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Resumen
La maquinaria laser es uno de los segmentos que hoy en dia en el &mbito industrial posee
mas competencia a nivel comercial y publicitario, debido a las nuevas actualizaciones
tecnoldgicas, que contribuye a la automatizacion de procesos y aumento de la
productividad en los sectores empresariales. Por ende, el tener un buen desempefio dentro
de este sector a nivel de marketing, representaria una relevancia significativa en el
mercado.

La empresa Bescutter, la cual se dedica a venta de maquinaria industrial de corte y
grabado laser a nivel nacional e internacional, ha presentado diferentes problematicas en la
organizacion como las dificultades de comunicacion, la falta de un anlisis de mercado,
proyecto de ventas entre otros elementos que han dificultado una penetracidn significativa.
Por lo cual, es importante definir el disefio de un plan estratégico de marketing, que
unifique y potencialice las actividades de la misma y asi tener una introduccion del
mercado mas eficaz.

Palabras claves: marketing, digital, estrategia, marca, diagnostico



Abstract
Laser machinery is one of the segments that today in the industrial field has more
competition at a commercial and advertising level, due to new technological updates,
which contributes to the automation of processes and increased productivity in business
sectors. Therefore, having a good performance within this sector at the marketing level
would represent a significant relevance in the market.

The company Bescutter, which is dedicated to the sale of industrial laser cutting
and engraving machinery at a national and international level, has presented different
problems in the organization such as communication difficulties, the lack of market
analysis, sales project, among others elements that have hindered a significant
penetration. Therefore, it is important to define the design of a strategic marketing plan,
which unifies and enhances the activities of the same and thus has a more effective
market introduction.

Keywords: marketing, digital, strategy, brand, diagnosis
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Introduccion
Uno de los sectores que hoy en dia en el &mbito industrial posee mé&s competencia a nivel
comercial y publicitario son las maquinas L&ser. Porque poseen nuevas actualizaciones
tecnoldgicas, que contribuye a la automatizacion de procesos y aumento de la
productividad en los sectores empresariales.

Lograr estar dentro de las empresas mas competitivas es un gran reto para cualquier
organizacion, debido a que deben contar no solo con un producto de alta calidad sino
también con un equipo de marketing que permita el crecimiento y validacién de la marca.

La empresa Bescutter, la cual se dedica a venta de maquinaria industrial de corte y
grabado laser a nivel nacional e internacional, ha presentado diferentes problematicas en
la organizacion como las dificultades de comunicacién, la falta de un andlisis de
mercado, una identidad de marca solida entre otros elementos que han dificultado una
penetracion significativa. Por lo cual, es importante definir el disefio de un plan
estratégico de marketing, que unifique y potencialice las actividades de la misma y asi

tener una introduccioén del mercado mas eficaz.
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Planteamiento del problema
La competencia dentro del ambito comercial en la venta de maquinaria industria de
corte, impresion y grado Léser, es cada vez méas grande; puesto con el paso del tiempo
ingresan nuevas compafias o comerciales independientes aumentando asi la
competitividad en el mercado, ademas de esto, los grandes consorcios que operan en esta
esfera, poseen buenas estructuras de mercadeo orientadas al ambito digital, para el
desarrollo publicitario de sus productos, pero estos solo operan en su idioma natal, es
decir el mandarin.

Por tal motivo, las empresas que se desenvuelven dentro de este modelo de negocio
deben tener un area de mercadeo bien estructurada, para lograr tener una penetracién de
mercado eficaz, entendiendo que la competencia es alta y mas en el &ambito digital.

La empresa Bescutter, ha logrado tener un reconocimiento a nivel mundial, por la
calidad de sus equipos de tecnologia laser de ultima generacién, no obstante, su
versatilidad en cuanto a la presencia fisica y el uso del lenguaje hace que tenga un
diferenciador hacia el cliente final, ya que esta épera en Colombia — Estados Unidos y los
idiomas que se manejan dentro de la organizacion son el inglés y el espafiol.

Pero, dentro de la organizacion se identifica una problematica, debido a, la falta de
un plan estratégico de mercadeo, que perfile todas las actividades y al personal de la
empresa de acuerdo a los objetivos empresariales, ademas no ha logrado tener un
desempefio éptimo dentro del mercadeo; es decir, que es vital el disefio de un plan
estratégico de marketing, en donde se tengan metas claras, actividades definidas,
segmentacion de mercados, definicion del perfil del posible comprador, publicidad del
marketing tradicionales como digitales, entre otras acciones, que ayuden a dar orden, con

el fin de tener un trabajo eficiente y productivo. Entonces, ; Como se podria mejorar el
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desarrollo del departamento de marketing, con el fin de tener una mejor penetracion del
mercado nacional?

Desde la comprension del parrafo anterior, se identifica relevancia de realizar
cambios en la empresa Bescutter desde un plan estratégico de mercadeo, ya que la
competencia en el segmento de la maquinaria industrial de laser es cada vez mas feroz,
por las nuevas compafiias que se abren camino con nuevos elementos de distintivos que
van desde lo tecnoldgico hasta su desarrollo comercial y publicitario. No incorporar
nuevas herramientas de proyeccién en el mercado, puede limitar su potencial comercial.

Es por esta razon, que a partir del entendimiento del entorno del negocio de la venta
de maquinaria Laser y andlisis de las falencias por parte de la empresa (Laser Latino) se

hace una propuesta de un disefio de un plan estratégico para el area de mercadeo.
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Justificacion
La empresa Bescutter debe implementar un plan de marketing, con el fin de poder
desplegarse dentro del mercado nacional con un mayor impacto, teniendo en cuenta
aspectos econdmicos y sociales, para tener asi una comunicacion mas asertiva con sus
clientes potenciales. Ademas, esta herramienta ayuda a tener un enfoque en la proyeccion
a futuro en el departamento de mercadeo; debido a, que es lugar donde se identifican los
procesos que permitiran alcanzar la finalidad de la organizacion. En palabras de los
investigadores Ferrer y Vasquez (1997):

El mercadeo en la empresa tiene como principio identificar en todo
momento las necesidades de los consumidores y preparar a la empresa para
satisfacerlas en los mercados que atiende, asi como también responder a las
tendencias de sus mercados reales y potenciales. Para ello la Empresa debe
realizar investigaciones de mercado, a fin de identificarlos y definir estrategias de
crecimiento y cobertura en funcion del analisis de las oportunidades y amenazas
presentes y de las fortalezas y debilidades competitivas. (p. 65)

En otras palabras, el area de mercadeo aporta significativamente al desempefio de la
empresa en todas sus esferas, por tal motivo, esto ayuda a canalizar todas las actividades
y funciones que esta realiza, porque de esta manera, lograra llegar a esos objetivos 0

metas propuestas.
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Objetivo general

Disenar un plan estratégico de marketing para Bescutter, con el fin de tener una
penetracion del mercado maés eficaz a nivel nacional.

Objetivos especificos

Realizar un diagndéstico organizacional de la empresa Bescutter, que permita conocer su
situacién actual y entorno donde se encuentra inmersa.

Disefiar una estrategia de marca para la empresa Bescutter soporta en su propuesta
de valor para las partes interesadas

Disefiar una estrategia de comunicacion soportada en marketing digital y
tradicional que permita identificar y segmentar los clientes actuales y potenciales de la

empresa
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Marco conceptual
Es importante identificar y reconocer los beneficios que posee, la creacion de un plan de
marketing en las empresas, ya que este permite implementar estrategias y alternativas que
ayudan a promover las empresas y sus productos mas eficazmente y de esta manera
alcanzan a captar y fidelizar los clientes. Los conceptos que se involucran dentro de la
investigacion son:
Anélisis situacional: Estudio del entorno en el cual se encuentra una empresa, desde su
esfera interna como externa. En palabras del autor Hanel del valle (2004) “es una
herramienta Util para ayudar a las organizaciones y a las personas a realizar el estudio de
las situaciones que estan viviendo” (p.13).
Posicionamiento de mercado: Permite hacer un analisis del espacio en él se encuentra
un producto o servicio especifico en relacion a otros grupos que ofrecen servicios de
iguales caracteristicas en el mercado.
Ventaja Competitiva: es la caracteristica, que destaca las cualidades de una empresa y
que la hace diferente y le permite atraer mas clientes o consumidores.
Cliente: Es el individuo o empresa que compra de forma voluntaria un producto o
servicio, con el fin de satisfacer sus necesidades.
Mercado Objetivo: es el segmento o grupo de consumidores, que son ideales para un
producto o servicio en donde las empresas centran sus actividades de mercadeo.
Segmentacion: es el proceso que permite fragmentar un mercado en pequefios segmentos
de consumidores, los cuales poseen necesidades especificas y comportamientos

especificos, es decir, que necesitan una estrategia de marketing a la medida.
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Posicionamiento: Es una herramienta estratégica comercial, que se realiza con el fin de
que una marca ocupe un lugar importante en la mente del consumidor, y asi
diferenciacion de la competencia.

Competidores: son los negocios 0 empresas que ofrecen productos o servicios similares
satisfaciendo las mismas necesidades del cliente.

Encuesta: Es una herramienta o método, que mediante una serie de preguntas que se
realiza a un grupo de personas o de manera individual, con la finalidad de reunir datos e
informacion.

Marketing digital: es la funcion que hace uso de las herramientas digitales, con el fin de
promover productos o servicios por medio de las nuevas plataformas de difusion.
Marketing tradicional: Es la forma clasica de promocionar los productos o servicios,
por parte de las empresas u organizaciones. con el fin de atraer mas clientes.

Disefio: es el esquema que permite tener una representacion grafica de la situacion que se
desee plasmar.

