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1. DESCRIPCION DEL ESTUDIO

En el siguiente documento se presenta el plan de marketing digital para Global HGP Comunicaciones, comercializadora de productos
electrénicos La empresa ha disminuido sus ventas en un 51% dado a la crisis sanitaria y econémica actual, es por lo anterior que se
propone la creacion de un canal digital que permita mitigar el impacto que ha generado el cierre parcial de sus tiendas fisicas.

Para el desarrollo del plan se evaluaron las siguientes consideraciones, en primer lugar, la crisis econémica actual ocasionada por la
pandemia del COVID-19 y, en segundo lugar, los cambios sociales que ha generado la pandemia como la tendencia al aumento de
actividades deportivas al aire libre provocando el crecimiento del mercado de categorias de productos relacionados a estas actividades.

El objetivo general del plan es incrementar las ventas de Global HGP Comunicaciones en un 50% a través de una plataforma de e-
commerce propia en un término de 9 meses, para lo cual basado en el funnel de ventas se plantea los siguientes objetivos especificos:
Consolidar una comunidad en redes sociales superior a los 2 mil seguidores, garantizar una suma de 3 mil visitas Unicas para el total de
las paginas de los productos del e-commerce y garantizar en un 90% la satisfaccion de los compradores.

2. INTRODUCCION
(JUSTIFICACION Y ENMARCAMIENTO CONCEPTUAL Y TEORICO DEL PROBLEMA
SU EXTENSION DEBE ESTAR ENTRE 1Y 2 PAGINAS)

De acuerdo al analisis Global HGP Comunicaciones actualmente tiene 3 grandes problemas que estan afectando su actividad comercial
y la rentabilidad de su negocio; la primera es el cierre parcial del canal de ventas debido a la contingencia sanitaria y economica
causada por el COVID-19, del mismo modo la pérdida de clientes empresariales, como hoteles y empresas de eventos, que se vieron
obligados a paralizar o disminuir su actividad econdmica por los decretos gubernamentales; la segunda causa es la falta de planeacion
de la empresa que va desde elementos esenciales como la mision y la vision hasta aspectos estratégicos y operativos como el control de
ventas y la promocion del portafolio.

Se analiza que el crecimiento de las ventas digitales ha causado que una gran parte del segmento de compradores de la empresa migre a
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realizar compras digitales, generando que el canal fisico disminuyera sus ventas. Lo anterior se ve reflejado en la ya mencionada
investigacion de Mercado Libre donde se confirma que el cierre de establecimientos fisicos -a causa de la pandemia- generé el
incremento del 387% del comercio electronico en América Latina, posicionando a Colombia como el pais latinoamericano lider en el
incremento de las ventas e-commerce, (El Tiempo, 2020).

Con relacion a lo anterior La economia nacional logré después de unos afios dificiles una tasa de crecimiento mejorada para el afio
2019 del 3%, en donde las ganancias en el consumo privado, las exportaciones, la inversion en mineria y la aceleracion en la inversion
fija contribuyeron al crecimiento de la economiay el PIB real (Dinero, 2019). Sin embargo, la economia colombiana seguira siendo
vulnerable debido a las condiciones financieras mundiales actuales y el aumento en las tensiones comerciales entre paises desarrollados
y subdesarrollados (Euromonitor, 2019), afiadiendo las medidas de contingencia que genera el efecto pandémico al desarrollo de los
mercados nacionales que para el mes de agosto genero una caida en la economia del 10,63% comparado con el mismo periodo del afio
anterior (Dinero, 2020).

Para a las ventas a nivel digital de acuerdo con un informe de Mercado Libre en el afio 2020, para el mes de abril se registr6 un
crecimiento del 387% en las compras en linea en toda la region latinoamericana, esto es debido al efecto que genero el covid-19 en las
formas de comercializacion (Portafolio, 2020). Segun esta misma fuente Colombia lidera el comercio electrénico registrando un
crecimiento mensual del 9,9%, seguido de Argentina con crecimiento del 7,6% y Brasil con 6,6%. Las ventas digitales contintan
teniendo un crecimiento significativo impulsado por la penetracion bancaria y los esfuerzos continuos para construir medidas que
aumenten la confianza de seguridad en compras por este medio.

Del mismo modo, los minoristas se vienen adaptando a multiples opciones de pago y muchos ofrecen diferentes formas de efectuarlos,
por ejemplo, el pago contra entrega, pago en linea con entrega en la tienda o en una localizacion determinada y el pago en linea estando
en la tienda, este Gltimo aplica mayoritariamente para temas promocionales o de descuento (Euromonitor, 2019). Sin embargo, esta
modalidad de comercio representa un reto ya que los usuarios siguen teniendo un alto nivel de desconfianza en el uso de métodos de
pago electronico y a las politicas de devolucion fallidas.

