, es necesario determinar si es un mercado maduro o emergente, para
el caso de ABC MULTIEXTINTORES seria maduro y en estado de saturacion con mucha
competencia, por lo que fijar el pablico objetivo es fundamental para crear un perfil del
cliente y asi proyectar la competencia en funcion de las preferencias de los usuarios o clientes,
asi se evitara perdida innecesaria de recursos y se conseguiran mejores resultados de la

consulta y menor margen de error en las mediciones.

Analisis DAFO.

El anélisis de una matriz DOFA o FODA que pueda establecer la situacion real de la
empresa es de gran ayuda para descubrir que fortalezas y debilidades (a nivel interno) se
tienen e identificar las oportunidades y amenazas (a nivel externo) estén afectando a la

empresa.

Andlisis de la situacion digital.

En segundo lugar se debe determinar los objetivos que se desean cumplir en un plazo
especifico, a nivel general los planes de marketing estan disefiados para ser ejecutados en un
lapso de tiempo de 6 meses a maximo 12 meses.

La funcion de definir adecuadamente los objetivos, es plantear estrategias y acciones
ajustadas a lograr las metas de la empresa de la manera mas recomendable en la que pueda

invertir en una estrategia rentable y con los resultados esperados, es por esto que la mejor
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opcidn es establecer los objetivos con la técnica de objetivos SMART, procurando que sean
especificos, medibles, alcanzables, relevantes y temporales, en ese sentido los mas
significativos en funcion del ROI son:

Branding: Reconocimiento de la empresa y los servicios ofertados

SEO: Optimizacion del posicionamiento de la empresa en la web y aumentar el
trafico organico.

Leads: Generar una base de datos de clientes potenciales para realizar una
comunicacion y establecer una relacion comercial via email con contenido comercial.

Ventas:  Aumentar la contratacion y adquisicion de los servicios de la empresa.

Retencion y fidelizacion: Flexibilizar los procesos de ventas para consolidar la
relacion con el cliente de manera que la atencion sea personalizada y se le puedan ofertar

promociones de acuerdo a sus preferencias.

Estrategias y técnica para la aplicacion del marketing digital.

Una vez se tengan definidos los objetivos para el marketing digital, se deben
establecer las estrategias mas adecuadas para suplir y cumplir la meta en el tiempo
determinado. Eso quiere decir que si el objetivo era crear un blog corporativo por ejemplo, la
estrategia para su implementacion es optimizar los contenidos del blog con un cronograma de
actualizacion, a través de publicacion de articulos educativos y acordes a los contenidos
relacionados a los productos de la empresa.

Es asi que se define el reto de alinear las estrategias con los objetivos de la
comercializacion o marketing digital y establecer un territorio delimitado acorde al campo de
actuacion del plan de marketing, lo que quiere decir, que esté definido tanto geograficamente

como perfilar su nicho de mercado.
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Plan de accién para implementar el marketing digital.

Para implementar el plan de marketing digital se debe establecer la hoja de ruta para
alcanzar los objetivos SMART, esto requiere un direccionamiento estratégico para hacerlos
realidad, por este motivo es necesario hacerse ciertas preguntas para desarrollar un plan
tactico:

¢ Qué cosas debo decir?, ;Qué es necesario comunicar?, ;A quién dirijo la
informacién?, ;Ddnde debo comunicarla?, ;Como comunico la informacion?, ;Cuando
comunico la informacién?, ¢ Cuantas veces debo comunicar la informacion?

Una vez se respondan dichas preguntas se debe instaurar el como, teniendo en cuenta
los recursos disponibles, esto es lo que se Ilama plan de accion, y va identificados en nueve
(9) campos para la informacion, asi:

Obijetivos, medio/canal, quién, qué, donde, cudndo, como, KPIs, inversion.

Medicion del plan de marketing digital

Una vez implementado el plan de accion se deben identificar, definir y desarrollar los
indicadores claves de rendimiento KPIs, con métricas que permitan evaluar la productividad
en los resultados de las estrategias ejecutadas, por lo cual va caracterizado de acuerdo con
cada canal digital segun el tipo de reporte que se desee, es decir, por ejemplo para un canal
SEO, es recomendable hacer un informe trafico organico, sesiones y tiempos de permanencia,
porcentaje de conversaciones por canales de trafico, paginas con mayor nimero de afluencia,

entre otras.
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Capitulo 3
Disefio metodologico

Tipo de investigacion

Investigacion inductiva.

La investigacion de acuerdo con Sabino (2000), se define como “un esfuerzo que se
emprende para resolver un problema claro esta, un problema de conocimiento” (p. 47), por su
lado Cervo y Bervian (1989) la definen como “una actividad encaminada a la solucion de
problemas. Su Objetivo consiste en hallar respuesta a preguntas mediante el empleo de procesos

cientificos” (p. 41).

Investigacion descriptiva.*

La Investigacion Descriptiva consiste en la caracterizaciéon de un hecho, fendmeno,
individuo o grupo, con el fin de establecer su estructura o0 comportamiento. Los resultados de
este tipo de investigacion se ubican con un nivel intermedio en cuanto a la profundidad de los
conocimientos se refiere.