Plan estratégico: Es una herramienta eficiente, que permite tener una guia respecto a un

procedimiento o desarrollo de alguna actividad.
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Marco Teoérico
El siguiente marco presenta una recopilacion de referentes tedricos que permiten entender
la necesidad del disefio de un plan estratégico de marketing para la empresa Bescutter,
con el fin de tener una penetracion del mercado mas eficaz a nivel internacional. A través
del entendimiento de la teoria de la administracion, la importancia del mercadeo dentro
de las empresas y las esferas en las cuales se desenvuelve dentro de una organizacion.

Segun la teoria clasica de la administracion del autor Henry Fayol (1916), se
postuld una estructura de enfoque global y universal que dio forma a la consolidacién de
una estructura mas solida en las empresas u organizaciones.

Fayol desarroll6 su teoria en cinco puntos. En primera instancia instituyo seis
funciones basicas de la empresa, donde se encuentran las funciones técnicas, comerciales,
financieras, seguridad, contables y administrativas; segundo, establecio las funciones
administrativas, es decir la segmentacion de areas que realizaran las actividades dentro de
una organizacion tales como planeacion, organizacion, direccion, coordinacion y control;
tercero, la proporcién de las funciones administrativas; cuarto, la concepcién de la
diferenciacion de los conceptos de administracion y organizacion, y por Gltimo la
estructuracion de los principios generales de la administracion.

De acuerdo con lo anterior, se comprende como la estructuracién de una
organizacion en cuestiones administrativas y la importancia que esta denota en un
desarrollo empresarial. Partiendo de esta cuestion, el mercadeo entra a proyectar un rol
de suma importancia dentro de la una estructura administrativa, debido a, que en esta area
se identifican las necesidades, deseos y demas preferencias de los consumidores o
posibles clientes, ademas de determinar mercados, a través del disefio de productos y

servicios que generen cadenas de valor hacia los consumidores y clientes.
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Por tal motivo, es de suma importancia tener una planeacion estratégica en el area
de mercadeo, ya que esta determinar el éxito de cualquier organizacion enfocando asi
sus objetivos, las oportunidades, amenazas y demas determinantes que cobran valor a la
hora de una proyeccion, por medio de la definicion de mision, vision, valores y
principios.

Segun el autor Zacarias Torres Hernandez (2014) en su libro Administracion
Estratégica:

En la actualidad se manejan como sindnimos los términos planeacién
estratégica, direccion estratégica, administracion estratégica y administracion global.
Si bien, cada concepto trata y contiene lo mismo, en el momento de analizarlos se
encuentran algunas peculiaridades que més bien se deben a la evolucion del término.
(p.16)

En compresion, la definicion de una planeacion estratégica tiene diferentes
vertientes a partir de su interpretacion, no obstante, las frases o concepciones realizadas
van de la mano de los términos mas usados en esta area tales como: Diagndstico
(descripcién del medio ambiente externo e interno), vision — mision, objetivos,
estrategias, presupuesto, evaluacion de resultados y realimentacion.

Por otro lado, el modelo que se propone por parte del tedrico Russell Ackoff (1997)
se basa en interpretar, que, sin una planeacion, no se puede alcanzar objetivos 0 metas,
por lo cual fundamenta en tres principios: primero, principio participativo, segundo,
principio de continuidad, y tercero, principios holisticos. Mientras que segun el autor
Rafael Mufiiz Gonzélez (2006), el plan de marketing se convierte en la herramienta
basica para realizar una correcta gestion, la cual debe utilizar en toda empresa orientada

al mercado que quiera ser competitiva.
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Es decir, que las actividades que se desempefien en esta area de mercadeo deben ir
encaminadas para lograr los objetivos marcados. En otras palabras, el marketing es una
herramienta fundamental para garantizar que una organizacion logre alcanzar sus metas y
propositos satisfactoriamente, no obstante, el marketing hace posible la creacion de una
planeacion estratégica y la coordinacion de todas las actividades para una prestacion
Optima del servicio.

Segun el autor Philip Kotler (2012) considerado el padre del marketing moderno.
En su libro Direccion de marketing, afirma que:

El marketing ya no es un departamento de la empresa encargado de un nimero
limitado de tareas, sino que asume una labor que abarca toda la empresa y que dirige
la vision, la mision y la planificacion estratégica de la empresa. (p.56)

En otras palabras, el marketing se convierte en el ndcleo de una empresa, donde se
proyecta la finalidad de una organizacion, actividades y el impacto que esta puede
generar. Porque, su desempefio garantizard una correcta comercializacion y satisfaccion
al cliente.

Es decir, que el marketing involucra una serie de decisiones tales como, la
comprension de cliente ideal que desea la empresa, cuales son las necesidades que la
organizacion quiere satisfacer, qué productos y servicios va a ofrecer y cémo va a generar
un valor agregado, ademas de la identificacion de los precios que se estableceran, qué
tipo de comunicaciones desarrollara y cuéles canales de distribucion se utilizaran y las

alianzas que desarrollara.

Hoy en dia el marketing, tiene dos esferas de promocion significativas que son el

marketing digital y tradicional, estas dos herramientas son de gran importancia para
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lograr llegar ese cliente final. EI Marketing Digital Segin Rodriguez (2014), es
herramienta eficaz, que ayuda a facilitar el proceso de comercio nacional e internacional,
a través del uso de herramientas que ayudan a encontrar nuevos modelos de negocios y a
detectar nuevas oportunidades a nivel global; por esta razén, es de suma importancia
desarrollar formas de comunicacién y el desarrollo de un plan de marketing. No obstante,
la esfera digital no solo se enfoca en el internet, sino que hace uso de las plataformas
sociales que ayudan a tener una interaccion mas directa con el cliente, lo cual ayuda a
entender mas al cliente y a fidelizar alin mas conexion con la empresa.

Aunque el &mbito digital, se ha posicionado con gran influencia en los procesos de
promocion y publicidad en el area del comercio, el Marketing tradicional sigue siendo
unas de las industrias mas importantes para lograr llegar ese cliente final, a través de las
herramientas méas conocidas, como television, radio y prensa, ademas estos grandes
conglomerados también han emigrado a los ambientes digitales lo cual potencializa su
cubrimiento en todas las esferas. Por tal motivo, es de suma relevancia a la hora de
disefiar un plan de marketing para alguna organizacion.

De acuerdo a lo planteado, por los autores y libros indagados para este proyecto son
claves para la construccién del disefio de un plan estratégico de marketing para la

sociedad Bescutter.
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Metodologia
Tipo de investigacion
Para el disefio del Plan estratégico de Marketing para la empresa Bescutter se llevara a
cabo una investigacion de enfoque mixto (cuantitativo y cualitativo), debido a que este
método permitird observar, conocer y analizar los comportamientos, relacion con el
entorno, la experiencia y conocimiento por parte de los trabajadores y clientes.
Tipo de estudio descriptivo
El tipo de investigacion se utilizara sera de caracter descriptivo, el cual nos permitira
comprender las situaciones que suceden, a traves de las respuestas a preguntas como
¢Qué pasa? ¢Donde ocurre? ¢A quién le pasa? lo que nos ayudaré a determinar y
comprender los diferentes puntos de vista.
Encuesta / Entrevista
Se pretende obtener informacion por medio de las herramientas de entrevista y encuesta.
La cual se realizar, a los trabajadores de la empresa sobre las debilidades, fortalezas,
oportunidades, amenazas, estrategias comerciales, fijacion de precios y competencia.
Asimismo, se realizard una encuesta a 20 clientes potenciales para conocer sus opiniones,
donde las preguntas seran enfocadas al producto, intencion de compra, entre otros.

Para este tipo de investigacion los métodos méas adecuados son la entrevista y la
encuesta donde se plantean preguntas para reconstruir la realidad de la empresa, ya que
posibilita un acercamiento con todas personas que estan inmersas en la organizacion, al
igual que con los clientes, con el fin de conocer sus necesidades y variables, que ayudan

al disefio del plan de marketing.
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Fuentes de informacién (Fuentes y Técnicas)

Encuesta: Este tipo herramienta nos permitird obtener informacion detallada sobre
segmentos de importancia para analizar.

Entrevista Estructural: Este tipo de herramienta ayudard a entender los sintomas,
conflictos o dificultades que presenta, en el ser humano en el aqui y en el ahora.
Observacion Directa: Este método nos permite recolectar y seleccionar e interpretar la

informacion, de manera objetiva.
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Caracterizacion de la empresa
Bescutter fue fundada en Estados Unidos, con la proyeccién de brindar soluciones de
maquinaria industrial de corte, grabado e impresion l&ser, gracias a su buen desarrollo a
nivel internacional cuenta con presencia en varios paises.
Figura 1

Evento Fabtech — Bescutter

Nota. Foto de la participacion de la empresa Bescutter en uno de los eventos mas grandes
de los estados unidos a nivel industrial — Fabtech. Tomado del banco de fotos de la

empresa del 2013.

Actualmente, cuenta con una sede en Cali — Colombia, bajo la razén social Laser
Latino S.A.S, mediante la cual se hace el proceso de contratacién del recurso humano.
En un principio, la vision de una nueva ubicacion parti6 con la necesidad de brindar sus
servicios y productos a nivel latinoamericano, sin embargo, Debido a las caracteristicas
propias del mercado y la emergencia sanitaria generada por el Covid-19 la administracion
decidid darle un enfoque diferente a la nueva locacion; es decir, actualmente estas

instalaciones funcionan como centro de capacitacion a nivel técnico para los ingenieros y
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desde ahi también se brinda soporte técnico remoto, con el fin de fortalecer el servicio
post- venta de Bescutter.

Dentro de sus servicios y productos cuenta con 4 lineas de producto: Cortadoras y
Grabadoras Léaser CO2, Grabadoras Galvo, Cortadoras de Fibra Laser e Impresoras de
Gran Formato, estos son:

Figura 2

Maquina Laser CO2

Nota. Foto de la linea de laser CO2 de la compafiia. Tomado del banco de fotos de la

empresa del 2020.

