UNIVERSIDAD

EAFIT

PLAN DE MERCADEO PARA LA EMPRESA SOLUCIONES INDUSTRIALES G&P

Marketing Plan for The Company Soluciones

Industriales G&P

JUAN PABLO VELASQUEZ RIOS

Plan de mercadeo

Asesor, docente

Ana Maria Parente Laverde

UNIVERSIDAD EAFIT
RESCUELA DE ADMINISTRACION
MAESTRIA EN MERCADEO MAESTRIA EN MERCADEO
PEREIRA
2021



RESUMEN

Para el sector industrial metalmecénico es importante analizar el crecimiento econémico
en las Pymes y realizar las estrategias adecuadas para la empresa Soluciones industriales
G&P, de manera que le permitan ampliar su participacion de mercado en la region y a su vez
expandirse nivel nacional. Ademas de lo anterior, establecer relaciones solidas y a largo plazo
con sus clientes para saber explorar como y dénde conseguir nuevos mercados para lograr

ventajas competitivas respecto a su competencia.

Para desarrollar este plan de mercadeo se realiza la basqueda de informacion en fuentes
confiables sobre diversos temas, como: la industria metalmecanica, marketing y actualidad,
esto permite un enlace entre la industria y los modelos estratégicos a implementar y realizar
estudios de diversas variables, tanto internas como externas, que llevaran a mejorar los

objetivos aqui planteados.

Se plantea un objetivo que responde a las necesidades y expectativas actuales de
crecimiento de Soluciones industriales G&P. Luego de planteados dichos objetivos, se
realiza un andlisis de la situacién del entorno y del contexto actual. Una vez se obtiene la
informacidn, se desarrollan diferentes propuestas para el plan de mercadeo que mejor se
ajusten a Soluciones industriales G&P. A partir de la informacién desarrollada se establecen
los objetivos y fines de dicho plan de mercado, el cual tiene como principales fundamentos
componentes de posicionamiento, comunicacion, fidelizacion y expansion del mercado.
Concluyendo la importancia del mercadeo digital en este sector industrial, ya que pocas
empresas han incursionado en este tipo de mercadeo y donde hoy en dia el pablico objetivo

busca informacion.
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INTRODUCCION

Con el fin de crear un plan de mercadeo para una pyme del sector metalmecénico en
Colombia, se analiz6 el comportamiento general de las micro, pequefias y medianas empresas
(Pymes), las cuales representan el 90% del sector productivo en el pais, este alto porcentaje
confirma que se debe realizar seguimiento, ya que el 80% del empleo en Colombia es
generado por estas (ElI Tiempo, 2020). Es por ello que se abordd uno de los sectores mas
importantes de la manufactura, como lo es la industria metalmecénica del eje cafetero, mas

especificamente, la empresa Soluciones industriales G&P.

Se realizara una propuesta de Plan de Mercadeo con el fin de identificar cuales son las
estrategias y tacticas que mejor se ajustan a Soluciones industriales G&P para de esta manera

poder generar mayor impacto en los clientes.

Se plantea realizar un proceso de mejoramiento que les permita hacer un analisis a nivel
interno con respecto a la competencia, y con el fin de implementar medidas necesarias y los
cambios pertinentes para construir controles en sus procesos y continuar con su crecimiento
exponencial. Los nuevos mercados y la globalizacion han permitido que las Pymes de la
industria metalmecénica enfoquen sus esfuerzos en brindar valor agregado a sus productos.
Todo esto nos llevaria a generar nuevas estrategias y tacticas que permitan posicionar a

Soluciones industriales G&P en el mercado actual.



1 PRESENTACION DE LA EMPRESA

Soluciones industriales G&P es una empresa metalmecanica que cuenta con mas de 7
afios de experiencia en el mercado, dedicada al disefio, fabricacion de piezas y montajes
metalmecanicos, cuyo proposito es generar valor a clientes, mejorando sus procesos

productivos mediando fabricaciones con calidad, cumplimiento e ingenieria.

Ofrecemos a nuestros clientes garantia, ingenieria y puntualidad; a nuestros
colaboradores excelente clima laboral y estabilidad; y a nuestros accionistas retorno de la
inversion. Todo esto utilizando tecnologia adecuada y dentro de un marco ético, legal y
responsable, tanto con las personas como con el medio ambiente. Es de esta manera que
brindamos un servicio de muy buena calidad, con un valor agregado que nos diferencia del

resto de empresas de la industria metalmecénica.

1.1 Misidn

Nuestra mision es soportar toda la actividad metalmecénica con ingenio, entregas a
tiempo y con la mejor calidad, para fortalecer las empresas a nivel nacional, regional y local,

a las cuales prestamos un servicio con garantia, ingenieria y puntualidad.



1.2 Vision

En el 2022 seremos una empresa Metalmecénica lider en la zona, por su calidad y
cumplimiento en las fabricaciones y servicios prestados. Caracterizada por su eficiencia,
calidad de servicio, responsabilidad con su recurso humano y el medio ambiente de su

influencia.

1.3 Valores Corporativos

Soluciones Industriales G&P S.A.S es una empresa dedicada a la fabricacion de piezas
y montajes metalmecanicos, a través de la gerencia y su nivel directivo estd comprometida

con la implementacion de sus Sistemas de Gestion Integral.

Son pilares de la compafiia la seguridad, la calidad y la productividad, al igual que la
responsabilidad de actuar con ética y transparencia, valor social y ambiental, respeto por los
derechos humanos y relaciones de mutuo beneficio con los trabajadores y demas grupos de

interés.