Este tipo de investigacion a su vez puede clasificarse en:

e Estudio de Variables independiente: su mision es observar y cuantificar la modificacion
de una o mas caracteristicas de un grupo, sin establecer relaciones entre esta, en ella no se
formulan hipétesis y las variables aparecen enunciadas en los objetivos de investigacion.

e Investigacion Correlacional: este tipo de estudio descriptivo tiene como finalidad

determinar el grado de relacion o asociacion no causal existente entre dos 0 mas

41 (Pefia, 2011)
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variables. Se caracterizan porque primero se miden las variables y luego, mediante
pruebas de hipotesis correlacionales y la aplicacion de técnicas estadisticas, se estima la
correlacion. Aunque la investigacion correlacional no establece de forma directa
relaciones causales, puede aportar indicios sobre las posibles causas de un fenémeno.
Este tipo de investigacion descriptiva busca determinar el grado de relacion existente
entre las variables.

e La Investigacion Explicativa: Se encarga de buscar el porqué de los hechos mediante el
establecimiento de relaciones causa-efecto. En este sentido, los estudios explicativos
pueden ocuparse tanto de la determinacion de las causas (investigacion postfacto), como
de los efectos (investigacion experimental), mediante la prueba de hipdtesis. Sus

resultados y conclusiones constituyen el nivel mas profundo de conocimientos

De acuerdo con las técnicas de recopilacion de informacion, mediante el canal digital mas
representativo para el sistema, en cual podran ser reunidos los datos necesarios para su analisis,
diagnostico y alcance de estos, también para establecer los limites de la investigacion y
parametrizar y estandarizar el proceso del servicio de recarga ofrecido por la empresa ABC
MULTIEXTINTORES.

Fuentes de investigacion.

La informacion requerida va determinada por las politicas y la base de datos de la
empresa ABC MULTIEXTINTORES, con la que se fijaran los parametros de medicion de la
estrategia propuesta.

Inicialmente se fundamentara la medicion en los datos relacionados con ventas y
captacion de nuevos clientes, donde se perciba la periodicidad las ventas efectivas a través de

canales digitales y las ventas regulares a través de ventas presenciales.
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Para el analisis de los datos obtenidos se tomara en cuenta el flujo de clientes por cada
canal donde se realice adicion de contenidos de la empresa, una vez se obtenga el canal con
mayor fluctuacion de ventas efectivas y mayor numero de visitas, se iniciard la medicion de la
estrategia en dicho canal.

El resultado de la estrategia sera medido luego de la finalizacion de las acciones
realizadas para dicho fin, con la percepcion de los nuevos clientes que pueda captar la empresa y
la satisfaccion de la empresa ante los resultados obtenidos después de la implementacion de la
estrategia.

Documentacidon requerida

e Politica de comercializacion y ventas de productos y servicios

e Datos de ventas efectivas por mes facturado

¢ Identificacidn de riesgos de canales digitales a evaluar

e Verificacion de la estrategia de comercializacion actual de la empresa

e Verificacidn de contenidos para subir a cada canal digital previamente censado
e Requerimientos de la empresa para la divulgacion de contenidos

e Medicion de la aceptacion y recepcion de contenidos

e Plan de trabajo de la estrategia de marketing digital

e Medicion de resultados de la implementacion de la estrategia de marketing digital

Desarrollo metodoldgico

Fases de la investigacion

e Captacion y recepcion de datos a través de canales digitales
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Diserio de la estrategia de marketing digital segun las necesidades de la empresa y las
mediciones de ventas efectivas

Implementacién de la estrategia de marketing digital y medicion del impacto en las
ventas efectivas

Medicion de resultados ajustados a la cantidad de ventas efectivas de acuerdo con las
ventas efectivas generadas mediante un canal digital.

Entrega del plan de trabajo y estrategia a la empresa ABC MULTIEXTINTORES para su
evaluacion, recomendaciones finales y conclusiones del uso de la estrategia

implementada
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Capitulo 4

Plan estratégico y objetivos SMART

Direccionamiento estratégico

Para la empresa ABC MULTIEXTINTORES, generar branding aprovechando la
difusion de contenidos a través de las redes sociales para la captacion de clientes y leads, es la
manera mas éptima de conseguir mayor influencia en el mercado y un posicionamiento
seguro y paulatino, que le asegure consumidores de sus productos en el mediano y largo
plazo, para ello su adaptacion a un entorno digital, esta dado por un entorno natural de la
seleccidn de lo que para sus consumidores es mas comun o familiar en su uso cotidiano.

La direccion de las redes se establecio por la empresa ABC MULTIEXTINTORES
quien actuara como administradora de sus redes actuando de manera referente a un
community manager interno, para garantizar que los contenidos sean focalizados en la
empresa Yy sus productos y exista un mayor control de los posts, su permanencia y
continuidad, basicamente los contenidos se realizaran de forma que una complemente a la otra
sin repetir o saturar contenidos, es decir, cuando un contenido informativo sobre una
estrategia vehicular salga en YouTube, en Instagram saldra un esquema de funcionamiento de
un producto y en Facebook el precio con una promocion o combo del producto que permita al
consumidor ver como funciona, un esquema y tamafo y su finalmente su precio, lo cual hace
que el lead que concrete 0 genere una cotizacion que aumente la base de datos de clientes de

la empresa ABC MULTIEXTINTORES.
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¢ Quiénes somos?