CO2 Maquinas: Estos sistemas de L&ser CO2, cuenta con tecnologia altamente
eficiente, ademas la mayoria de sus componentes son resistentes al desgaste, lo cual
disminuye el costo de mantenimiento. El laser CO2, es un método muy rentable para
corte y grabado de materiales organicos e inorganico (Acrilico, madera, tela entre otros).
Figura 3

Maquina - Fibra Laser
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Nota. Foto de la linea del laser de fibra de la compafiia. Tomado del banco de fotos de la
empresa del 2020.

Maquinas de Fibra Léser: Los sistemas de fibra estan en crecimiento rapidamente
dentro de la industria del corte de metal, por su eficiencia en este tipo de materiales.
Ademas, su tecnologia genera un rayo laser muy fino, logrando un corte de alta calidad y
precision. En comparacion a otras tecnologias, se caracteriza por ser mas eficiente en
cuanto al consumo de electricidad.

Figura 4

Grabadora - Galvo

Nota. Foto de la linea del laser de grabado industrial. Tomado del banco de fotos de la

empresa del 2020.
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Grabadora Léser: El sistema de grabado Laser Galvo, esta disefiado para un marcado
fino, rapido, de alta precision y detalle, su méxima caracteristica, es su larga vida util,
facil operacion y bajo mantenimiento.

Figura 5

Impresora UV

Nota. Foto de la linea de impresion laser UV. Tomado del banco de fotos de la empresa

del 2020.

Impresoras UV: Los sistemas de impresién, ofrecen una impresion de alta calidad y
velocidad, lo cual permite un aumento de la productividad, ya que, con una tinta de
secado casi instantaneo permite adherir mas facilmente al material.

Figura 6

Soporte técnico especializado

Ticket Support Center

‘q
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Nota. Foto del servicio técnico especializado en laser. Tomado del banco de fotos de la
empresa del 2019.
Servicio técnico especializado: Con la necesidad de brindar un valor agregado al cliente
y asi diferenciarse de la competencia. Se ha desarrollado un equipo de técnicos con
énfasis en tecnologia laser. El cual viene incluido en la garantia de la maquina. El cual
tiene la capacidad de brindar capacitaciones, reparaciones entre otras actividades que
precise el cliente.

Actualmente la empresa sigue afianzando conocimientos en el ambito laser, con el

fin de brindar un servicio y producto con una alta calidad y eficiencia.
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Anélisis de la situacion
Este es el analisis interno y externo de la compariia Bescutter, con el fin de conocer el
estado actual de la empresa, sus debilidades y fortalezas, para asi conocer su
funcionamiento y factores claves.
Anélisis Externos
El andlisis externo posibilita la comprensién de las variables que son macro en el
ambiente, las cuales se caracterizan por no ser controlables y que pueden afectar directa o
indirectamente a una empresa, en este caso se utilizara la herramienta PETSEL como
andlisis del entorno politico, econémico, tecnoldgico, sociocultural, ecoldgicos y legales.
Tabla 1

Andalisis Externos

Factores Oportunidades Amenazas
- Tratados de libre comercio - Reformas tributarias
- Programas de financiacién - Restricciones comerciales
Politico
/ Pandemia - Cambio de ideologia
- Estabilidad politica politica en el pais
- Crecimiento econémico - Inflacion
Econdmico - Valorizacién sector - Volatilidad del ddlar
industrial de Laser - Impuestos
- E-commerce - Proliferacion de marcas
Tecnologico - Redes sociales chinas
- Globalizacion
- Emprendimientos
- Automatizacion de
Sociocultural - Precio vs producto

jprocesos

- Compras Online
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- Uso de energias
Ecoldgico renovables - Cambios climaticos

- Actitud ecoldgica

- IVA - Restriccion en el proceso
Legales . _ » »
- Politicas de importacion de transportacion

Nota. Elaboracion propia.

En este &mbito, se analizaran los factores que influyen principalmente por politicas,
que pueden ir desde lo gubernamental hasta las instancias internacionales.
Tabla 2

Factores Politicos

Matriz de Evaluacién de Factores Externos EFE

Factores Politicos

Variable % Puntos Ponderacion
Tratados de libre comercio (O) 0.2 2 0.6
Programas de financiacion / Pandemia (O) 0.1 2 0.2
Estabilidad politica (O) 0.1 1 0.2
Reformas tributarias (A) 0.2 2 0.4
Restricciones comerciales (A) 0.2 3 0.8
Cambio de ideologia politica en el pais (A) 0.2 3 0.8

1.0 Total 3

Nota. Elaboracidon propia.

El desarrollo de las politicas, influyen directamente en el despliegue comercial,
debido a que son aspectos que estan implicitos en el ambito social, y que de acuerdo a su
proyeccion y decision pueden involucrarse drasticamente en el desempefio de una
organizacion. Un ejemplo de ello, son los cambios comerciales y nuevas reglas que se

han dado en el proceso de importacion de maquinaria industrial, lo cual ha provocado
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para la compafiia Bescutter incrementos en el proceso de distribucion de maquinas, lo
cual provoca un incremento de precio que recae en el cliente final. No obstante, también
han sido beneficiados por nuevas politicas que brindan alivios a las empresas, que
contratan personas jovenes.

Las situaciones que suceden en los entornos externos pueden influenciar en el valor
de un producto o servicio.
Tabla 3

Factores Economicos

Matriz de Evaluacién de Factores Externos EFE

Factores Econémico

Variable % Puntos Ponderacion
Crecimiento econémico (O) 0.2 3 0.6
Valorizacion sector industrial de L&ser (O) 0.2 2 0.4
Inflacion (A) 0.2 2 0.4
Volatilidad del dolar (A) 0.2 3 0.6
Impuestos (A) 0.2 3 0.6
1 Total 2.6

Nota. Elaboracién propia.

El proceso de importacion de productos es una actividad que en su despliegue
puede encarecer el producto o servicio, por tal motivo, situaciones como la inflacion o
impuestos pueden afectar directamente el precio del producto frente al cliente final. La
empresa Bescutter, tiene una posicion que se puede ajustar a los cambios globales, debido
a que su desarrollo econémico se da bajo el ddlar, ajustandose a la volatilidad del
mercado internacional. No obstante, esta organizacion ha generado alianzas de

exportacion y financiacion, con el fin de ajustar considerablemente el valor del precio al
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peso de cada pais latinoamericano donde tiene proyeccion, lo cual beneficia y agiliza la
compra de estos equipos.

El &rea de la tecnologia hoy en dia precisa un espacio importante dentro de las
organizaciones hacia el progreso, lo cual puede proyectar una penetracion del mercado mas
significativa.

Tabla 4

Factores Tecnoldgicos

Matriz de Evaluacién de Factores Externos EFE

Factores Tecnologico

Variable % Puntos Ponderacion
E-commerce (O) 0.4 3 1.2
Redes sociales (O) 0.3 3 0.9
Globalizacion (O) 0.2 2 0.4
Proliferacion de marcas chinas (A) 0.1 2 0.2
1 Total 2.7

Nota. Elaboracidn propia.

La tecnologia se ha convertido en una nueva plataforma del desarrollo comercial,
que cambio las reglas de juego desde el nivel publicitario hasta de la comunicacién con el
cliente final. Tener un buen desempefio en este ambito, hoy en dia puede incrementar y
fidelizar esa audiencia especifica.

En el caso de la empresa Bescutter es de suma importancia tener un E - commerce
excelente al igual que el manejo de las redes sociales, debido a que esta actividad
proporciona hasta el 50% de las ventas de sus productos. De igual manera, la
competencia cada vez es mas significativa, lo cual es de suma importancia mantener una

actualizacion constante de las nuevas herramientas y tendencias del mercado digital.
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De acuerdo a la creciente demanda de maquinaria industrial laser, la proliferacion
de marcas chinas en este sector ha ido creciendo significativamente; aunque las
condiciones de las maquinaria puede cambiar precio - calidad, es un segmento que ha
generado un impacto en el comercio industrial. Por tal motivo, es de suma importancia
proyectar tener un analisis del mercado en tiempo real.

Los factores socioculturales, son los que dependen del comportamiento humano a
nivel individual o grupal.

Tabla 5

Factores Socioculturales

Matriz de Evaluacién de Factores Externos EFE

Factores Socioculturales

Variable % Puntos Ponderacion
Emprendimientos (O) 0.2 4 0.8
Automatizacion de procesos (O) 0.3 3 0.9
Compras Online (O) 0.2 2 0.4
Precio vs producto (O) 0.3 3 0.9
1 Total 3

Nota. Elaboracién propia.

En el &mbito social, se encuentra un indicador importante en el despliegue de la
empresa a nivel local e internacional, debido a, que la cultura del emprendimiento se ha
incrementado significativamente a partir de la emergencia sanitaria del Covid-19, lo cual
ha generado nuevas interpretaciones sociales, beneficiando asi las empresas que

potencializan ese valor de crecimiento a nivel individual. Sin embargo, a nivel nacional,
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existe una connotacion social y econémica, que puede generar ruido a la hora de cerrar un
proceso compra respecto a la carencia de analisis de calidad y precio.

Los factores ecoldgicos son las situaciones que pueden suceder a nivel natural.
Tabla 6

Factores Ecoldgicos

Matriz de Evaluacién de Factores Externos EFE

Factores Ecoldgico

Variable % Puntos Ponderacion
Uso de energias renovables (O) 0.2 2 0.6
Actitud ecoldgica (O) 0 3 0
Cambios climaticos (A) 0.4 2 0.8
1 Total 1.4

Nota. Elaboracion propia

Los factores ecoldgicos, hoy en dia se perciben mas por el cliente final, ya que no
buscan un producto sino una conexion, que permita identificar esa cultura o
responsabilidad con el medio ambiente. Este sin duda, es uno de los puntos en los cuales
la empresa Bescutter debe generar un trabajo mas significativo, aportando ideas a los
clientes que mejoren el proceso de materiales, con el fin de utilizar la mayor parte de
ellos contribuyendo asi a minimizar la contaminacion.