2 ANALISIS DE LA SITUACION

2.1  Analisis competitivo

El sector metalmecanico estd basado en la transformacion de materias primas como
materiales ferrosos y no ferrosos, mediante maquinas industriales y herramientas en
productos para la mayoria de las actividades econdmicas, tales como industria

manufacturera, construccién, automotriz, minera, agricultura, maquila, entre otros.



El sector metalmecanico es uno de los pilares economicos de Colombia, aportando un
10,6% del PIB segun Lesmes (2016). Lo que es un gran aporte para el gremio y el pais, el
crecimiento durante el afio 2019 fue de 2,2 % para el 2019 y se espera que para el afio 2020
este cercano al 3%, segin ANDI (2020). Sin embargo, debe enfrentar problemas de diferentes
niveles, siendo la competitividad un factor fundamental en el quehacer de este sector y de su
relacién con los otros sectores productivos del pais. El sector metalmecénico se esta
enfrentando a las brechas tecnoldgicas en automatizacion industrial, restricciones externas
como las altas cargas impositivas, los impuestos y una gran dificultad para el acceso a fuentes
del sector financiero, asi como falencias en la gestién y planes tecnologicos. Ademas, no se

tienen identificadas de manera clara las necesidades del mercado.

El sector metalmecénico de Pereira y Dosquebradas estd compuesto por 32 empresas
(Geoportal Del DANE - Geovisor Directorio de Empresas 2020, 2020), de las cuales
analizaremos 4 empresas que representan la principal competencia para la compafiia debido
a su maquinaria, infraestructura, recorrido y durante las negociaciones con clientes son las

empresas que mas se encuentran compitiendo, las cuales son:

1. Integrando SAS
2. Metalcortes de Risaralda
3. Conversiones industriales Raysan Ltda coynra Ltda

4. Taller de mecénica industrial Jorge Mario Diaz



Figura 1. Atributos del producto

CARACTERISTICAS O
ATRIBUTOS DEL PRODUCTO

G&P

Integrando

Metalcortes

Raysan

Taller de mecanica industrial
jorge mario diaz

MARCA

Soluciones industriales G&P

Integrando

Metal cortes

Conversiones industriales raysan

Taller de mecanica industrial
jorge mario diaz

METAL
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De la figura 1 podemos comparar la diferente maquinaria, eslogan y atributos que tiene
Soluciones industriales G&P como su principal competencia, Soluciones industriales G&P
cuenta con mayor la maquinaria que sus competidores, a pesar de contar con solo 7 afios en
el mercado; también se observa la necesidad de un centro de mecanizado para poder estar a

la par con sus competidores. Soluciones industriales G&P cuenta con ingenieros en la parte

de asesoria, lo que resalta como plus, respecto a su competencia

Figura 2. Comunicaciones
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De la figura 2 se observan las diferentes formas como el sector realiza la comunicacion y
podemos concluir la falta de promocion y de relaciones publicas que tiene el sector
metalmecanico, sin embargo, G&P esta liderando este cambio, realizando publicaciones

constantes en redes y posicionando el sitio web

Figura 3. Rentabilidad competitiva

G&P Integrando Metalcortes Raysan Taller de |:nec?n|ca industrial
jorge mario diaz
VARIABLE/ANO 2019 2019 2019 2018
RENTABILIDAD 8,88% 0,91% 4,60% 6,91% 10,63%
MARGEN DEL PRODUCTO (%) 16,04% -4,79% 4,60% 17,69% 10,63%
UTILIDAD NETA $218.726.338 $2.637.930.000 $113.688.709 $141.613.000 $ 23.205.757
EBITDA $394.928.737 -$1.391.214.000 $113.688.709 $ 362.293.000 $ 23.205.757

De la figura 3 se observa tanto la rentabilidad de la competencia, como la de
Soluciones industriales G&P, y podemos concluir que G&P es la empresa que mejor esta
gestionando sus finanzas con una EBDITA para el afio 2019 positiva y por un valor de

$392.928.737(Ficha Basica - Elnforma, 2021), a su vez es una de las compafiia que mejor

rentabilidad esta generando en sus fabricaciones, después de Raysan, la empresa que le sigue
con buen manejo de estas finanzas es esta misma, con una EBDITA de $362.293.000 cop.

(Ficha Bésica - EInforma, 2021).

Figura 4. Crecimiento

G&P Integrando Metalcortes Raysan
2018 2019 2018 2019 2018 2019 2018 2019
VENTAS $ §1.185.302.175 $2.462.549.570 $7.864.206.600 $8.668.689.300 $1.801.275.538 $2.470.290.118 $1.798.611.501 |  $2.050.632.000
CRECIMIENTO % 108% 10% 3% 14%
PARTICIPACION DE MERCADO % 9,4% 16% 62,2% 55% 14,2% 16% 14,2% 13%




De la figura 4 se compara el crecimiento de los afios 2018 y 2019 tanto para
Soluciones industriales G&P como para su principal competencia, el valor en pesos de sus
ventas y el % de participacion de mercado de cada una, podemos evidenciar el aumento en

ventas de G&P y del aumento de su participacion de mercado.

2.2  Analisis del Entorno Externo y sus Variables

Una de las variables a la cual se encuentra delimitado el sector metalmecénico es el
precio de la materia prima, en este caso Hierro ferrosos, no ferrosos y platicos de ingenieria,
para el comienzo del afio 2021, este incremento se debid al paro en las siderdrgicas del

mundo, ya que debieron apagar sus hornos a causa de la pandemia.