Somos una empresa comercial y de servicios, legalmente constituida, dedicada al suministro
de elementos de seguridad industrial, equipos contra incendios, mantenimiento, venta y recarga
de extintores. Ofreciendo la mejor calidad, confianza y honestidad. Contamos con personal

altamente calificado para brindarle asesoria en el momento que lo requiera.

Mision

Velar e incentivar la seguridad a través de la prestacion de un servicio honesto, oportuno y
calificado, con productos de alta calidad que brindan soluciones integrales a las empresas de la
region y a los conductores que transitan por ella, siempre teniendo como prioridad el cuidado del

medio ambiente y sus recursos.

Vision

ABC MULTIEXTINTORES en el 2020 seremos una empresa lider a nivel nacional en
recarga de todo tipo de extintores, suministro de articulos afines y asesorias en seguridad

empresarial y vehicular.

Politica

Ofrecerles a nuestros clientes un amplio portafolio de servicios y productos en: Extintores,
elementos de proteccion personal, sefializacion y todo lo relacionado con la seguridad

empresarial y vehicular, competitivos en precios, calidad, cumplimento y honestidad.



Estructura organizacional y analisis de riesgos

Funcionamiento e instalacion.

PRUEBAS NEUMATICA E
RECEPCION DEL EXTINTOR Y ALMACENAMIENTO INSPECCION DE
VERIFICACION DE ESTADO el TEMPORAL DE ACUERDO A LA s COMPONENTES DEL
NORMA NTC 2885 EXTINTOR SEGUN NORMA
NFPA N°10

EXTERNO

PRUEBA MANOMETRICA DEL
CILINDRO LLENO,
ETIQUETADO DEL CILINDRO
SEGUN LA REGLAMENTACION
VIGENTE

VERIFICACION DE PRESION MANTENIMIENTO GENERAL
DEL CILINDRO Y DEL CILINDRO, PRUEBA DE LA

DESEMBOQUINADO PARA VALVULA Y LLENADO DEL

VACIADO DE CONTENIDO CILINDRO

ALMACENAMIENTO
COLOCACION DE SELLOS Y TEMPORAL Y
FECHA DE MANTENIMIENTO Y S  EMBALAMIENTO PARA SU
RECARGA DEL CILINDRO ENTREGA AL CLIENTE Y
FACTURACION

SERVICIO DE DOMICILIO SI
APLICA, DENTRO DEL AREA DE
COBERTURA O ENTREGA AL
CLIENTE EN MOSTRADOR

llustracion 1 Funcionamiento e instalacion. Fuente propia

Estructura organizacional.

PROCESOS
GERENCIALES

GERENTE GENERAL

PROCESOS OPERARIO DE
MISIONALES RECARGA

VENDEDOR

PROCESOS DE AUXILIAR

DOMICILIO

APOYO ADMINISTRATIVO

llustracion 2 Estructura organizacional. Fuente propia
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Jerarquia.

GEREMTE GEMERAL

OPERARIO DE
RECARGAS - VENDEDOR AUXILIAR
ADMIMNISTRATIVO

B -

llustracién 3 Jerarquia. Fuente propia

Las 5 fuerzas de Porter

Poder de negociacion de los clientes.

Debido a que el mercado actual se encuentra saturado, y que existe mas oferta que
demanda, los clientes determinan el precio por comodidad y servicio, lo cual obliga a la
empresa ABC MULTIEXTINTORES a ser mas competitiva con respecto a sus procesos, el
tiempo de entrega y la oportunidad en el servicio, de lo contrario si la experiencia no es
satisfactoria el cliente siempre tiene la opcion de otras alternativas en el mercado.

Un indicador de que no se esta implementando una buena negociacion con el cliente es
el aumento en los siguientes parametros:

Aumento en la adquisicién de los productos o servicios de la competencia

El cliente conoce muy bien los precios de los servicios y sus caracteristicas, por lo que
solicita fijar el precio

El cliente puede solicitar los servicios a otras franquicias fuera del pais con otras

especificaciones a menor precio.
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Poder de negociacion con proveedores.

Esta se da cuando la demanda es mucho maés elevada con la oferta, lo que aumenta
la cantidad en la materia prima y puede incrementar el precio del producto final, lo que
implica tener respaldos para la sustitucion de productos y no tener inventarios elevados o
stock de productos que no circulen adecuadamente, lo que infiere que siempre se debe tener la
materia prima de dptima calidad en la cantidad requerida y en tiempos especificos que
permitan realizar la entrega de los servicios ofertados a tiempo, sin incrementar el precio de
venta.

Para la empresa ABC MULTIEXTINTORES busca mejorar su proceso de recarga
que le disminuyan los gastos operativos, lo que constituye mejorar su proceso de servicio y
comercializacion de sus productos, invertir en el proceso de mercadeo para obtener resultados
satisfactorios en las ventas proyectadas y asegurando no depender de un solo proveedor o de
franquicias que monopolicen los insumos y asi certificar siempre la oportunidad en el servicio

al consumidor final.

Amenaza de entrada de nuevos competidores.