El &mbito legal, se caracteriza por ser referente a todo lo que implica un

cumplimiento o deber de la ley.
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Tabla 7

Factores Legales

Matriz de Evaluacién de Factores Externos EFE

Factores Legales

Variable % Puntos Ponderacion
Iva (O) 0.4 2 0.8
Politicas de importacion (O) 0.4 3 1.2
Proteccion del consumidor (A) 0.3 2 0.6
1 Total 2.6

Nota. Elaboracion propia

Tener un desarrollo que cumpla con las condiciones y reglas a nivel legal, es una de
las caracteristicas de la empresa Bescutter, puesto sus esfuerzos van a orientados a tener
una posicion transparente ante los entes gubernamentales en cuestiones de
documentacion de importacién y demas, asimismo brindar condiciones 6ptimas a sus

trabajadores.
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Analisis del Micro entorno

El analisis del micro entorno se desarrollara bajo las 5 fuerzas de Porter, con la finalidad
de comprender el ambiente en el cual se desenvuelve.
Nuevos competidores:
La empresa Bescutter, cuenta con una experiencia y eficiencia en maquinarias
industriales, desde su produccion hasta en el proceso postventa en el servicio técnico,
diferenciandose de las distintas compafiias que brindan el mismo producto, pero sin el
acompafiamiento técnico.

Compariias como ORRE Laser, Servicolombia DC, kentronlaser entre otras
empresas y vendedores independientes, que son emergentes en el mercado de la
maquinaria industrial laser, permiten analizar segmentos desde la calidad de maquina
hasta el desarrollo comercial, con el fin de identificar falencias y procesos.

El sector industrial de maquinas Laser es cada vez mas grande y competitivo, por lo
cual es de vital importancia tener elementos que brinden un valor agregado al cliente
final, para diferenciarse de la competencia. Ademas, tener un constante analisis de las
tendencias que se desenvuelven en este ambito.

Negociacion clientes:

Los clientes que negocian con la compafiia Bescutter, son dos segmentos, por una parte,
las personas que ya estan en el negocio de maquina Laser, y necesitan maquinas mas
potentes para mejorar la productividad y tiempos de entrega sin involucrar la calidad del
corte; también se encuentran los clientes que buscan la creacion de un nuevo proyectos y
emprendimientos, viendo en el sistema Laser una opcion rentable y significativa en su
desarrollo.

Los puntos de mas que precisan en una negociacion en la empresa Bescutter, son:



39

Figura7

Criterios de negociacion con el cliente

Criterios de negociando con el cliente - Nivel de relevancia

Pracios y Logistca Caldad de maguina

Buen trato

Servico 1ecnico esp

Nota. Elaboracién propia

Los criterios que mas se llevan en un proceso de negociacion en la empresa
Bescutter, van de acuerdo con su nivel de relevancia y oferta de valor, en este caso el
segmento que mas se evidencia es el servicio técnico especializado, debido a que este
proceso es muy relevante, ya que actualmente en el mercado es una Unica empresa que
brinda este servicio como un factor agregado al producto.

La calidad de maquina y los procesos de logistica, también temas son significativos
en un trato comercial, por lo cual poseer un precio competitivo y tener en cuenta los
puntos de calidad de maquina y limitaciones pueden aportar a un cierre de venta. De igual
manera, el buen trato en el desarrollo comercial es una de las habilidades blandas que
maés han elogiado referente a la empresa.

Los criterios que desarrollan las empresas que son competencia directa de la
empresa Bescutter, no van con los procesos adecuados legalmente, como vender

maquinaria de grandes dimensiones sin VA 0 no tener un proceso post venta construido.
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Por tal motivo, en este momento la empresa brinda soluciones y acompafiamientos
significativos y diferenciadores ante la competencia.

Nuevos sustitutos:

Los productos sustitutivos dentro del sistema del servicio Laser tienden a tener una gran
problemaética, debido a que existe en el mercado adaptaciones y prototipos que pueden
desarrollar el mismo servicio, pero no en la misma calidad y cantidad, aunque son
herramientas que no llegan a ser competencia directa, si generan cierta curiosidad para el
cliente primerizo en el método Lé&ser.

Figura 8

Producto sustituto

Nota. Prototipo sustitutivo del sistema del servicio Laser. Sacado de google 2022.

Un ejemplo de ellos, son las mini - grabadoras, que pueden grabar y cortar
materiales en formatos méas pequefios; estas herramientas son significativas para el cliente
que esté iniciando en el mundo del servicio laser. Aunque su uso trae mas complicaciones
debido a las transformaciones y adecuaciones que debe tener el material para poderse
usar en el espacio de trabajo, le permite al cliente ir conociendo este segmento comercial,

con el tiempo tiende a ver las limitaciones de trabajo con esta maquina.
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No obstante, son muchos los prototipos nuevos tanto tecnolégicos como
artesanales, que estan en el mercado. Aunque no brindan la misma calidad y seguridad,
hacen parte del ambiente comercial del sector industrial l&ser; la Unica manera de
contrarrestar esta situacion es brindar un producto con unos estandares diferenciadores
desde su tecnologia y propuesta de valor, como el caso de la empresa Bescutter con su
servicio técnico especializado.

Negociacion proveedores:

Anteriormente, en la empresa Bescutter se contaba con negociaciones directas con ciertas
compafiias chinas, brindando exclusividad del producto a nivel internacional. Hoy en dia,
debido a la buena penetracion del mercado, se estn desarrollando nuevas negociaciones
que posiblemente, terminarian en el trabajo directo con una sola fabrica.

Competencia en mercado:

Actualmente, existen varias empresas y vendedores independientes a nivel nacional e
internacional, como Boddor, Trotec, Camfive por nombrar algunas, que brindan
productos con caracteristicas similares, ademas de que las mismas fabricas tienen
dependencias de mercadeo que facilitan esa conexion con el cliente final, es decir que un
sector bastante competitivo. Ademas, que son empresas que ya estan familiarizadas con
las nuevas plataformas digitales para su promocién. Lo cual, pone otras connotaciones a
nivel de mercadeo.

Anélisis del sector:

El sector de la maquinaria laser a nivel mundial ha ido en crecimiento de manera
exponencial en los Gltimos afios, aungue el desarrollo del mercado laser en china
comenzd relativamente tarde, es en este pais donde se han gestado las grandes fabricas

que hoy por hoy nutren el mercado en casi un 80%.
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Figura 9

Esquema de ventas mundiales de l&ser del 2009 - 2018
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Nota. Estadisticas de ventas mundiales de laser del 2009 al 2018. Tomado de la
organizacion mundial del comercio 2020.

Los sistemas Laser a nivel de emprendimiento e industrial se han convertido en una
opcion relevante y novedosa, que se adapta facilmente en el desempefio laboral que se
precise.

Como se evidencia en la encuesta de datos realizada a nivel mundial sobre el
segmento de tecnologia laser donde enmarca que “en el 2018 fue de aproximadamente
Enviar y US $13,75 mil millones, con una tasa de crecimiento compuesta del 11,14% de
2009 a 2018.” (Organizacion mundial del comercio, 2020, p.28) es decir, que la
evolucion en el mercado ha tenido una relevancia significativa, consolidandose en el
transcurso del tiempo.

En conclusién, el micro entorno del sistema Laser tiene una competencia
bastante significativa, al igual que su proyeccion de crecimiento en el mercado, por tal
motivo es de suma importancia brindar servicios o elementos que permitan distinguirse

de la competencia. En este caso la empresa Bescutter brinda un servicio técnico que
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ayudaria a resolver inconvenientes con ese cliente final, siendo ese el elemento de valor

dentro de su comercializacion.
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Anélisis de competidores
En este punto conoceremos a través del anélisis la posicion respecto al mercado que se
encuentra la empresa Bescutter frente a sus competidores directos, esto mediante la
identificacion de factores claves para el éxito del negocio, la construccion y el andlisis de
matrices de perfil competitivo.
* Factores claves:

Buen servicio al cliente.

- Stock del producto

- Proceso de postventa

- Show room

- Alta calidad en las maquinas

- Precios favorables

- Reconocimiento de marca

- Presencia: entornos digitales
Matriz de Evaluacién de Perfil Competitivo —- MPC
Tabla 8
Matriz MPC / Empresa Bescutter

Matriz de evaluacion del perfil competitivo MPC

Empresa Bescutter

Variable % Puntos Ponderacion
Buen servicio al cliente 0,22 4 0,88
Stock del producto 0,15 2 0,3
Proceso de postventa 0,09 2 0,18
Showroom 0,09 2 0,18

Alta calidad en las maquinas 0,1 3 0,3
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Precios favorables 0,15 3 0,45
Reconocimiento de marca 0,1 3 0,3
Presencia: entornos digitales 0,1 4 0,4
1 Total 2,99

Nota. Elaboracion propia

Actualmente Bescutter es una de las marcas relativamente nuevas que se esta
posicionando en el mercado de las maquinas industriales laser, debido a que posee una
propuesta de valor como lo es el servicio técnico especializado en l&ser, el cual viene
incluido por la compra de las maquinas laser. Ademas de tener stocks en puntos
esenciales, lo cual minimiza los tiempos de entrega.

De igual manera, su posicion en el marketing digital se ha ido construyendo a
tal punto, que la mitad de las ventas generadas por la empresa a nivel internacional se da
por los ecosistemas digitales. Dentro del analisis estadistico interno de la organizacion, se
identifica un crecimiento de 80% anual en los ultimos 5 afos.

Tabla 9
Matriz MPC / Empresa Boddor

Matriz de evaluacion del perfil competitivo MPC

Empresa Boddor

Variable % Puntos Ponderacion
Buen servicio al cliente 0,4 1 0,4
Stock del producto 0,3 1 0,3
Proceso de postventa 0,15 1 0,15
Showroom 0,05 1 0,05
Alta calidad en las maquinas 0,22 4 0,88
Precios favorables 0,07 1 0,07

Reconocimiento de marca 0,22 4 0,88
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Presencia: entornos digitales 0,22 3 0,66

1 Total 3,39

Nota. Elaboracion propia.