A grandes rasgos, el factor determinante de estos movimientos en el precio del acero es la reactivacion
del mercado interno de los Estados Unidos y de China. La lenta recuperacion de la capacidad
productiva del sector del acero a nivel mundial es frenada atn mas, por los efectos de la pandemia, que
sigue influyendo en los principios de la oferta y la demanda. Debemos recordar que, durante la primera
ola del Covid-19, los altos hornos se vieron obligados a suspender una capacidad de produccion de
unos 31 millones de toneladas, segin datos de UBS. Sin embargo, en septiembre solo se reinicid el
25% de esta produccion (Arania, 2021).

La falta de siderdrgicas en el pais hace que el precio fluctie mucho con los precios

internacionales.



Figura 5. Variacion precio metales
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Como se observa en la figura 5, el aumento de la materia prima es casi exponencial,
generando que el precio final del producto realizado aumente o se afecte su rentabilidad en

haras de continuar con el negocio.

En Colombia son las micro, pequefias y medianas empresas los motores de la economia y
estas aportan en gran medida al empleo del pais, “las micro, pequefias y medianas empresas
en Colombia representan el 80 % del empleo del pais y el 90 % del sector productivo
nacional” (Geoportal Del DANE - Geovisor Directorio de Empresas 2020, 2020.). Por ello
es de vital importancia que estas puedan aprovechar las ventajas que les puede ofrecer el
mercadeo, que las llamadas PYMES tengas todas las herramientas para poder subsistir. “Uno
de los mayores desafios de las PYMES en Colombia es la competitividad, ya que una

pequefia 0 mediana empresa que NoO genera Procesos o estrategias para estar a la altura de los




mercados, tiene pocas posibilidades de crecimiento o supervivencia en el pais.” (Geoportal

Del DANE - Geovisor Directorio de Empresas 2020, 2020).

Otra problematica que podemos encontrar son las inversiones, por lo general estas las

realizan con recursos propios, debido a que el sistema financiero no los apoya lo suficiente.

El 50% de los recursos de inversion realizada por las MiPYMES proviene de recursos propios,
debido al bajo acceso de estas al sistema financiero. Segun la informacion suministrada desde
2015 por las empresas agremiadas, menos del 25% de las empresas que realizan inversiones

tiene acceso a créditos bancarios (Acopi, 2020, p. 11).

las PYMES del sector metalmecénico, especialmente del eje cafetero, sufren en gran
medida por el plazo de entrega y transporte, esto puede ser por falta de investigacion de
mercados, como lo indica (Burgos Pereira, 2014). Alguna de las dificultades que enfrentan
las PYMES en la consecucién de la materia prima se dice, por parte de estas, que es por
disponibilidad, calidad, financiamiento y algunas por plazo de entrega y transporte; y en
cuanto a necesidades de mejoramiento, se enfoca el abastecimiento de materiales, la mano

de obra calificada y la parte de seguridad (p.16).

El sector manufactura en Risaralda y en Colombia es uno de los impulsores de la
economia, este tipo de industrias son las que impulsan la economia en momentos de
dificultad. “Risaralda se ubico como el primer departamento del pais en la produccion de la
industria manufacturera. Segun el Departamento Administrativo Nacional de Estadistica

(DANE), con un crecimiento de 11,4 por ciento, puesto que se mantiene desde septiembre de



2019” (El Tiempo, 2020). Es por ello que en el eje cafetero se deben concentrar esfuerzos
para poder seguir generando un crecimiento constante de la industria. El eje cafetero esta
ubicado estratégicamente para poder abarcar los mercados de todo el pais, aunque hay que
resaltar que es un sector que apenas se esta analizando estratégicamente a nivel nacional.
Segun La Republica (2020), el eje cafetero fue la region que mejor comportamiento tuvo en
la produccion industrial en el afio 2019, con un crecimiento de 8.8% de produccion y un

aumento en las ventas de 3,5%.

Segun EI Tiempo (2020), Risaralda, con su ubicacién estratégica respecto al puerto
del pacifico colombiano y ser equidistante con ciudades como Bogota, Cali y Medellin, hace

que tenga una industria sélida con cadenas de presencia en el territorio colombiano.

Por ello que se debe apostar por esta industria, porgque segun el mercado actual, Colombia
tiene mucho potencial, ya que tiene mejores precios competitivos comparados con Latino

ameérica.

Las exportaciones de acero y productos metalmecanicos de Colombia tienen acceso
preferencial a los principales mercados de consumo en América Latina y por debajo del

promedio cobrado a los demés paises de la region (Procolombia, 2016).

2.3 Andlisis del Entorno Interno

La empresa Soluciones industriales G&P cuenta con un personal altamente calificado
para trabajar en cada una de sus areas, la rotacion de personal es muy baja, tanto

administrativamente como operacional, para el 2019 la desercion de personal de la compaiiia



fue de 4, personal de igual valor para el afio 2020, la empresa suministra los EPP

reglamentarios y se entrega la dotacion segun la ley.

Cuenta con un excelente clima organizacional, a medida que la empresa sigue creciendo
se invierte en tecnologia que ayude a realizar de una manera adecuada las fabricaciones y

mediciones.