Esto se presenta ante el aumento de la materia prima y por ende el aumento de la
oferta se eleva, lo que se debe a la saturacion del mercado, dificultad en los canales de
distribucion, falta de experiencia en el mercado, especializacion en los procesos de
produccidn o servicios, aumento de tasas arancelarias, entre otras circunstancias que facilitan
la incursién de otras empresas al mercado. Sin embargo, para la empresa ABC
MULTIEXTINTORES, esto implica de cierto modo que puede sacar una ventaja competitiva
debido a que los servicios ofertados son muy especializados y requieren mano de obra

calificada y si certifican su proceso de recarga, seria un adicion significativa para poder licitar
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con empresas certificadas, adicionalmente la mayoria de las empresas que ofertan estos
servicios lo hacen por oportunidad o como complemento a otros servicios como taller de
mecanica automotriz o aditamentos para seguridad industrial y no tienen presencia en medios

digitales para ofrecer sus productos, lo que hace que sus ventas sean ocasionales.

Amenaza de entrada de productos sustitutos.

Esto se da cuando existen otras empresas que ofertan productos o servicios que
pueden llegar a sustituir o reemplazar los servicios de la organizacién, este tipo de servicios
optativos por parte de la competencia debe ser analizado meticulosamente ya que esto puede
fijar una delimitacion del precio que puede llegar a ser negativa e impacte directamente en el
posicionamiento de la empresa en el mercado.

Para la empresa ABC MULTIEXTINTORES, implicaria una desaceleracion en su
capitalizacion e incluso en los recursos necesarios para su posicionamiento se verian
comprometidos, lo que seria nefasto para su crecimiento, sin embargo, si puede ofrecer sus
recursos de manera constante y logra recordacion y una experiencia favorable ante el
consumidor o cliente, esto repercutiria en flujo constante de sus productos.

Es por ello que debe implementar estrategias de mercadeo y publicidad que hagan sus

productos mas atractivos y reflejen su preferencia en sus clientes.

Rivalidad entre competidores.

Esta nace cuando la competitividad en el medio es alta y sus estrategias de
comercializacion son funcionales y muy elevadas, esto hace que la los procesos de produccion

sean cada vez menos eficaces y rentables para el proceso, lo que hace a los productos o
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servicios obsoletos y puedan presentarse, reducciones de precio que la empresa no pueda

mantener o finalmente esta quiebre 0 no sea sostenible para sus duefios.

Para la empresa ABC MULTIEXTINTORES, al ser una comercializadora a pequefia

escala y tener un taller con menor capacidad a las empresas que existen en el sector, puede

aumentar los riesgos de una competencia desigual, sin embargo, tener estrategias de

marketing digital que le permitan estar a la vanguardia de la comercializacion y estar presente

en las busquedas habituales del cliente y lograr que tenga una existencia preferente en cada

plataforma consultada.

Matriz DOFA

Tabla 2 Matriz DOFA. Fuente propia

— Debilidades

— Oportunidades

X Esuna empresa en estado de
posicionamiento en un mercado saturado
X Los productos ofertados son
reglamentarios, pero de frecuencia anual
X No tienen tantas estrategias de mercadeo
que la hagan visible

X Aun no certifican su taller de recarga, solo

ofrecen certificacion de insumos

Puede solicitar presupuesto de arranque
para certificar su taller de recarga a fondos
de emprendimiento o tecnificacién para
pequefias empresas.

Implementar estrategias de mercadeo que
le permita ser una opcion visible y
adaptable a las condiciones del mercado

Tener presencia en redes sociales y la red

— Fortalezas

— Amenazas

v ABC MULTIEXTEINTORES esta
ubicado estratégicamente permitiendole
distribuir su producto en un tiempo de
respuesta éptimo de acuerdo a las

exigencias del cliente

Politicas gubernamentales que provoquen
una caida del precio por importaciones
masivas, que perjudiquen a las pequefias
empresas.

Competencia desleal de empresas méas

grande que ofrezcan el servicio a precios
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v Los suministros de la recarga son mas competitivos o a pérdida para quebrar
certificados y cumplen con la norma, la competencia.

dandole al cliente satisfaccion y seguridad

Objetivos SMART vy plan estratégico

Los objetivos SMART nos permiten determinar el rumbo mas adecuado para parametrizar las
estrategias de marketing digital de manera que sean medibles, alcanzables y adaptables con
forme se ajuste el mercado actual y conforme sea mas conveniente para la empresa ABC
MULTIEXTINTORES.

Por ello y de acuerdo con el direccionamiento estratégico a la empresa y con el ejercicio del
objetivo propuesto, se disefiaron los siguientes objetivos para la concusién del planteamiento del
plan de marketing digital para la empresa ABC MULTIEXTINTORES.

Aumentar las oportunidades de ventas un 1% concretando las ventas por canales digitales
aumentando el trafico un 5% y asi asegurar el posicionamiento de la empresa cada trimestre.

Cumplir un minimo de visitas en el canal (redes sociales, blog y pagina web) de 200 visitas
diarias donde 61 sean oportunidades de venta y el 41% sean ventas efectivas.

Para determinar los hallazgos del plan de marketing se realizardn mediciones de acuerdo a los
objetivos estipulados, para ello se buscan establecer mediciones semanales con indicadores que
permitan dar seguimiento y ajustar los pardmetros de control, y asi conseguir los objetivos
propuestos. Las mediciones buscan fijar el rendimiento del trafico de los canales, al menos en un
85% de la meta diaria para lograr el ponderado semanal, lo que estipula un total de 170 visitas
diarias a los canales asociados a la empresa ABC MULTIEXTINTORES.