En cuanto al mercado de electrénicos segun la firma de mercados GFK (2019), en el afio 2019 presentd un crecimiento del 15% en su
valor representando un aumento de 1,4 billones en comparacion al afio 2018. La linea que mas crecimiento de valor ha presentado
desde el afio 2019 es la de las telecomunicaciones con un aumento del 22,5% que representa cerca de $809.000 millones, dentro de este

Documento creado por el Centro de Investigaciones y la Coordinacion de Trabajos de Grado— Facultad de Psicologia, Ultima actualizacion Agosto de 2013.



Resumen analitico de investigacion 4

fendmeno se evidencia una tendencia de mercado a la demanda productos de mayor capacidad y con caracteristicas premium enfocados
en mejorar la experiencia de los usuarios (La Republica, 2019).

En la categoria de productos electronicos de consumo, las ventas minoristas en el 2019 a nivel mundial fueron de 2.700 millones de
unidades, mientras que para Latinoamérica fueron de 223 millones de unidades vendidas y en Colombia de acuerdo con el informe
“Electronica de consumo en Colombia” de Euromonitor (2019) el volumen en unidades vendidas fue de 17.8 millones, para el 2020 se
espera que este valor sea superado en mas de 8 millones de unidades.

En cuanto al comportamiento del consumidor colombiano el mismo estudio afirma que la demanda de conectividad constante por
medio de redes sociales ha generado una necesidad de conexion a través de multiples dispositivos, lo que ha llevado a que los
consumidores busquen tener todos los productos de electrénica de consumo conectados entre si, incluyendo teléfonos inteligentes,
relojes inteligentes, parlantes, barras de sonido, televisores, entre otros, lo que es conocido como interoperabilidad (MinTIC, 2019).
Finalmente, se encuentra que el consumidor colombiano es més sofisticado en su eleccién de productos dentro de la categoria de
electronicos de consumo, cada vez toma méas confianza en realizar sus compras o transacciones a través de sus teléfonos moviles y por
medio de sus computadoras personales (Euromonitor, 2019). Segun el Ministerio de Tecnologias de la Informacion y las
Comunicaciones el dispositivo mas utilizado para la compra de bienes y servicios en linea es el celular con el 58% seguido del
computador portéatil con el 25%, el computador de escritorio con el 15% y la tableta con el 2% (MinTIC, 2020).
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3. METODOLOGIA

La metodologia utilizada para el desarrollo del plan contempl6 en primera instancia la recoleccion de informacion primaria y secundaria
para el analisis situacional de la empresa haciendo uso de datos reales y matrices analiticas que permiten entender el estado actual de
Global HGP Comunicaciones, seguido de esto se propone el desarrollo de un canal de ventas online evaluando el mercado y los
consumidores por medio de una investigacién de mercados, posteriormente se plantean los objetivos del plan previamente descritos, que
seran alcanzados por medio de estrategias y tacticas de la mezcla de marketing y por Gltimo se realiza un calendario de implementacion,
una estimacion financiera y los KPI’s del plan.

4. RESULTADOS Y DISCUSION

Estrategia Basica de Marketing

Mediante los resultados del analisis matricial y la investigacion de mercado realizada se determina que el segmento objetivo de mercado
para la venta de dispositivos de medicién de rendimiento fisico son las personas que practican deporte de forma regular y en especial al
aire libre; para la definicion del target se realiz6 una matriz de segmentacién McKinsey, en la que se definieron los nichos que practican
de forma regular ciclismo, running, senderismo, escalada, entrenamiento en gimnasio, entrenamiento en casa y natacion.

En la matriz se evaluaron dos criterios por un lado la atractividad del mercado objetivo como: el poder adquisitivo, la necesidad de uso
de los productos y la importancia de uso percibida, entre otros, y por otro lado las ventajas competitivas de la empresa frente al segmento
que evalla criterios como: la capacidad de especializacion en el nicho, la capacidad de diferenciacion, el conocimiento del nicho de
mercado, entre otros; finalmente el resultado de la matriz arrojéo como mejor nicho de mercado a los ciclistas, seguido de los corredores y
senderistas, por lo cual se define que estos tres seran el foco de las actividades planteadas en el plan de Marketing.