Un factor para mejorar seria la comunicacion entre las diversas areas que involucran la
produccidn, ya que se evidencian falencias cuando se suministra la informacién entre ellas,
esto se da ya que no se cuenta con un supervisor que pueda conectar el area comercial con la
parte productiva, cuando se aprueba un proyecto, se generan los planos respectivos con su
orden de trabajo, estos se pasan a los diferentes lideres de planta, pero no se realiza un

seguimiento de qué ordenes se encuentran en planta y su fecha de entrega.

Se debe mejorar en la parte productiva, implementar un jefe de planta que esté presente
en todo momento para coordinar la fabricacion de las piezas y/o equipos, sefializar la materia
prima de acuerdo con cada referencia e identificar el producto terminado del producto
pendiente de revision, a su vez, se debe implementar personal encargado de calidad que esté
presente en la liberacion del producto terminado, revision en planta de la fabricacion,

respuesta a PNC internos y PNC externos.

Comparando con la competencia, se puede evidenciar la falta de un centro de mecanizado
para poder realizar piezas de alta complejidad y ser mas competitivos; para poder abarcar
mayor fabricacion de piezas, que actualmente no se tiene el equipo para fabricarlas; para
agilizar el proceso de corte se podria adquirir un sistema de corte por laser, el cual produce

un corte mas limpio y rapido que el que realiza el sistema actual de la empresa.



Soluciones industriales G&P actualmente utiliza dos turnos para produccién, sin
embargo, podria implementar un tercer turno para ampliar su capacidad productiva, cabe
resaltar que depende del area comercial conseguir mayores volimenes de trabajo para que

esto se pueda dar.

Se cuenta con una buena imagen corporativa y un reconocimiento de marca con los

clientes.

2.4 Planteamiento Matriz DOFA

Figura 6. Matiz DOFA

Falta de comunicacion entre las dreas
Falta de supervisor general de la planta Aperturar mercado del sector automotriz

Capacitacion personal Abrir mercado en la ciudad de manizales

Centro de mecanizado Aquirir maquinaria para mejorar la

Estandarizar cotizaciones PROCLEIEEE

personal de calidad Utilizar el 3er turno

Calidad del producto terminado

Publicidad y promocidn en redes sociales e
internet

Personal capacitado para realizar las labores Competencia con centro de mecanizados

requeridas para el producto final. Competencia con mas afios de experiencia en
asesoramiento durante el proceso de venta y el mercado
posventa Variacion del precio de la materia prima
Herramientas de trabajo eficientes Materia prima limitada

Ubicacion Geografica

Comprar materia prima por grandes volumenes




3 ANALISIS DEL MERCADO

3.1 Tamafo

El sector industrial de Risaralda equivale a 2.342 empresas manufactureras (Censo
Empresarial de Pereira,2020), de la cuales 32 empresas de Pereira y Dosquebradas hacen
parte de la razén social de la compafiia, Fabricacién de productos elaborados de metal,
excepto maquinaria y equipo - Fabricacion de otros productos elaborados de metal y
actividades de servicios relacionadas con el trabajo de metales - Fabricacién de otros
productos elaborados de metal (Geoportal Del DANE - Geovisor Directorio de Empresas

2020, 2020).

Actualmente no se conoce el tamafio del mercado, por lo tanto, se analizara la
participacion de mercado basado en ventas tanto de la competencia, como de Soluciones
industriales G&P, enunciada en el numeral 2.1, figura 4, al sumar las ventas del 2019 tanto
de la competencia como de G&P podemos estimar que el tamafio del mercado tiene un valor

aproximado de $ 15.652.160.988 COP.

3.2 Participacion de mercado

Debido a que no se conoce la participacion de mercado global, se utilizara como base

la participacion de mercado de las ventas de la competencia y de G&P, tomando como



referencia la figura 3 podemos concluir que la participacion actual de G&P es de 16% en el

2019, un aumento aproximado de 60% respecto al 2018.

3.3  Segmentacion

Soluciones industriales G&P utiliza 3 tipos de segmentacion, por tamafio de
empresas, sector productivo y por ultimo ubicacién geografica, para el tamafio de empresa
se tienen en cuenta medianas y grandes, debido a que el servicio prestado es especializado,
dicho tamafio de empresas garantiza rentabilidad, Soluciones industriales G&P brinda
servicios a diferentes grupos del sector productivo del pais, pero para fines de este plan de
mercadeo se utilizara el sector automotriz y de agroalimentos, ya que brindan estabilidad
econdmica debido a la produccion en serie de las piezas para el sector automotriz y para el
sector de agroalimentos, especialmente ingenios azucareros, piezas de mayor tamafio y
complejidad conformadas por elementos ferrosos y no ferrosos en sus productos o
maquinaria y, por ultimo, segmentacion por locacién, dichas empresas se encuentran en el

Eje Cafetero y norte del Valle.

Empresas medianas y grandes de la industria automotriz y de agroalimentos
principalmente en las ciudades del eje cafetero y norte del Valle que utilicen elementos

metalicos y no metalicos en su produccion y maquinaria.



3.4 Posicionamiento

Podemos decir que Soluciones industriales G&P est& posicionada con sus clientes
ya que se encuentra siempre en la mente de estos para cuando requieren un servicio, G&P
se rige siempre por sus pilares, calidad, garantia y puntualidad, la asesoria que brindan sus
ingenieros hace que se creen relaciones a largo plazo, segun la encuesta de satisfaccion del
cliente realizada en el afio 2020, los factores que més resaltan en sus clientes son el servicio
técnico, con una calificacion de 4,7 sobre 5; calidad materiales y piezas fabricadas, con una
media de 5 sobre 5. Podemos concluir que los clientes perciben a G&P como una empresa

con fabricaciones de calidad mediante un servicio técnico especializado.