Boddor es una empresa de nombre internacional, que se ha destacado en el mercado
por su capacidad de produccién y comercializacion de maquinas de corte laser de fibra.
Su tasa de crecimiento anual es bastante significativa. Es una organizacién con una buena
estructura, aunque no tiene una propuesta de valor que sobresalga en el mercado, su
proyeccion en el momento ha tenido un excelente impacto.

Tabla 10
Matriz MPC / Empresa Camfive Laser

Matriz de evaluacion del perfil competitivo MPC

Empresa Camfive Laser

Variable % Puntos Ponderacion
Buen servicio al cliente 0,2 3 0,6
Stock del producto 0,12 2 0,24
Proceso de postventa 0,1 2 0,2
Showroom 0,04 1 0,04
Alta calidad en las maquinas 0,1 3 0,3
Precios favorables 0,1 2 0,2
Reconocimiento de marca 0,15 3 0,45
Presencia: entornos digitales 0,19 3 0,57
1 Total 2,6

Nota. Elaboracién propia.

Camfive se ha desarrollado significativamente a nivel digital, logrando asi un
reconocimiento de marca y una construccion de comunidad en torno a sus maquinas.
Aunque el sector de produccion no se da s6lo en torno a la maquinaria laser, lo cual hace

que el proceso comercial se de en otros ambitos.
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Actualmente, posee varios e-commerce estos desarrollados y apropiados al pais y la

cultura a la cual le estan promocionando, lo cual deja intuir que han trabajo con un buen

analisis de mercado. Los puntos fisicos, no brindan una propuesta diferente a lo

tradicional en el medio.
Tabla 11

Matriz MPC / Empresa Boss Laser

Matriz de evaluacion del perfil competitivo MPC

Empresa Boss Laser

Variable % Puntos Ponderacion
Buen servicio al cliente 0,11 3 0,33
Stock del producto 0,2 3 0,6
Proceso de postventa 0,11 3 0,33
Showroom 0,08 1 0,08
Alta calidad en las maquinas 0,09 2 0,18
Precios favorables 0,15 4 0,6
Reconocimiento de marca 0,12 3 0,36
Presencia: entornos digitales 0,14 4 0,56
1 Total 3,04

Nota. Elaboracion propia.

La empresa BOSS LASER, se ha caracterizado en el mercado de las maquinas

industriales por mantener altos estandares de calidad en sus equipos, lo cual ha

beneficiado su crecimiento anual, aunque del mismo modo, ha frenado su proyeccion a

otros sectores comerciales, debido a que sus precios son bastante altos.

La presencia digital de BOSS LASER, posee una buena proyeccion y

gstructuracion de inventario.

Tabla 12
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Matriz MPC / Empresa Trotec

Matriz de evaluacion del perfil competitivo MPC

Empresa Trotec

Variable % Puntos Ponderacion
Buen servicio al cliente 0,13 3 0,39
Stock del producto 0,15 3 0,45
Proceso de postventa 0,1 2 0,2
Showroom 0,09 1 0,09
Alta calidad en las maquinas 0,21 4 0,84
Precios favorables 0,1 2 0,2
Reconocimiento de marca 0,15 3 0,45
Presencia: entornos digitales 0,21 4 0,84
1 Total 3,46

Nota. Elaboracion propia.

Trotec es una de las empresas mas solidas y representativas del mercado Laser.
Conocida por sus altos estandares de calidad. Su proceso de produccion permite brindarle
al cliente una experiencia mas significativa, puesto que provee todos los suministros
necesarios para la correcta instalacion y uso. La presencia digital de Trotec esté bien
disefiada, saben manejar la imagen visual y el uso de su logo y lema. Ademas de tener
una buena gestion de creacion de contenidos.

En conclusién, las caracteristicas o elementos mas significativos de las diferentes
marcas, que son competencia directa de la empresa BESCUTTER, empieza por el
reconocimiento de marca y la presencia en entornos digitales, decir que es de suma
importancia generar inversion en este ambito, con el fin de ser mas competitivos

comercialmente hablando. No obstante, llegar a niveles de calidad en el proceso de
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manufacturacién de maquinaria laser, debe ser un objetivo principal, para estar al nivel de
las grandes compafiias como Trotec o Boddor.

Las grandes brechas en torno a los espacios de showroom, por parte de las
empresas que son competencia directa de Bescutter, permiten generar escenarios que no
se han visualizado en el &mbito comercial y que puede ser un elemento relevante ante el

cliente final.
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Anélisis Interno
La realizacion de un analisis interno nos permite aprender mas a fondo de la empresa
Bescutter, a partir de las diferentes etapas que ha desarrollado desde su creacién, ademas
de identificar las oportunidades y amenazas de la empresa que enfrenta esta en el
segmento de la industria laser, por tal motivo, se realizara una entrevista semi-
estructuradas, a los dos directivos como una herramienta de recoleccion de informacion.
Ficha técnica de la entrevista semi - estructurada

Obtener informacion de cémo se ha llevado a cabo el
Obijetivo proceso de mercadeo dentro de la empresa desde sus

inicios hasta el dia de hoy.

Entrevista semi - estructurada, con 6 preguntas
Técnicas abiertas, preguntas secundarias de acuerdo a la

conversacion.

Muestras 2 personas

Manuela Cardona (Gerente General - Colombia)
Nelson Rengifo (CEO Colombia - Estados Unidos)

Entrevistados

Fecha de realizacion 12/11/2021

Anélisis de Resultados de la Entrevista

Dentro del desarrollo de la entrevista semi - estructurada, realizada a los gerentes:
Manuela Cardona (Gerente General - Colombia) Nelson Rengifo (CEO Colombia -
Estados Unidos) se identifico que el inicio del area de mercadeo, se dio manera
sorpresiva, debido a la cuestion del tiempo, ya que las personas que entraron dentro de la
organizacion a apoyar a parte de sus dependencias se veian alcanzados en la ejecucion de
actividades; por tal motivo, se convirtid en una necesidad. Ademas, la empresa ya habia
Ilegado a un punto importante donde el E- commerce, que manejan se habia posicionado

de tal manera, que se empezaron a gestar venta de maquinas laser de mas de $12.000 mil
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dolares sin necesidad de un acompafiamiento comercial, sino solo la tienda online.

Ademas, de esto la presencia en redes sociales y de publicidad digital, no se estaba
realizando de manera correcta, ni con la frecuencia que se precisa en estos medios, por lo
que se inicid en un principio con colaboradores de formacion como disefiadores gréficos.
Lo cual ayudo a tener una presencia digital bien estructurada, manejando la tipografia
correcta, colores y de mas de marca.

No obstante, la proyeccidn de abrirse camino a nuevas regiones es una de las
necesidades latentes dentro de la empresa, pero debido a no tener un anélisis de
mercadeo, que comprendieran las condiciones de este segmento comercial a la realidad
colombiana, les tocé replantearse la funcién de la nueva locacion a nivel nacional. La
cual en este momento se enfoca en brindar un soporte y valor agregado en el proceso de
post venta. Pero aun asi al dia de hoy, ha sido un camino lento y dificil conocer y
aprender las necesidades de los clientes y el producto.

Por tal motivo, surgio la necesidad de involucrar un area de mercadeo, que brindara
apoyo no solo en el ambito nacional sino también interna, mas que todo en Estados
Unidos; el cual se encargaria de la proyeccion de la imagen de la empresa, a través del
correcto mantenimiento de las redes sociales, e - commerce, showroom, publicidad y
demas actividades que vienen inmersas en el quehacer.

Una de las grandes barreras que se identificado dentro de la entrevista, fue la
falencia en el momento de un correcto proceso de inventario, lo cual afecta procesos de
venta y post venta, ademas de la creacion de campafias que vayan de acuerdo a las
existencias y la estacionalidad que se presentando en el momento. Aunque, la empresa ya

tiene un grupo grande de técnicos y ayudantes en bodega, los esfuerzos parecen ser
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indtiles para la demanda y la cantidad de productos en stock que se manejan en el
momento.

En comparacion a las compafiias nacionales la empresa Bescutter, ha desarrollado
una ventaja, respecto al conocimiento y espacios de promocion, aunque actualmente el
lugar donde se encuentra ubicada no beneficia la proyeccion que posee, uno de los
objetivos principales sera tener un lugar de showroom a gran escala y que brinde también
el servicio de corte y grabado laser, esto con el fin de que esta locacion pueda sostener la
noémina a nivel nacional.

Los directivos ven con buenos ojos el futuro del comercio industrial laser y la
proyeccion que tiene la empresa a nivel local e internacional. Actualmente los esfuerzos
se estan centrando en Colombia, aunque no ha sido facil es un proceso que se sigue
desarrollando desde todos los &mbitos tradicionales y digitales, con el fin de lograr

posicionarse en el mercado (ver Anexo A).
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Anélisis Marketing MIX
Producto
Partiendo desde la consideracion del producto, las maquinas laser de la marca Bescutter
se han caracterizado por su calidad e innovacién, ademas de su capacidad de adaptacion a
las exigencias del mercado o cliente en especifico.

Una ventaja de la marca Bescutter, es que brinda soluciones de todo tipo
manejando siempre su principal centro de especialidad y conocimiento como lo es la
maquinaria laser. Entre estas: las maquinas de CO2, la Fibra Laser e impresoras laser de
gran formato. Estas maquinas proporcionan a las empresas o emprendimientos, la
posibilidad de automatizar procesos manteniendo un margen de calidad alto. El tamafio
de las maquinas depende de la finalidad y de los materiales que se utilicen. Su tecnologia
posibilita que su operacion sea facil y segura.