Es por esta razon que a continuacion se realizaran los analisis correspondientes a la

competencia, analisis de contenido, analisis de los canales, y un plan alternativo en caso de no
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obtener los resultados esperados en el tiempo estipulado, lo cual se marcara como el plan de

accion y la estrategia sostenible a mediano plazo para la empresa ABC MULTIEXTINTORES.

El analisis de la competencia.

Mediante el benchmarking de la competencia de la zona de influencia de la empresa
ABC MULTIEXTINTORES, la cual esta situada en el area metropolitana, encontramos
cuatro empresas que ofrecen los servicios de manera similar a la de la empresa con mayor
influencia en el mercado y posicionamiento por tradicion y servicio, sin embargo, la calidad
de sus productos no son certificados y de acuerdo con los datos obtenidos no invierten en
publicidad o marketing digital para ofertar sus productos, es por esto que al obtener clientes
mediante canales digitales, tendria mas repercusion entre mas personas que se dirijan al canal
y promocionen los productos obtenidos con la empresa y que su experiencia haya sido
satisfactoria y memorable para que ellos mismos la repliquen y la refieran a mas personas.

Actualmente todos ofertan servicios por Facebook o Instagram, no poseen pagina web
0 blog con informacion de los productos o contenido adicional que pueda mejorar la

experiencia.

Tabla 3 Analisis de la competencia y benchmarking. Fuente propia realizada con Similar Web

ANALISIS DE COMPETENCIA

ABC TECNI
MULTIEXTINTO EXTINTORES | EXTINTORES | EXTINTORESY MUNDO MEDIA
RES ALMAR* LA CUARTA | SENALIZACION | EXTINTOR | COMPETIDORES

JF

REDES SOCIALES

42 (EXTINTORES ALMAR, 2014)
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Fans
Facebook

43 44 45 46 47

Seguidores
Twitter

48

Seguidores
Instagram

49 50 51

Suscriptores
YouTube

WEB

Visitas
mensuales

Tiempo en
pagina

Tasa de
rebote

Para conocer los datos de las visitas mensuales, tiempo en pégina y tasa de rebote se

utilizé la pagina "Similar Web">2,

Analisis de contenido

Las principales plataformas que se registran en este momento son Facebook e

Instagram, las cuales permiten contenido asociado a imagenes y videos con posts de contenido

43 (ABC MULTIEXTINTORES, 2018)

“ (EXTINTORES ALMAR, 2017)

4 (EXTINTORES LA CUARTA, 2013)

4 (TECNIEXTINTORES Y SENALIZACION JF, 2013)
47 (MUNDO EXTINTOR, 2011)

48 (MUNDO EXTINTOR, 2012)

4 (ABC MULTIEXTINTORES, 2018)

5% (EXTINTORES ALMAR, 2017)

51 (MUNDO EXTINTORES , 2014)

52 (SIMILAR WEB, 2019)
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comercial que puede publicitado como sponsors y vinculado a una pagina web donde puede

ser ampliado el contenido e incluso con pedidos en linea y mas adelante con convenios de

pago por PayPal o PSE (pagos seguros en linea), los cuales son faciles de vincular y a bajos

costos de administracion por comision.

Los contenidos mas viables son con respecto a autocuidado o tipo D.L.Y (Do It

Yourself), los cuales son muy llamativos y acreditan trafico y permanencia en el canal,

ademas de contenido de las ventajas y bondades de obtener los productos y ser cliente regular,

adicionalmente de como remitir mas clientes potenciales y los beneficios asociados, como

descuentos o promociones adicionales.

La periodicidad de los posts en cada canal esta dada por la cantidad de actividad o

trafico de cada uno e influencia de acuerdo con la poblacion objetivo que se espera impactar.

Tabla 4 Concertacion de contenidos de los canales. Fuente propia

Canal digital

Facebook

Instagram

YouTube

L
1 post
Contenido
DIY
3 posts
Contenido
Productos

Pagina Web  Actualizacion

de los posts
en redes
sociales y
precios

M
1 post
Contenido
seguridad
2 posts
Contenido
promocional
1
Contenido
seguridad /
productos

X
1 post
Contenido
Productos
1 post
Contenido de
ofertas

Actualizacion
de los posts
en redes
sociales y
precios

J
1 post
Contenido
DIY
2 posts
Contenido
promocional

A\

1 post
Contenido
Productos

3 posts
Contenido
Productos

Actualizacion
de promocion
semanal y
precios
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Analisis de los canales

Los canales digitales de mayor difusion para pequefias comercializadoras o empresas
son Facebook e Instagram, lo cual se puede reforzar con un blog comercial y un canal de
YouTube para impulsar ain més los contenidos de manera méas robusta en cuanto a
informacion de los productos, precios y contacto con la empresa ABC
MULTIEXTINTORES, la visualizacion de contenidos esté caracterizada por la segmentacion

de los clientes lo que nos da los siguientes pardmetros:

Facebook e Instagram

Contenido de interés tipo DIY con recomendaciones a tener en cuenta para viajes,
elementos para el carro, que tipo de revisiones realizar al vehiculo, sitios de interés,
obstaculos que puede encontrar en el viaje y condiciones de carreteras, entre otros que sean
alusivos a los productos ofrecidos por ABC MULTIEXTINTORES.