Soluciones industriales G&P busca posicionarse en el sector agroindustrial mediante
la implementacién de sus valores, garantia, ingenieria y puntualidad, aportando a sus clientes

mejoras en sus procesos mediante visitas frecuentes a sus clientes

4 FORMULACION DE OBJETIVOS DEL PLAN. PROPUESTA
ESTRATEGICA

4.1  Objetivos, Estrategias y Tacticas

4.2  Objetivo 1

Incrementar en 10% las ventas a empresas medianas y grandes de la industria
automotriz y de agroalimentos, sin disminuir las ventas del cliente mayoritario ABB-

Hitachi para el 2022.



4.3  Estrategiasy Tacticas

Estrategia 1: Captar 100 nuevos clientes online para el afio 2022

Tacticas

1. Realizar un diagnéstico del sitio web, que permita evidenciar las oportunidades de
mejora al navegar por el sitio por los usuarios al acceder a la informacion (mapas de
calor, usabilidad, tasa de rebote, indexacion, etc.).

2. Disefiar las paginas del sitio web con los pardmetros que faciliten su uso, con
informacidn actualizada y veridica.

3. Realizar marketing digital SEO en Google ads.

4. Realizar Marketing digital en Facebook, Instagram y Twitter, mediante publicaciones

de trabajos realizados.

Estrategia 2: Generar fidelizacion en los clientes para el afio 2022

Tacticas

1. Disefiar material de merchandising que ayude al comprador o ingeniero a preferir a
G&P, (tabla de diversos materiales y sus usos, ya que ayudaria a los ingenieros a
seleccionar el material idoneo para sus necesidades, tabla con perforaciones y roscas,
tipos de ajustes, esto anterior con el fin de que disminuyan la busqueda de informacion
en otros lugares y asi generar recordacion en el cliente).

2. Contratar 3 ingenieros mecanicos 0 mecatrénicos como asesores técnico-comerciales

para generar confianza en el cliente, ya que por lo general son personas empiricas las



que atienden en el sector y estos a su vez no visitan clientes, simplemente esperan hasta
que a estos les surja alguna necesidad.

3. Enviar un email de felicitaciones en dias especiales, dia del ingeniero, del comprador,
cumplearios, ascensos, debido a que en el sector metalmecanico no se brindan este tipo

de tacticas, generalmente es un contacto muy corto.

Estrategia 3: Aumentar las ventas en un 10% de clientes actuales para el afio 2022.

Tacticas

1. Realizar email marketing informandoles de las novedades sobre productos, servicios y
otros temas relacionados.

2. Correcto diligenciamiento del CRM para seguimiento a cotizaciones enviadas por parte
de los asesores técnicos.

3. Realizar metodologia de ventas (identificar, conectar, explorar y orientar), centrarse en
ser consultor.

4. Crear un manual de ventas para aumentar la efectividad en las ventas.

5. Solicitar referencia a clientes sobre su experiencia al contratar Soluciones industriales

G&P.

5 PROPUESTA ESTRATEGICA

Se realiza encuesta a 10 personas entre ingenieros y encargados del area de compras
con el fin de recolectar informacion sobre las necesidades de los clientes y los niveles de

satisfaccion de los clientes.



El 78% de los encuestados se enteraron de Soluciones industriales por un referido,
esto nos da a entender el buen trabajo que viene realizando la compafiia en el corto plazo

que lleva en el mercado.

Figura 7. Encuesta de satisfaccion

¢ Como se entero de soluciones industriales
G&P?

M Referido
M visita del asesor
comercial

m Vecino

Internet

M Redes Sociales

En las grandes compafiias, por lo general, se utilizan 3 cotizaciones antes de realizar

cualquier compra, asi lo demuestra el 67% de los encuestados.



Figura 8. Encuesta de satisfaccion

¢Al momento de solicitar un trabajo cuantas
cotizaciones analizan?

myuna =dos m=tres = mas de cuatro

0%

11%

El 100% de los encuestados conocen a Soluciones industriales G&P, seguido de
Raysan y taller del Tolima, ambos con un 55,6%, esto demuestra el buen nombre de la

compafiia y de su competencia mas cercana.

Figura 9. Encuesta de satisfaccion

;De las siguientes empresas cuales conoce o ha escuchado mencionar?

9 respuestas

Raysan

Taller Jorge Mario Diaz
Taller Tolima

Metal cortes

Soluciones industriales G&P

Taller Guzman




Los clientes prefieren a Soluciones industriales G&P por sus pilares principales,
garantia, ingenieria y puntualidad, resaltando el por qué ha crecido exponencialmente en los

ultimos anos.

Figura 10. Encuesta de satisfaccion

¢ Seleccione 3 opciones por las cuales opta por soluciones industriales G&P para sus
trabajos?

9 respuestas

Calidad 6 (66,7 %)
Velocidad de respuesta
Trayectoria
Asesoramiento
Cumplimiento 6 (66.7 %)

Garantia

Experiencia

Soluciones industriales actualmente quiere mantenerse fuera de la guerra de precios,
por ello siempre entrega productos de calidad y garantia, ya que el 33% de los encuestados

prefieren a otro proveedor por precio.

Figura 11. Encuesta de satisfaccion

;Cuando selecciona a otro proveedor qué criterio tiene en cuenta ?