Figura 10

Maquinas Bescutter

Nota. Fotos de los diferentes productos industriales - Bescutter. Tomado de la organizacion
mundial del comercio 2020.
Actualmente, la empresa ha buscado generar un valor agregado al producto, como

lo es el servicio técnico especializado, el cual el cliente tiene acceso a este servicio en el
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momento que lo precise de manera virtual o presencial al momento de comprarlo. De
igual manera, también se brinda la asistencia a personas que lo necesiten, sin la necesidad
de comprar el producto. El servicio técnico va desde la capacidad de instalar, arreglar o
calibrar las maquinas, hasta apoyar los procesos de capacitacion para su correcta
ejecucion. Ofrecer este acompafiamiento al cliente, permite destacar ante la competencia.

Los clientes que buscan maquinaria laser, precisan una mayor productividad en sus
empresas o emprendimiento, sin comprometer los tiempos de entrega ni la calidad,
ademas, que el precio de inversion del producto sea proporcional a las ganancias, por lo
cual la tecnologia laser se ajusta a sus necesidades.

Precio

El precio de la maquinaria Bescutter, se estructura de acuerdo al proceso de la cadena de
valor de la empresa, es decir teniendo presente los procesos de exportacion e
importacion, costo de mantenimiento de stock, entre otras operaciones que incrementan
su valor. Actualmente, el precio que se brinda la maquinaria Bescutter al cliente final es
bastante competitivo en el mercado, puesto que se brinda un promedio de acuerdo al
andlisis de precios de la competencia y de produccion.

Una de las barreras que se han encontrado a la hora de proyectarse en otros
mercados, es el precio, ya que el proceso de produccidn y exportacion es costo y al
cambiar el precio a pesos de acuerdo con la moneda de los paises latinoamericanos, su
valor es bastante significativo, por lo cual no se ha logrado vender maquinas industriales
de Fibra Léaser al igual que la impresora de gran formato. Por el contrario, las maquinas

de CO2 y grabadoras de fibra laser han tenido buena aceptacion en el mercado.
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De igual manera, existen muchos re-procesos en el desarrollo de exportacion e
importacion del producto, lo cual son segmentos logisticos que se deben reevaluar con el
fin de minimizar costos, con el fin de brindar el mejor precio al cliente final.

Plaza

Actualmente, la manera como las personas buscan saber acerca de un producto se da por
medio de los entornos digitales. Tener presencia en estos medios, ayuda a generar
acercamiento y confianza, ya que brinda la capacidad de resolver dudas que el prospecto
pueda tener en el momento. La empresa Bescutter, tiene una serie de canales con fin de
poder participar en los diferentes espacios que se desenvuelven las personas, como lo son
las redes sociales, E- commerce, Google a través de camparfias y demas alianzas en
entornos de compra masiva.

También, existen diferentes eventos por parte de organizaciones industriales, que
buscan fomentar la compra y distribucion de las nuevas tecnologias en torno a la
innovacion empresarial. Por lo cual, participar en estos eventos, permite conocer la
competencia, reconocimiento de marca y ventas.

Dentro de esta industria es importante brindarle al cliente, espacios donde puedan
tener interacciones con las maquinas y materiales, puesto que esta actividad acompafia y
a fianza el proceso de compra. Por esta razén, es de suma importancia considerar la
realizacion de Showrooms, en sitios estratégicos. La empresa Bescutter, identificando
esta necesidad de los consumidores, ha desarrollado espacios que le ofrecen al cliente la
posibilidad de interactuar con la operacion de las maquinas, conocer la duracion del

trabajo de acuerdo al material esperado, entre otras actividades.
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De igual manera, la maquinaria laser es un producto con un publico muy especifico,
por lo cual la investigacion de espacios donde participe un prospecto se debe ser una
actividad constante y mas con los entornos digitales.

Promocion

Los espacios de promocion y publicidad se han transformado gracias a los entornos
digitales. Actualmente, realizar campafas digitales, para promocionar productos,
reconocimiento de marca e interacciones, es una de las herramientas mas significativas,
debido a que permite tener un control del presupuesto y andlisis de las métricas, es decir
el comportamiento de estas; la ventaja de estas plataformas son la capacidad
segmentacion. De igual manera, los espacios de marketing tradicional, como lo son la
radio, el periddico, revistas y la revision, siguen siendo un elemento relevante a la hora de
abordar a un prospecto. La empresa Besuctter, ha tenido una buena apropiacién de los
entornos digitales, tanto asi que el 50% de las ventas son por medio de estas
herramientas. No obstante, el uso de publicidad tradicional hasta el momento no se ha
desarrollado e implementado, pero es una de las apuestas a futuro por el area de
marketing.

Matriz de Evaluacién Interna — EFI

La matriz de evaluacion de factores internos es una herramienta que ayudara a analizar el
desarrollo interno de una organizacién y de esta forma comprender las fortalezas y

debilidades en cada una de las areas que la componen.



Tabla 13

Matriz EFI Area De Mercadeo

Matriz de Evaluacion Interna — EFI

S7

Area de Mercadeo

Variable % Puntos Ponderacion
Stock en sitios estratégicos minimizando tiempos
0,2 4 0,8
de entrega (F)
Presencial online actualizada (F) 0,2 4 0,8
Recomendaciones por parte de los clientes (F) 0,2 3 0,6
Tienda online con buen posicionamiento (F) 0,2 4 0,8
Falta de estudios de mercados por paises (D 0,1 1 0,1
Logistica en la presentacion del showroom (D) 0,1 2 0,2
Total 3,3

Nota. Elaboracidn propia.

El 4rea de mercadeo es uno de los departamentos méas importantes dentro la

empresa Bescutter, puesto que se encarga proyectar la mejor imagen y servicios de la

misma. Dentro de las fortalezas y las caracteristicas que permiten que la organizacion se

destaque ante la competencia, se da en los stocks, ya que estos permiten tener ubicaciones

estratégicas que le brindaran al cliente una mejor gestién de logistica en cuanto a

tiempos.

De igual manera, la presencia en entornos digitales es de suma importancia para la

organizacion debido a que estos espacios generan la mitad de las ventas a nivel nacional e
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internacional. Actualmente, se posee un E- commerce www.bescutter.com donde se

puede hacer compras de una maquina sin la necesidad de entablar un proceso comercial
con el cliente, esto con el fin de que el consumidor tenga un despliegue en el trayecto de
compra mucho mas réapido e intuitivo.

Asimismo, existen diferentes actividades que se deben poner en marcha para poder
tener una penetracion en el mercado latinoamericano mucho mas efectiva, como lo es el
estudio de mercado.

Tabla 14
Matriz EFI &rea Comercial

Matriz de Evaluacién Interna — EFI

Area Comercial

Variable % Puntos Ponderacién
Llegar a nuevos paises (O) 0,5 3 1,5
Problemas de comunicacién (Interna) (D) 0,1 2 0,2
Excelente servicio al cliente (F) 0,4 3 1,2
1 Total 2,9

Nota. Elaboracién propia.

Actualmente, el area comercial dentro de la empresa se ha desarrollado
exitosamente, debido a la buena capacitacién y conocimientos de las maquinas. Ademas,
de las diferentes herramientas que poseen para acompariar su proceso, como contenido
audiovisual, showroom, testimonios de clientes, entre otras. Igualmente, dentro de la
organizacion uno de los valores mas significativos que se reflejan en este departamento,

es la buena atencion al cliente.


http://www.bescutter.com/
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Aunque los procesos comerciales, tienen a tener un buen despliegue, los problemas
de comunicacion influyen mucho en la consideracion del cliente por el producto, ya que
se puede entender estas falencias como desconocimiento de los procesos de la maquinaria
laser. Con la finalidad de minimizar estos re-procesos, el comercial debe ir acompariado

de un ingeniero técnico.

Matriz de Evaluacion Interna — EFI

Area Servicio técnico

Variable % Puntos  Ponderacion
Servicio técnico especializado (F) 0,5 3 1,5
Alta calidad en los productos (F) 0,5 2 0,2
1 Total 4

Nota. Elaboracién propia.

Una de las areas mas significativas y que surgié por la demanda de los clientes, es
el departamento del servicio técnico; su funcién es brindar acompafiamiento al cliente,
capacitacion, instalacion o reparacion de su maquinaria laser.

Actualmente, se cuenta con 16 ingenieros de diferentes nacionalidades, en las
cuales encontramos colombianos, chinos y estadounidenses. Los cuales son profesionales
en ingenieria y con alto conocimiento en maquinaria laser. Ademas, tienen la capacidad

de brindar soporte técnico en el idioma que lo precise, ya sea inglés o espafiol.
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A continuacion, se presenta el desarrollo de la matriz DOFA, con la finalidad de analizar la

situacion de la compafiia.
Tabla 15

DOFA

Fortalezas

Debilidades

- Excelente servicio al cliente
- Alta calidad en los productos

- Stock en sitios estratégicos

minimizando tiempos de entrega
- Presencial online actualizada
- Recomendaciones por parte de los
clientes
- Tienda online con buen
posicionamiento

- Servicio técnico especializado

- Problemas de comunicacion
(Interna)
- Logistica en la presentacion del
showroom
- Falta de estudios de mercados por

paises

Oportunidades

Amenazas

- Posicionamiento de marca
- Proyeccion en nuevas plataformas
- Politicas de proteccién a las
empresas extranjeras
- Llegar a nuevos paises
- Aumentar las ventas
- Desarrollar nuevas areas de
negocios

Nota. Elaboracion propia.

- Incremento de la competencia
formal e informal.
- Covid-19
- Problemas sociopoliticos
(Colombia)
- Volatilidad del dolar
- Inseguridad

- Cambios climéticos
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Investigacion de mercado desde la perspectiva del cliente
La encuesta realizada a los consumidores potenciales, contribuye a la comprension de la
percepcion del cliente respecto a los productos y servicios de la empresa Bescutter, lo

cual permitira desarrollar una proyeccion estratégica mas acorde y significativa.