El contenido es de clasificacion general, por lo cual es familiar y de facil
entendimiento, para incluso menores de edad que busquen informacion sobre seguridad,
equipamiento vehicular de proteccion y viajes seguros.

Se busca que el contenido sea lo mas relacionado posible al contenido de los productos
y evite contenidos asociados a temas no cientificos, informativos de seguridad o prevencion
de accidentes, en caso contrario, difundir contenido politico, religioso, pretencioso 0 no
asociado a los productos, genera conflictos de preferencias no deseados, debido a que se
pretende atender publico no por sus inclinaciones personales ni particulares, si no por el
contenido comercial de relacion comerciante cliente.

Por lo cual se realizaran las recomendaciones pertinentes a la empresa ABC

MULTIEXTINTORES, con respecto a la generacion de contenidos.
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Blog o pagina weby YouTube.

Actualmente la empresa ABC MULTIEXTINTORES, no posee pagina web o blog de
contenidos en stream o similar que le permita realizar cotizaciones o compartir otro tipo de
informacion relevante de la empresa online, es por esto que fue necesario cotizar y adaptacion
de una pagina web para la empresa.

De acuerdo con la informacion recolectada a un FreeLancer, el costo de hacer la
maqueta de la pagina web, 10 piezas de publicidad para Instagram y Facebook y un intro de 8
segundos para YouTube es de $400.000.00 pesos mcte., y el costo de la infraestructura o
cadigo de la pagina es de $300.000.00 pesos mcte., con un costo adicional de mantenimiento
mensual para actualizar y verificar contenidos de $60.000.00 pesos mcte., con un costo total
de inversién de $700.000.00 mcte y gastos fijos de operatividad por $60.000.00 mcte.

También existen otras alternativas en servidores gratuitos como Wix3, el cual permite
personalizar la pagina e incluso permite enlazarla con otras plataformas incluyendo de pago y
versionar las opciones de visualizacién por un costo anual dependiendo de las necesidades
principales de la empresa con un plan mensual de US $16,16 ($51.918,84 COP), en caso
contrario la version gratuita trae publicidad de Wix que podria saturar al cliente con sponsors
indeseados, por lo cual se recomienda realizar la inversion inicial para tener un dominio
propio con solo contenido propio de la empresa.

De igual manera vemos el mismo fendmeno en YouTube donde la publicidad de otros
sponsors satura al consumidor de la pagina haciéndola tediosa y dificil de observar sus

contenidos, lo cual afectaria el tréfico de la red y las posibles ventas que puedan efectuarse.

8 (WWW.WIX.COM, 2019)
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lustracion 7 Ejemplo de publicidad no deseada en busqueda de contenidos. Fuente YouTube

Plan de contingencia.

Dados los parametros que seran medidos por la empresa ABC MULTIEXTINTORES,

donde se busca aumentar la cantidad de ventas bajo un plan de marketing que posicione la



78

marca de la empresa, se deben medir el branding, nimero de visitas en los canales y leads que
sean consecutivos a una venta.

Por esto se debe un plan de trabajo con respecto a las quejas y sugerencias que puedan
repercutir en la imagen de la empresa, se sugiere a la empresa, establecer un modelo de
bonificaciones, promociones y seguimiento al cliente, que asegure su fidelizacion con la
empresa y promueva el consumo de sus productos.

También se debe establecer una politica por critica de contenidos en los canales
utilizados por la empresa, que determine mediante encuestas personalizadas, los contenidos
lesivos, insustanciales o poco llamativos dentro de la pagina y pactar con el desarrollador la

actualizacion a un menor costo por garantia.

Resumen de la estrategia de marketing digital y presentacién de la propuesta

Contenidos en redes sociales

\#/ Your Location

@ YouTube

| Facebook

Instagram
©
eContenido ePostear en market on eContenido de eventos
informativo de los place y contenido con g de la empresa

productos

eCondiciones de
seguridad para viajar
en carretera

add de Google
eContenido DIY de

seguridad y tips de

seguridad

eContenido
promocional de los
productos y ofertas

o# con la url de la web

llustracion 8 Informacion de contenido en redes sociales. Fuente propia
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Contenido informativo y de seguridad

El contenido informativo son videos o broadcasts de minimo 30 segundos y maximo 2
minutos, donde se muestre al publico practicas de manejo de extintores, como debe
almacenarse, cuidados del articulo y tiempo de vencimiento, entre otros que puedan resultar
importantes para la compafiia, el responsable de dicho contenido es el operario de recargas,

quien se apoyard en el auxiliar administrativo para su edicion.

Contenido promocional y ofertas de productos

El contenido promocional y de ofertas de productos lo realizara el vendedor de la
mano del administrador o gerente, cuidando los intereses de la empresa ABC
MULTIEXTINTORES, donde se buscaré realizar una oferta semanal de los productos
ofrecidos por la empresa y una mensual que tenga vigencia limitada con un descuento
atractivo para los consumidores, adicionalmente se tendra el contenido promocional con
precios, combos de servicios o eventos en los que participe la empresa, ademas del plan de
referidos en el cual participa todo consumidor activo u ocasional que produzca una venta
efectiva, los contenidos son tipo Canva con ilustraciones basicas que estaran a cargo del

vendedor y la auxiliar administrativa.