9 respuestas

Precio 3(33.3 %)
Calidad
Tiempo de entrega 3(33,3 %)

Aszesoria

Experiencia




El 100% de los encuestados recomendaria a Soluciones industriales G&P, esto es la

respuesta a que el trabajo en la ciudad, actualmente se esta realizando de la forma correcta.
Figura 12. Encuesta de satisfaccion

;Recomendaria a soluciones industriales G&P?

@ respuestas

i 9 (100 %)

NO [-0(0%)

La calidad es un pilar fundamental en los trabajos realizados por Soluciones
industriales G&P, el 56% de los encuestados asi lo demuestra con una calificacion de 5

sobre 5, y el 44 % restante una calificacion de 4 sobre 5.
Figura 13. Encuesta de satisfaccion

De 1a 5 califique la calidad del trabajo realizado por soluciones industriales G&P

9 respuestas

5 (55,6 %)




6 DESPLIEGUE DE LAS ESTRATEGIAS DE MERCADEO

6.1 Producto

La estrategia de producto que se propone es continuar haciendo piezas unicas y a la
medida, encaminadas a mejorar la atencion personalizada realizada por los ingenieros, debido
a que la empresa no posee un producto estandar. Un valor agregado con el cual cuenta
Soluciones industriales G&P son sus asesores técnicos, debido a que son ingenieros
mecanicos que brindan asesoria especializada a sus clientes en las instalaciones de

Soluciones industriales G&P y en la empresa del cliente.

La estrategia de producto es ofrecer un servicio de disefio de la pieza, maquina y/o
herramienta, acompafiado por una asesoria técnica especializada. Se plantea mejorar la

tecnologia actual para ofrecer un servicio mas rapido y asi acortar los tiempos de fabricacion.

6.2 Precio

Actualmente Soluciones industriales G&P tiene un sistema de costeo que contempla

tiempos de fabricacion, materiales y una utilidad acorde a cada cliente.

El sistema de costeo contempla, como se menciond anteriormente, los tiempos de
fabricacion son basados en la experiencia del operario, el asesor y tipo de fabricacién, el
precio de fabricacion es muy variable debido a la naturaleza del negocio, ya que se fabrican
piezas Unicas, acordes a la necesidad del cliente. El otro factor a tener en cuenta es la materia
prima, por lo general pueden ser aceros, sean ferrosos o no ferroso, plasticos de ingenieria y
bronces, debido a lo acontecido en el ultimo afio, la materia prima esta cambiando su precio

diariamente, por ello en cada proyecto se solicita al area de compras costearlo y por ultimo



se contempla una utilidad, en la cual se tiene presente lo siguiente: Tiempo para el pago, si
es cliente nuevo; dificultad del trabajo; y si tenemos una ventaja competitiva respecto a la

competencia, por lo general oscila entre un 20% y 35%.

Soluciones industriales G&P con sus ingenieros asesores permite que sus clientes se
sientan mejor atendidos y por ello estan dispuestos a pagar més, ademas de sus pilares que

son calidad, ingenieria y puntualidad.

6.3 Distribucion

Soluciones Industriales G&P distribuye sus servicios por medio de un canal directo
debido a la naturaleza de la empresa, la cual realiza fabricaciones de piezas acordes a la
necesidad del cliente, por lo tanto, no cuenta con un producto de distribucion masiva que
permita realizar otro tipo de distribucidn. Esto es una ventaja para la empresa porque le

permite estar en contacto directo con sus clientes.

No es necesario establecer estrategias de distribucion, pero, se debe implementar una
politica que ayude acortando el tiempo que transcurre entre el momento que la pieza, maquina

0 herramienta es fabricada y la entrega formal al cliente.

6.4  Comunicacion
El objetivo de esta estrategia es posicionar a Soluciones industriales G&P de modo

que se le reconozca como una empresa capacitada para atender efectivamente la demanda

de servicios de ingenieria de la region, ofreciendo a sus clientes la satisfaccién completa



que una empresa de ingenieria puede ofrecer, con sus 3 ingenieros apoyando el area de

ventas y su departamento de disefio.

7

PRESUPUESTO

Se realiza un presupuesto de inversion en el afio el 2022 para las actividades que se

plantean del plan de mercadeo, se requiere contratar una firma que maneje el SEO de la

empresa para poder lograr el objetivo de marketing digital aca establecido. La mayoria de

las actividades se pueden lograr con el personal actual de la empresa. El presupuesto es de

$8.600.000 COP

Figura 14. Presupuesto inversion

Actividad Responsable Presupuesto
Diagnostico de la pagina Web Click one $ 250.000
Actualizacion disefio pagina Web Area Admon. y Area Comercial |$ -
Marketing Digital SEO google ads
(camparias) Click one $ 4.800.000
Administracion campafas publicitarias Click one $ 3.000.000
Publicaciones redes sociales Area Admon. y Area Comercial |$ -
Disefiar material de merchandising Area Admon. y Area Comercial |$ -
Impresion material de merchandising Area Admon. y Area Comercial | $ 250.000
CRM HubSpot $ 300.000
Envié de email fechas especiales Area Admon. y Area Comercial |$ -
Email Marketing Area Admon. y Area Comercial |$ -
Crear Manual de ventas Area Admon. y Area Comercial |$ -

Total inversion anual $ 8.600.000




8 CRONOGRAMA DE ACTIVIDADES

Figura 15. Cronograma de Actividades

Febrero | Febrero

ACTIVIDAD Semana 1 | Semana 2 Semana 4 | Semana 1 [ Semana 2

Desarrollar una estrategia de
contenido en redes sociales acerca
de los productos elaborados en