De acuerdo con el planteamiento expuesto por O"Guinn (1999) en su libro Publicidad se determina que la estimulacion de la demanda
primaria se llevara a cabo a través de estrategias de content marketing, detalladas en el plan de medios con las que de manera general se
pretendera educar e interactuar con los compradores potenciales, generando conciencia de la importancia de tener informacién
detallada de los terrenos y del rendimiento fisico cuando se realizan actividades deportivas, en especial cuando son al aire libre.
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Con lo anterior se pretende persuadir a los nichos definidos a iniciar su proceso de consideracion de compra generando la basqueda de
informacion a través de internet, etapa en la cual el posicionamiento del e-commerce y de los medios sociales de la empresa entrarian a
jugar un papel muy importante, ya que como se evidencio en la investigacion estas son unas de las fuentes de indagacion més valoradas
por los compradores de la categoria.

Posteriormente para estimular la demanda selectiva se busca impactar a estos clientes potenciales con campafias de retargeting a través
de medios pagos, resaltando los aspectos mas valorados por los compradores potenciales de relojes inteligentes por internet de acuerdo a
los resultados de investigacion de mercados, ademas de comunicar fuertemente las actividades promocionales de la empresa
persuadiendo directamente la compra de los productos por medio del e-commerce y los medios digitales dispuestos para lograrlo, como
las redes sociales o directamente por WhatsApp.

Propuesta de Valor.

Se determina que la mejor propuesta de valor para el nuevo e-commerce de Global HGP Comunicaciones es “Ofertar productos de
outdoor recreation de alto nivel tecnoldgico en un e-commerce confiable, con excelente servicio al cliente, tiempos de entrega minimos y
a un menor precio.”

Nace del andlisis del valor del cliente realizado a través de la investigacion de mercados en la que se pudo identificar que el nicho de los
deportistas espera equipos de alto nivel tecnoldgico que les permita precision y multifuncionalidad, por lo tanto el e-commerce debe
brindar productos de avanzada, del mismo modo este nicho realiza su basqueda a través de distintos canales de compra, razén por la cual
el e-commerce debe brindar una excelente relacion costo/beneficio e informacion precisa sobre las especificaciones de los equipos.

El aspecto que mas valora este nicho en las compras a través de canales digitales es la seguridad que les brinde el sitio, desde la compra
hasta la entrega y la garantia, es por ello que se hace énfasis en que el e-commerce debe ser confiable en los métodos de pago, tener
tiempos de entrega cortos y brindar un excelente servicio al cliente desde la precompra hasta la post compra logrando transmitir una
comunicacion amigable, constante y que genere confiabilidad.

Producto.
No se presentan estrategias de producto en el presente plan, en tanto Global HGP Comunicaciones es una comercializadora y por tanto no
puede influir en el desarrollo y disefio de los productos, del mismo modo actualmente la empresa no se plantea abrir otras lineas.
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Fijacion de precios.

Para la fijacion de precios se adoptaré una estrategia de penetracion, esto debido a que la empresa busca posicionarse en un nuevo
mercado a través de una propuesta de valor que implica precios bajos, para ello debe realizarse un proceso de benchmarking de precios
que permita generar una politica basada en la competencia de acuerdo a la estrategia de seguidor; debe mencionarse también que no se
contara con intermediarios lo que permitira la reduccion de costos, de esta manera se lograra en los primeros meses generar utilidades a
través de las venta por volumen. Las tacticas para esta estrategia son:

Logistica y distribucién.

Para la logistica y distribucion se plantean 4 estrategias relacionadas con la definicion del canal de venta digital que de acuerdo con los
diferentes analisis sera a través de un e-commerce propio que garantice una excelente experiencia de compra, brindando cortos tiempos de
respuesta y de entrega de los productos.

La primera es consolidar el canal de e-commerce de la empresa, esta es la estrategia core del plan de marketing como lo mostré el
analisis matricial, ya que garantiza el cumplimiento del objetivo general; para la construccién del canal debe tenerse en cuenta los
atributos mas apreciados por los clientes previamente identificados en la investigacion de mercados, como lo son los plasmados en la
propuesta de valor, del mismo modo debe tenerse en cuenta un disefio s6lido que transmita seguridad y garantice la conversién de los
visitantes de la pagina.

La segunda estrategia esta intrinsecamente relacionada con la anterior ya que con ella se busca el perfeccionamiento del canal; esta es
realizar procesos de optimizacién del e-commerce, para ello debe asegurarse que la pagina esté constantemente actualizada y sea de
facil navegabilidad, por medio de lo cual se garantizara un excelente user experience y por consiguiente que los visitantes lleguen de
forma efectiva a las paginas de los productos ofertados dentro de la pagina.