Contenido promocional y ofertas de productos

El contenido tipo DIY se realizara con respecto a inspecciones visuales de seguridad
de espacios de trabajo o vehiculos, sefializaciones que debe colocar y donde, como hacer
planes de evacuacion en pequefios establecimientos y otros consejos a tener en cuenta cuando

se va a viajar y que debe tener en cuenta, siempre haciendo énfasis en los productos que debe
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llevar de la empresa, dicho contenido lo realizara el operario de cargas con la ayuda del

auxiliar administrativo para el disefio y la publicacién del contenido.

Concertacion de contenidos y posts

Cada contenido sera evaluado y verificado cada sdbado en el comité semanal de la
empresa el cual tiene una duracion de 1 hora y 30 min con el fin de dar visto bueno a las
propuestas o modificaciones si es del caso, la periodicidad de los contenidos seré de acuerdo
con la tabla 4 (ver. Tabla 5 Concertacion de contenidos de los canales), seran actualizados
entre semana segun los cambios autorizados en el comité, el responsable de subir los

contenidos seré el gerente de la mano de la auxiliar administrativa.

Contenidos en el blog

El blog contendra 4 secciones principales, generalidades de la empresa (con6zcanos),
sobre los productos y sus especificaciones técnicas (nuestros productos), noticias donde se
encontrara contenido general sobre los productos en Colombia, normatividad y cosas que
debe tener en cuenta el consumidos, asi como algunos posts de redes sociales, y finalmente
una seccién de contacto y cotizacion de productos, donde el cliente podra dejar sus datos y
podra hacer preguntas sobre los productos o solicitar cotizaciones.

El contenido del blog también sera evaluado en el comité semanal y sera actualizado
con una periodicidad mensual, estara a cargo del mantenimiento de la pagina con el proveedor
0 hosting de la pagina web que se haya contratado para dicho fin, como ya se estipuld tiene un

costo mensual y tiene soporte por parte del proveedor. (ver titulo Blog o pagina web)
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Costo de las estrategias

Tabla 5 Costo del montaje de estrategias en redes sociales. Fuente FreeLancer

Maqueta pagina web Precio
10 pi de publicidad Inst Facebook
piezas de publicidad para Instagram y Faceboo $400.000,00
Intro de 8 segundos para YouTube
Infraestructura o programacion de la pagina web $ 300.000,00
Inversion inicial $ 700.000,00

Gastos fijos operativos de la pagina web a partir del segundo mes ;

El responsable de manejar la pagina web y las cuentas oficiales (Instagram, Facebook
y YouTube) seré el auxiliar administrativo de la mano del FreeLancer, este tltimo se
encargara de subir los contenidos aprobados en el comité semanal, en las ediciones diarias por
lo cual recibira un incentivo por cada venta concretada por alguno de los canales, la
responsable de la interaccion con los consumidores sera la auxiliar administrativa, en cuanto a
la medicion de trafico se realizara por parte del vendedor con el acompafiamiento del

programador de la pagina web, el cual actualizara dicha plataforma una vez al mes.

COTIZACION

FECHA: Sebastidan Mejia A. CLIENTE:
Diseriador Gréfico Freelance
NIT/C.C.: NIT: 1088016549-2 CONTACTO:
Cel: 3046533193

DIRECCION:

Producto Cantidad

Magqueta de Pagina Web
Tamano: 1280 x 800 px.

Pieza audiovisual tipo anuncio para YouTube
Tamaiio: Full HD (1920 x 1080 px).

=
| e $ 400.000

lustracion 9 Cotizacion del montaje de marketing digital. Fuente FreeLancer
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Parametros iniciales para el analisis previo

Resumen del mercado actual de la empresa

Debido a que la inversién en marketing digital es de mucho menor cuantia que los
medios impresos o publicitarios a escala masiva local, la tendencia de muchos distribuidores y
comerciantes de pequefia y mediana categoria es invertir en este tipo de estrategias online que
le permitan abarcar un mercado objetivo cuya demografia sea mas amplia, sin requerir
desplazamientos o costos de inversién innecesarios.

Para la empresa ABC MULTIEXTINTORES, tiene un comportamiento de ventas que

se describe a continuacion:

INGRESOS POR VENTAS DE RECARGAS
MENSUALES

ABRIL $290,000
MARZO $204,000 TTTS118,000
FEBRERO $436,000
ENERO $120,000 S 348 000
DICIEMBRE $216,000 Tssoo 000
NOVIEMBRE | $408,000 T%208,0000 )
OCTUBRE | $346,000 TTTTTTTS194,000
SEPTIEMBRE 1 2800000
AGOSTG1§5000
$- $100,000 $200,000 $300,000 $400,000 $500,000 $600,000 $700,000

RECARGA 10 LBS mRECARGA 5 LBS

lHustracion 10 Ventas mensuales de la empresa ABC MULTIEXTINTORES. Fuente ABC MULTIEXTINTORES ER

A continuacion se muestra como es el comportamiento por unidad de compra de
acuerdo a sus precios unitarios, precio de venta publico y costo con descuento maximo por

unidad adquirida por el cliente.