G&P

Creacion de pieza publicitaria para
contenido en redes sociales

Publicacion de pieza publicitaria
enredes

Creacion de pauta publicitaria
segmentada por ubocaciony con
base al publico objetivo

Febrero
Semana 3 | Semana 1 [ Semana 2

Marzo
Semana 3

Creacion de 1 articulo para la
implementacion de blog

publicacion del articulo en el blog

Diagnostico del sitio Web

Realizar cambios en el sitio web

Creacion de 2 piezas de email
marketing

Envio de email mailing

Disefiar merchandising

Fabricacion merchandising

Distribucion a clientes

Responsables

Area Comercial Area admon Click one -

Fab externo




9 PROYECCION DE VENTAS Y UTILIDADES

El Area comercial de Soluciones industriales G&P, esta conformada por 3 ingenieros,
2 ingenieros mecanicos y lingeniero mecatronico, los cuales son los encargados de asesorar

a las empresas en la realizacion de las piezas y partes de las maquinas.

Los productos y servicios que Soluciones industriales G&P oferta a sus clientes son:
disefio, elaboracion, fabricacion, montaje y mantenimiento de maquinaria para equipos
industriales. Entre las funciones que tiene el area comercial esta realizar las negociaciones
ante los clientes, planificar todas las actividades del producto o servicio, tomar decisiones
que conlleven a obtener las metas, junto con el area de ingenieria realizar el disefio éptimo

para la fabricacion.

Se realiza venta personal debido a que se atiende directamente al cliente, ya que, por
ser un producto especializado y hecho a la medida, se necesita conocimiento técnico para el

desarrollo de la venta

Para lograr el objetivo del 10% de crecimiento en ventas para afio 2022 en otros
clientes, donde se inicia la implementacion de todas las estrategias propuestas en el plan de
mercadeo, se consiguid el promedio facturado de los ultimos cinco afios promedio mensual
(2016 al 2020), en otros clientes aparte de ABB, donde se plantea lograr una facturacion

promedio mensual de $ 120.393.233 para el afio 2022.



Figura 16. Promedio Facturacion

2.017

2.018

2.019

2.020

2.021

2.022

$ 52.443.620

$ 55.042.573

$ 60.997.766

$ 82.170.484

$ 114.660.222

$126.126.244

Para cumplir con la meta de venta mensual, se requieren los siguientes insumos.

Figura 17. Requerimientos basicos cumplimiento plan de ventas.

Importante mantenerlo para la estrategia,

Software de disefio 2 actualmente se cuenta con SolidWorks

Guia de instrucciones de la imagen
corporativa de la compaiiia
Lapiceros, agendas, cuadernos, entre

Manual de imagen

Material publicitario 400 otros
Datos principales de la compariia y
. - 3000 .
Tarjetas de presentacion asesor técnico
Descripcion general de cémo abordar a
Manual de ventas 1 un cliente, cémo brindarle mejor asesoria

y manejo de objeciones

10 CONTROL Y SEGUIMIENTO

Entre los KPI'S que se van a manejar para lograr hacer seguimiento a las estrategias
planteadas, tenemos cuatro (Proveedores, nivel de satisfaccion de los clientes, indicador de

mercadeo digital e indicador de ventas), que ayudaran a hacerle un seguimiento periodico.

Figura 18. indicador proveedores

Proceso:
Nombre Del Indicador:

compras
seguimiento a proveedores
(N° de ordenes con desviaciones / N° ordenes generadas
en el periodo)

Formula:




Meta: <10%

Frecuencia De Medicion: Trimestral
Periodo Evaluacion: 2021
Fecha: 2021

Responsable:

Jefe de compras

Figura 19. Reevaluacién de proveedores

Proceso:

Compras

Nombre Del Indicador:

Reevaluacion de proveedores

Formula:

Promedio de reevaluaciones

Meta:

85

Frecuencia de Medicion:

Anual

Periodo Evaluacion:

2020 - 2021

Fecha:

2021

Responsable:

Jefe de compras

Figura 20. Satisfaccion del cliente.

Proceso: Comercial

Nombre del Indicador: Satisfaccion del cliente
Formula: Promedio Encuestas de Satisfaccion
Meta: 4,3

Frecuencia de Medicion: Anual

Periodo Evaluacion: 2020 - 2021

Fecha: 27/07/2021

Responsable: Director de Ingenieria y ventas

Figura 21. Indicador de Ventas

Proceso: Comercial

Nombre del

Indicador: Efectividad de las cotizaciones.

No De Cotizaciones Efectivas / Total de Cotizaciones

Formula:

Meta: 50%

Frecuencia de
Medicion:

Mensual




Periodo

Evaluacion: 2021

Fecha: 2021
Responsable: Director de Ingenieria y ventas

Figura 22. Indicador de ventas

Proceso: Comercial

Nombre del

Indicador: Incremento en Ventas
Formula: Facturacién Mensual. SIN ABB
Meta: 1.140.000.000 anual - 95.000.000 mensual
Frecuencia de

Medicion: Mensual

Periodo

Evaluacion: 2021

Fecha:

Responsable: Director de Ingenieria y ventas

Figura 23. Indicador mercadeo digital

Proceso: Comercial
Nombre del
Indicador: Incremento en Ventas
) Lograr un aumento de 500 seguidores en redes sociales, hasta diciembre de
Formula: 2022
Meta: 500 Instagram, 500 Facebook
Frecuencia de
Medicion: Anual con analisis mensual
Periodo Evaluacion: 2022
Fecha: 2022

Responsable: Director de Ingenieria y ventas




11 PLANES DE CONTINGENCIA

El siguiente plan de contingencia tiene como finalidad minimizar los riesgos planteados
en los objetivos del plan de mercadeo, en un escenario en el que no se logren generar los

resultados esperados en el tiempo destinado para su ejecucion.