Ficha Técnica De La Encuesta De Los Clientes Potenciales

Fecha de
Objetivo Universo Técnica Muestra
realizacion
Hombres y
mujeres, con un
Identificar la ingreso mayora 2
» _ Encuesta de 9
percepcion y millones de pesos
) preguntas Entre el 8 de
necesidades por mensuales, con _ )
) abiertas y noviembre al 1
parte 20 clientes empresas 20 encuestas o
cerradas. de diciembre del

potenciales,
sobre la marca

Bescutter.

constituidas 0
intencion de
emprendimiento,
entre los 28 y los
54 afios de edad.

Nota. Elaboracién propia.

Analisis de Resultados

(Realizadas en

formato digital)

2021

Se ensefia los resultados de la encuesta de los clientes potenciales de la empresa

Bescutter. Esta, se desarrolla a un grupo delimitado de 20 personas interesadas en las

maquinas Laser, que llegaron a solicitar una cotizacion formal. La formula aplicada para

delimitar la poblacion se establecid, de acuerdo a una cantidad minima de ingresos

economicos de 2 millones de pesos, debido a que son las politicas de la entidad para

brindar financiamientos en caso se utilicen, de igual manera que posean una

intencionalidad mas definitiva de acuerdo a sus necesidades, ya sea por un
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emprendimiento o mejorar la productividad su empresa, ademas que estén entre los 28 y
54 afios de edad.
1. ¢Cudl es el aspecto mas relevante a la hora de comprar una maquina laser?

(Maquinas laser: Fibra Laser, CO2, Impresoras UV)

@ Calidad

@ Precio

& Tiempo de entrega
@ Otros:

Total de personas encuestadas: 20

Comprender cuales son caracteristicas mas relevantes que pueden influir en posible
cliente, respecto a su compra es suma mente importante, dentro de la encuesta
identificamos que la calidad del producto es uno de los puntos maés significativos a la
hora proyectarse la adquisicidon de una maquina laser. Asimismo, es importante el precio,
aunque se puede interpretar que este puede dejar de ser relevante si la calidad de la
herramienta es realmente significativa. Es decir, que la empresa Bescutter debe incluir
dentro de su plan de accion procesos de analisis de calidad, con el fin de mejorar su
producto y brindarle al cliente una herramienta que se ajuste a sus necesidades.

2. ¢Estéa de acuerdo con el precio de una maquina laser? (Maquinas laser: Fibra

Laser, CO2, Impresoras UV)
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® Si
® No
O Talvez

Total de personas encuestadas: 20

Dentro de la industria de la maquinaria laser, existe mucha competencia y mas en la
cuestion del precio de las maquinas, ya que puede variar de acuerdo a sus componentes y
procesos de trdmites de exportacion. Por tal motivo, es sustancial identificar que el 60%
de las personas que participaron en la encuesta, concluyeron que el precio esta acorde al
producto; aunque hay un 40% que no esta conforme del todo, pero ese punto medio
muestra que, al tener una posicion neutral, las caracteristicas pueden ser relevantes y
significativas.

3. ¢Cudles son las caracteristicas que te hacen adquirir este producto antes que

otros?

Calidad y precio
la calidad
Calidad y referencias

Garantia, soporte, precio
d P Total de personas encuestadas: 20

Las caracteristicas que permitan identificar por qué un cliente elige un producto u
otro, ayuda a tener una comprensién de las necesidades del consumidor. Dentro de los

inmuebles mas relevantes esta la calidad, el precio, garantia y soporte técnico.
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4. ;Las caracteristicas y funciones de las maquinas laser son relevantes? (Maquinas

laser: Fibra Laser, CO2, Impresoras UV)

® Si
® No

Total de personas encuestadas: 20

Saber si los clientes identifican las caracteristicas relevantes de los productos
contribuye a mejorar los procesos de promocion y visualizacion. En la encuesta el 100%
de los participantes convergen en que las maquinas de laser de fibra laser, maquinas CO2
e impresoras UV, poseen atributos que son relevantes.

5. ¢Le hainspirado confianza la atencion recibida?

N

Total de personas encuestadas: 20

0(0%) 0(0 %) 0(0 %)

Identificar si la informacién que recibe un posible cliente genera confianza, puede
mejorar el proceso de servicio al cliente, incluso la fabricacion de la misma maquina, ya

que, si existen dudas respecto a los elementos o caracteristicas, estas se pueden identificar
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desde esta apreciacion; ademas que es uno de los valores mas relevantes en la compafiia.
La encuesta denota que 80% de las personas que participaron consideran que es fiable la
informacion recibida.

6. ¢El producto que le han ofrecido ha comprendido sus necesidades?
® Si

@ No
O Talvez

Total de personas encuestadas: 20
Una de las cualidades que posee la empresa Bescutter en el proceso de la atencion
al cliente, es lograr identificar las necesidades del cliente y asi ajustar el producto a tal
manera gue este encaje a las exigencias, un ejemplo notable en ello es que 100% de las
personas que participaron, concluyeron que el producto se ajustaba sus requerimientos.
7. ¢Cual es el medio que usa para buscar informacién comprar una maquina laser?

(Méquinas laser: Fibra Laser, CO2, Impresoras UV)
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@ Google
@ Mercadolibre

@ Ebay
@ Redes sociales (Facebook, Instagram,
Youtube, Tik Tok, Linkendln, Twitter )
@ Marketplace (Facebook, Instagram)
Total de personas encuestadas: 20

La empresa Bescutter, cuenta con una presencia digital bastante significativa, a

través de las redes sociales, e-commerce y demas plataformas que pueden llegar a utilizar
un prospecto de cliente. En la encuesta se identifica que el 60% ha obtenido informacién
por medio de Google, no obstante, un 40% ha llegado a conocer la empresa por medio de
las redes sociales.
8. ¢Qué motivos lo alientan a adquirir una maquina laser? (Maquinas laser: Fibra
Léaser, CO2, Impresoras UV)

@® Emprender
@ Ampliar mi negoco

Total de personas encuestadas: 20

El buyer persona que sea desarrollado para generar contenido en las redes sociales,
a permitiendo tener en cuenta un perfil muy claro para la compafiia del posible cliente
potencial y que converge con la encuesta y es el emprendedor, el cual tuvo un 60% en las

personas que participaron. Por otro lado, los empresarios o personas que ya se
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desenvuelven en el medio del corte y grabado laser, siguen nutriendo sus proyectos, con
el fin de mejorar su productividad.

9. Si decides comprar una maquina laser ¢ Como harias el proceso de pago?

@ Financiacion
@ De contado

Total de personas encuestadas: 20
Conocer el posible medio de pago para la adquisicion de una maquina laser, es
fundamental ya que en este punto se pueden frenar algunas negociaciones. En la encuesta,

deja ver que el 60% usarian el método de la financiacion y un 40% seria de contado.



68

Disefio de estrategia de marca

Considerando la problemética identificada en la empresa Bescutter, donde se evidencia la

falta de una linea grafica estandarizada con el fin de tener una identificacién de marca

solida, la carencia de estructura en el despliegue de pautas digitales y tradicionales.

Asimismo, las falencias que se identifican en la pagina web en otras. Se desarrollard un

disefio de estrategia de marca de acuerdo a las necesidades identificadas en el diagndstico

de la misma. Con el fin de potencializar una comunicacion mas significativa con los

clientes

Para este proceso, se desarroll6 un manual de identidad, que le permitira a la

empresa, tener un manejo de imagen corporativa y las diferentes configuraciones

permitidas para buscar la alineacién de marca.

Para justificar lo anterior, el manual proyectara los siguientes alineamientos:

Concepto
Ecuacion
Tipografia
Cromatismo
Planimetria

Variables permitidas y no permitidas

El manual de marca se consolido con la participacion de los gerentes generales y el

disefiador grafico. Donde se escogieron los elementos mas significativos y relevantes de

acuerdo a las necesidades de la organizacion. (ver Anexo C)
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Disefio de estrategia de comunicacion

Estrategia de marketing Tradicional

Considerando las diferentes herramientas que posee el marketing tradicional, como lo son
la television, radio, prensa, vallas, eventos, periodicos y demas. Se plantea una estrategia
que permita una penetracion mas significativa del mercado en el cual se desenvuelve la
empresa Bescutter, es decir la maquina industrial laser.

Television:

La television hoy por hoy sigue siendo una de las herramientas mas significativas a la
hora de tener una proyeccion de marketing donde se quiera generar esa identificacion y
reconocimiento de marca. Por ende, se realizaran las siguientes actividades con el fin de
aprovechar esta plataforma de distribucion.

Se escogeran dos canales a nivel regional y nacional, en los segmentos donde se
evidencie la mayor audiencia posible. En donde desarrollen temas de emprendimiento y
fortalecimiento del sector empresarial.

Tabla 16
Canales de television

Canal nacional Canal regional

Caracol HD Telepacifico

Nota. Elaboracién propia.
Se brindara otra linea telefénica, con el fin de poder tener una captacion de los
posibles clientes que puedan llegar por este medio.

Tabla 17
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Caracteristicas para tener en cuenta

Formato Tono Presupuesto Duracion

Un lenguaje que sea
cercano a la realidad de
los empresarios y
Video 6°000.000 40 segundos
emprendedores, donde
sienta familiaridad y
confianza con la marca.
Nota. Elaboracion propia.

El presupuesto para la realizacion del video son 6°000.000 millones incluye su
realizacion y difusion. Se desarrollardn en los horarios de la mafiana (9:00 — 11:00) y en
la tarde de (5:00 - 7:00). Tendran una emision de 6 veces durante este tiempo. El periodo
de transmision se dara en dos meses. (Esta proyeccion es un prototipo de acuerdo a las
cotizaciones realizadas con cada canal. El video se realizaria con Telepacifico y se haria
la difusion en los dos canales ya mencionados)

Radio:

La presencia radial, puede contribuir al reconcomiendo de marca, a través de afianzar los
deseos del oyente. Por tal motivo, se escogera una emisora que en marque el segmento en
el cual se desenvuelve la empresa Bescutter, para la realizacion de la pauta radial.