Tabla 6 Costos por unidad. Fuente ABC MULTIEXTINTORES

Tipo extintor

Total Ago-Jun

Costo unitario

Precio de venta

Precio descuento

10 1b

$ 2.655.000

$6.063

$ 13.000

$12.000

5Ib

$2.164.000

$3.821

$10.000

$8.000
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DISTRIBUCION DE VENTAS ACTUAL

mVTAS P.PUB 10LB. m VTAS DCTO 10LB  m VTAS P.PUB 5LB VTAS DCTO 5LB

VENTA INSTAGRAM

VENTA FACEBOOK

VENTA DIRECTA

VTAS TOTALES

lustracion 11 Comportamiento del mercado por canal digital en la actualidad. Fuente ABC MULTIEXTINTORES

Estrategias focalizadas para ganar leads

Estrategias de los canales

Se debe tener en cuenta que los canales se manejan a nivel del area metropolitana
enfocado a pequefios negocios y vehiculos de todas las gamas, tanto la pagina web como las

redes sociales solo estaran disponibles en idioma nativo (espafiol), y la demografia abarca
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clientes potenciales desde los 18 afios hasta los 71 afios aproximadamente que es la edad
promedio de expectativa de vida en Colombia.

Se espera incrementar la cantidad de seguidores en un 15% en el primer semestre y
con un aumento mensual en las ventas del 3% hasta alcanzar una meta del 17% de

crecimiento en las ventas.

PROYECCION DE VENTAS CON MK DIGITAL

VENTA INSTAGRAM O VENTA FACEBOOK O VENTA DIRECTA VTAS TOTALES PROYECCION

37
C—49 1
VTAS P.PUB 10LB

VTAS DCTO 10LB

VTAS P.PUB 5LB

VTAS DCTO 5LB

llustracion 12 Comportamiento del mercado aplicando las estrategias de marketing digital. Fuente propia

Indicadores de gestidn

Los indicadores son tres y estan definidos por las siguientes expresiones:

# de ventas efectivas

leads =
eaas # de visitas al canal

# ingresos a la base de datos

clientes potenciales =
p # de visitas al canal

# devoluciones + pqr

satisfaccion del cliente = - -
# de atenciones a clientes
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Capitulo 5

Conclusiones y recomendaciones

Conclusiones

El plan de marketing digital es de vital importancia para una empresa cuyos recursos
son limitados para invertir en publicidad impresa o por otros medios masivos, y si se tiene en
cuenta el tipo de producto ofertado es de fécil consecucion y sus consumidores se encuentran
al menos en una de las tres redes sociales estipuladas para la empresa ABC
MULTIEXTINTORES, consecuente a esto también se determina que tener un blog con los
contenidos e informacion de contacto es bastante conveniente para realizar ventas y registros
en linea, sin perder la oportunidad y la satisfaccion del cliente en cuanto el trato y tiempo de
entrega de los productos.

El enfoque del plan de marketing por un disefio multifuncional y variado de un frente
3 redes sociales ( Facebook, Instagram, YouTube) y un blog, nace de la cultura de sus
clientes, si bien la generacion de los millennials y centennials marcd un hito en cuanto el
consumo de productos y la consecucidn de los mismos, generaciones anteriores que buscan
adaptacion y tradicionalismo en su forma de consumo, permite establecer un ambiente mas
propicio de atencion en cuanto su focalizacion de productos y los contenidos que le sean mas
Ilamativos, es decir, las nuevas generaciones e incluso la generacion X se puede mover e
impactar en redes sociales, mientras otras generaciones buscaran blogs o paginas web que le
sean mas familiares a sus preferencias de seleccion y consecucién de productos.

Teniendo en cuenta que las estrategias de marketing digital no estan siendo utilizadas
ni aprovechadas eficazmente por la empresa ABC MULTIEXTINTORES, se dan las

indicaciones anteriores, en el momento en que se implementen las estrategias presentadas, la
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empresa estaria en capacidad de competir y mejorar sus ventas siendo pionera en el mercado
online y captando un mayor namero de clientes.

De mejorarse el flujo de clientes y ventas concretadas por medio de las plataformas
digitales, la empresa ABC MULTIEXTINTORES estaria en condiciones de adaptarse locativa
y administrativamente para asi certificar el taller de recargas de extintores.

El uso adecuado de las redes sociales como estrategia de marketing para la empresa
ABC MULTIEXTINTORES, es pieza clave para la captacion de un mayor nimero de clientes

Yy asi concretar ventas.

Recomendaciones

En primera estancia se le recomienda a la empresa ABC MULTIEXTINTORES, que
mida los contenidos de cada canal y los leads efectivos con contadores de visitantes o
medidores de trafico que existen en cada aplicativo o como aplicaciones para tener controlado
la cantidad de visitantes y cuantos ingresan como consumidores potenciales 0 positivos.

En segundo lugar, se le aconseja reducir y eliminar los contenidos de caracter foraneo
a los productos de la empresa que puedan considerarse controversiales para los potenciales
compradores de los productos, esto evita que los visitantes se fijen otros aspectos diferentes a
los productos y la difusion de mala publicidad o indisposicion hacia las redes sociales de la
empresa ABC MULTIEXTINTORES, adicionalmente tener datos o informacion Gtiles o
concernientes a la empresa eleva el interés en la marca y su posicionamiento en el mercado.

Por ultimo se le propone contratar a una persona como auxiliar administrativa que
maneje marketing digital o community manager que tenga la capacidad de liderar el proceso

de mercadeo y administrativo de la empresa sin comprometer los intereses de la empresa.
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