La tercera estrategia esta enmarcada en reducir los tiempos de respuesta de la empresa a fin de lograr un nivel alto nivel de satisfaccion
de los clientes en su proceso de compra, con esta se pretende que el e-commerce sea reconocido por su alta capacidad de respuesta y
soluciones brindadas a los compradores.

Finalmente, la cuarta estrategia es garantizar altos niveles de seguridad en la compra para generar un mayor grado de confianza en los
clientes, ya que como se logré identificar en la investigacion, una de las caracteristicas principales que debe poseer un e-commerce es la
seguridad, debido a que para el usuario este es un factor con gran relevancia en el proceso de compra. Con esto se pretende asegurar el
cierre de las ventas por medio del canal.
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Comunicaciones integradas de marketing.

En cuanto a comunicaciones integradas, se implementaran 4 estrategias relacionadas al cumplimiento de la propuesta de valor que buscan
unificar la forma en la que se presenta la informacion a los clientes en los diferentes puntos de contacto con la empresa dentro del funnel
de ventas digital.

La primera estrategia esté relacionada al proceso de branding de la empresa y es la de construir una marca que transmita la propuesta
de valor, puesto que con la marca que actualmente posee la empresa no se genera una conexion con el nicho de mercado, es por ello que
se hace crucial el disefio de una marca enfocada en el cliente que transmita en su personalidad tecnologia y deporte.

La segunda estrategia es generar recordacion de marca a través de los physical evidence, con esta se pretende lograr un
posicionamiento de la marca en los compradores, logrando asi estar en su top of mind de empresas comercializadoras de dispositivos
tecnoldgicos para outdoor recreation, ya que segun lo evidenciado en la investigacién la mayoria de los futuros compradores de estos
dispositivos buscarian informacion en allegados o conocidos antes de tomar su decisién de compra.

La tercera estrategia es alcanzar clientes potenciales a través de social selling, buscando el posicionamiento de las cuentas las redes
sociales, ya que como se evidencid en la investigacion estas son uno de los medios en los que las personas buscan informacion, ademas de
cumplir en la actualidad un papel fundamental en el relacionamiento de las marcas con sus clientes, lo que esta estrechamente ligado al
objetivo de consolidacion de una comunidad digital.

La ultima estrategia es aumentar la frecuencia y el ticket promedio de compra a través de actividades promocionales, con acciones
que tendran tres propositos: la recompra, la fidelizacidn y la seduccién de nuevos clientes, lo que contribuira al objetivo general del
aumento de ventas.

Discusion

Al evidenciar la dificil situacion que tienen que afrontar gran parte de las pequefias y medianas empresas en Latinoamérica debido a la
pandemia del COVID-19 y a las medidas de contingencia que gobiernos e industrias han tenido que instaurar para garantizar el
distanciamiento social, y que ha generado como efecto secundario que durante el primer semestre de 2020 al menos el 30% tuviera que
cerrar definitivamente (Dinero, 2020), resulta de gran valor que una disciplina como el mercadeo intervenga con sus herramientas
reduciendo al minimo el impacto negativo de estas afectaciones econdmicas para las pymes en el continente y a nivel mundial.

Es por lo anterior que el presente plan de marketing para Global HGP Comunicaciones tiene gran relevancia practica en la profesion del
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mercadeo, al demostrar la viabilidad de la aplicacion de las herramientas de marketing, usualmente generadas por grandes consultoras y
multinacionales del mundo, a pequefias empresas colombianas que actualmente tienen que hacer frente a rapidos cambios en el mercado,
que incluyen una alta migracion de la demanda a canales digitales y constantes cambios tecnoldgicos de la industria (Euromonitor, 2019).

Si bien el plan estd completamente pensado y estructurado para Global HGP Comunicaciones, el desarrollo del mismo puede servir como
guia para que pymes dedicadas a la comercializacion de productos, y en especial de la categoria de tecnologia, puedan evaluar las
diferentes posibilidades con las cuales mediante el uso practico de instrumentos de marketing, en su contexto individual, puedan adaptarse
y crecer al contemplar el canal digital como una opcion viable y muy atractiva para escalar su negocio.

Finalmente es importante destacar que la aplicacion de planes de marketing a Pymes con la finalidad de aumentar su competitividad en el
mercado representa un aporte significativo a la economia del pais, debido a que es precisamente la pequefia y mediana empresa la que
aporta el 80% del empleo del pais y representa el 90% del sector productivo nacional (DANE, 2019); dicho lo anterior y como
profesionales de mercadeo, exhortamos a futuros profesionales de esta disciplina a velar por el desarrollo y fortalecimiento del tejido
empresarial del pais contenido en las empresas en crecimiento.
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