Se propone realizar un monitoreo y un control de seguimiento mensual a las tacticas

planteadas, con el fin de identificar si los resultados corresponden a los objetivos propuestos.
Escenario: El aumento de las ventas no corresponde al planteado en los objetivos iniciales.
¢ Qué Hacer?
v" Reestructurar el sitio web, disefiando cada una de las paginas con otro tipo de estilo
grafico.
v" Verificar la estrategia planteada para Instagram y Facebook, asegurandose de que se
encuentre segmentada correctamente.
v" Hacer un analisis quincenal de la respuesta a las pautas, donde se analice el resultado,
que permitan identificar si existe algin error en la segmentacion o si, las piezas
publicitarias no generan interaccion ni alcance al publico objetivo.

v Analizar mensualmente la competencia, su oferta de valor y sus estrategias para

mantenerse competitivos en el mercado.
¢Cuando Implementarlo?
v’ 20 dias después de identificar los resultados.
¢Es viable? ¢ Requiere de presupuesto?

v’ Es viable, ya que no requiere presupuesto adicional para su ejecucion.



12 LECCIONES APRENDIDAS

Es necesario resaltar lo simple del modelo del plan de mercadeo, su efectividad y su
aplicabilidad al interior de cualquier compafia a nivel mundial. EI mercadeo permite analizar
desde una amplia perspectiva los &mbitos que componen una industria, y la importancia que
tiene cada variable y cada Optica, no solo para entender la posicion en la que me encuentro
como competidor, sino también la forma en que puedo actuar y ejecutar acciones para ser

competitivo en el mercado.

Al analizar el proceso mencionado anteriormente, se identificaron varios puntos
importantes: el entender que cualquier factor externo puede influir en el modelo de negocio.
Los factores politicos, econdémicos, sociales, tecnoldgicos y ambientales impactan
directamente en un mercado en el que implicitamente nos encontramos inmersos, como lo es
hoy en dia, la pandemia, un factor que impact6 negativamente la mayoria de las empresas,
directa o indirectamente. Al detallar cada una de esas variables, me permito tener un
panorama amplio y concreto de lo que sucede alrededor de un mercado. Una vez desarrollado
este proceso, es fundamental identificar los actores que componen la cadena de valor y como
estos contribuyen a generar mas valor. Al analizar internamente la compafiia, se logra ver
mas cuales son las debilidades y fortalezas que se tienen como competidor en un mercado,
las oportunidades y amenazas externas que impactan directamente la compafiia. Las cinco
fuerzas de Porter son una gran herramienta, practica al momento de analizar esta variable,
porgue evidencia todos los elementos que, como competidor, puedo ofrecer en un segmento

de mercado.



Se debe tener presente que los objetivos de la compariia, y méas ain los de mercadeo,
deben apuntar a un segmento de mercado, a un mercado potencial y a un mercado meta,
identificando las diferencias de cada uno y los factores cruciales, tales como: habitos de
consumo, gustos, necesidades, preferencias, demogréaficos, econdmicos, etc. Conocerlos
permitir trabajar bajo un mismo objetivo y apuntar en la direccion correcta para lograr un
marketing mix asertiva y efectiva. Para lograrlo, la investigacién de mercados cumple un
papel fundamental, ya que estos resultados proporcionaran los elementos necesarios que
compondran la comunicacion de mercadeo y que facilitaran el camino para lograr cumplir

los objetivos planteados por la compafiia.

Soluciones industriales G&P es una empresa metalmecanica dedicada al disefio,
fabricacion de piezas y montajes metalmecénicos, trabajando de la mano de sus clientes
genera valor agregado para sus procesos productivos, mediante el acompafiamiento de
ingenieros altamente calificados. Al tener lo anterior claro, el marketing mix se implementa
para un campo netamente B2B, sin embargo, este sector econémico en su trayectoria ha sido
poco valorado por las compafiias y la participacion en el marketing digital es casi nulo, he
ahi el reto por la concepcion inicial del negocio, ya que la compafiia no cuenta con un
producto propio, lo que actualmente se oferta en la compafiia es el servicio de asesoramiento

y fabricacion.

Tanto para G&P como para quien suscribe fue un proceso ilustrativo y de aprendizajes,
en el que se identificaron oportunidades de crecimiento y diversas estrategias que se pueden

implementar, pero que nunca habian sido analizadas en la compafiia. Esto hizo mas sencillo



la formulacion de nuevos objetivos, y se empez0 a trabajar bajo diferentes acciones que

permitieran llegar al cliente.

Los objetivos han sido medidos a través del proceso, y se ha logrado trabajar y efectuar
cambios sobre la marcha, buscando lograr siempre las metas propuestas en el plan de

mercadeo.

El proceso de ejecutar un plan de mercadeo de la mano de G&P llevé a la compafiia a
trabajar bajo objetivos de mercadeo, a desarrollar nuevas oportunidades de mejora y a
apostarle al desarrollo de nuevos canales, que permitan masificar sus servicios y posicionar

su marca en el tiempo.
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