Tabla 18

Emisora escogida

Emisora

Blu Radio
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Nota. Elaboracion propia
Tabla 19
Caracteristicas para tener en cuenta

Tono Presupuesto Duracion Duracion

La voz debe ser

imponente, que inspire
confianza 'y
conocimiento. Con un
mensaje directo que 3’800.000 30 segundos Un mes y medio

motive a las personas a
emprender o mejorar la

produccion de su

negocio
Nota. Elaboracion propia.

Se escoge la emisora Blu radio, por las caracteristicas de la audiencia, para la
realizacion de la pauta publicitaria, la cual tendré se desarrollara de la siguiente manera;
en la mafiana (7:00 am — 9:00 am) seran aproximadamente 7 emisiones en este rango de
horario, por un mes y medio. El costo del proyecto es de 3°800.000 en total, tanto su
creacion como difusion. (Esta proyeccion es un prototipo de acuerdo a las cotizaciones
realizadas la emisora. El disefio de la pauta radial se realizara con un locutor local)
Vallas:

Las vallas, aunque son una herramienta muy tradicional, que su visibilidad es limitada ya
que solo se desarrolla en una parte fisica, contribuye enormemente al reconocimiento de

marca e identificacion.
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La empresa Bescutter sélo tiene presencia fisica en la ciudad de Cali, pero su
proyeccion es tener mas puntos de distribucion el fin de tener un stock més cercano al
cliente final, por lo tanto, teniendo presente esto, se analizaré las diferentes vallas de las
ciudades principales de Colombia, con el fin de escoger un punto que tenga una
visualizacién mas relevante posible ante las personas. Pero se arrancara con una prueba
piloto solo en la ciudad de Cali, la cual se encuentra ubicada diagonal a la biblioteca
departamental. El costo de realizacion y exposicion es un total de 4°000.000 millones por
20 dias. Se creara un codigo para las personas que vayan referenciadas por este medio,
por el fin de tener un tracking de su despliegue.

Tabla 20

Caracteristicas para tener en cuenta

Presupuesto Duracion

4°000.000 20 dias

Nota. Elaboracion propia
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Estrategia de marketing Digital
Actualmente, el &mbito digital se ha convertido en una herramienta de gran relevancia en
los procesos de promocion y visibilidad de productos y servicios. Por tal motivo, es de
suma importancia desarrollar una buena gestion de las diferentes que se manejan en el
momento.
Despliegue de trabajo en redes sociales:
Nota: El trabajo en las redes sociales estard sujeto a las temporadas y las fechas
importantes, asimismo los objetivos cambiardn y se adaptaran a estas situaciones del
momento.
Facebook:
La red social Facebook, es uno de los espacios més destacados a la hora de potencializar
una marca, debido a su composicion, ya que le permite al usuario tener una comunicacion
directa con la marca; y asi conocer mas alla de sus servicios y productos, es decir, poder
identificar su esencia, como valores, responsabilidad social entre otras caracteristicas. Por
lo tanto, se desarrollara de tal manera este ecosistema.
Contenido organico:
El contenido orgéanico, permite brindarle al usuario de redes una actualizacion de
informacion de relevancia, asi mismo contenido de valor y de dispersion.
Tabla 21
Programacion del contenido organico

Contenido Facebook

Objetivo Conceptualizacion Formato Cantidad Metricas

Venta Venta directa — Imagenes / -Me gustas
» o ) 2 a la semana )
(Conversion)  indirecta Videos -Comentarios
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-Compartidos

-Vistas
) -Me gustas
-Educativo )
L ) -Comentarios
) » -Motivacion Imagenes )
Consideracion o _ 3alasemana -Compartidos
-Divertido videos )
) -Vistas
-Entretenido
-Me gustas
Reconocimient  -Logros Imagenes  / -Comentarios
_ _ _ 2 a la semana )
0 -Testimonios videos -Compartidos
-Vistas

Nota. Elaboracion propia.
Contenido pago:
La gestion del contenido pago se realizara de la siguiente manera:

A. Se escogerd una publicacion por los tres momentos en los cuales se encuentra el
cliente, que son el reconocimiento, la consideracion y venta (conversion), para
realizar una pauta paga por $6.000 mil pesos / tres dias. Esto con el fin de brindar
un contenido publicitario, de acuerdo a la necesidad y momento en el cual se
encuentre el consumidor.

B. Se realizard una campafa de promocién por segmento de producto, es decir una
por fibra laser, maquinas CO2 e impresoras UV. (Presupuesto minimo de $5.000
por dia)

C. Se realizara promociones desde el ecosistema propio del Marketplace de
Facebook, con el fin de que los productos tengan mayor visibilidad. (Presupuesto

minimo de $3.000)
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Instagram:

Tener una buena presencial en Instagram, permite reforzar el reconocimiento de la marca,
por lo cual el proceso que se desarrollara en este ecosistema sera en torno a los pasos que
realiza un cliente, cuando recién realiza contacto con un servicio o producto
(Reconocimiento de marca, consideracion, venta o conversion).

Contenido organico:

Se realizaré un contenido diario, en los horarios de mayor audiencia con el fin de tener
mayor interactividad con las publicaciones, este contenido seré diferente al de los demas
canales de redes sociales.

Tabla 22

Contenido orgénico Instagram

Contenido Instagram

Objetivo Conceptualizaciéon Formato Cantidad Métricas
) Iméagenes  / -Me gustas
Venta Venta directa — )
» o Videos 2 alasemana -Comentarios
(Conversién)  indirecta )
(Reels) -Vistas
-Educativo ) -Me gustas
L Imagenes  / )
) » -Motivacion ) -Comentarios
Consideracion - videos 3 a lasemana )
-Divertido -Vistas
) (Reels)
-Entretenido
Iméagenes  / -Me gustas
- -Logros : :
Reconocimiento ) ) videos 2 alasemana -Comentarios
-Testimonios )
(Reels) -Vistas

Nota. Elaboracion propia.
Contenido pago:

El despliegue del contenido que seré pago se dara de la siguiente manera:
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A. Se realizaran campafias de venta directa de las tres lineas de productos que

maneja la empresa, que son Fibra laser, Maquinas CO2 e impresoras UV. (Tendra

un costo de $10.000 por 5 dias)
Tabla 23

Segmentos de despliegue

Estados

Post

Por producto. Con direccionamiento al

whatsapp comercial
Nota. Elaboracion propia.

Tik Tok

Por producto. Con direccionamiento al

whatsapp comercial y pagina web

Una de las redes sociales que surgen entorno a la pandemia y que ha cambiado el modo

de interaccion es el tik tok, esta herramienta ha tenido tanta acogida que hoy por hoy es

uno de los escenarios significativos para potencializar emprendimientos y reconocimiento

de marca. Por ende, se realizara las siguientes actividades:

Tabla 24
Contenido Tik Tok

Contenido Organico

Contenido pago

Se realizara una publicacién diaria en los

horarios de mayor participacion de
audiencia, es decir, al medio diao de 6 a 7
de la noche. Estas iran orientadas a generar
engagements, en los usuarios

Nota. Elaboracion propia.

Sera una publicacion de contenido pago,
desde el propio ecosistema de businees tik
tok, con el fin de consolidar el canal y asi
atraer mas audiencia. ($ 10.000 pesos / 5
dias)
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YouTube

El canal de YouTube es una de las herramientas que mas se usa en la industria de
tecnologia de maquinaria laser, puesto que es una plataforma que permite aprender
procesos, nuevas practicas del trabajo con maquinas, asi como tutoriales de
mantenimiento. Por lo tanto, se realizara la siguiente gestion en el canal:

Contenido organico:

El despliegue dentro del canal de YouTube, se maneja de acuerdo a las secciones que ya
existen, como son los clips de mantenimiento, los testimonios de los clientes, los videos
promocionales de las maquinas desde capacidad de produccion.

A. Se alimentard el canal por lo menos con un video semanal de cualquier seccion
que actualmente maneja.

B. Se crearéd una buena seccién que permita formar una comunidad en torno a la
maquinaria laser, dando asi a conocer la marca y los conocimientos de los
técnicos de la empresa.

C. Sedirigird a los usuarios a la pagina web, con el fin de que cada video posea un
blog que posibilite ain mas el acercamiento con la marca.

Contenido pago:

A. Se realizara publicidad a un video de cada segmento por semana desde el
ecosistema de Google Ads, con un costo minimo de $5.00 dolares.

B. Se crearan videos promocionales por producto, es decir fibra laser, maquinas CO2
e impresoras UV.

C. Video promocional de la empresa, que permita reconocimiento de marca e influir

en la consideracion del cliente.
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Estrategia de email marketing

Tener un buen acompariamiento desde el proceso de compra hasta la instalacion de la
maquina es de suma importancia, es por esto que la herramienta de email marketing se
convierte en un aliado, para proyectar ese seguimiento y seguridad que pretende brindar
la empresa, el despliegue de esta actividad sera de la siguiente manera:

Objetivos:

Generar confianza en el cliente a través del sistema.

Actualizar a los clientes de las nuevas promociones y descuentos, en maquinaria y
servicio técnico.

Brindar conocimientos y Tips que puedan mejorar la productividad y el uso de las
maquinas a través de las notificaciones de las actividades realizadas en YouTube Blogs
en la pagina web.

Tabla 25
Segmentacion de correos

Base de datos de correos

Correos de personas
interesadas en los
productos (fibra laser,
maquinas co2 e impresoras
uv)

Correos de posibles
clientes (fibra laser,
maquinas co2 e impresoras
uv)

Correos de clientes (fibra
laser, maquinas co2 e
impresoras UV)

Nota. Elaboracidn propia.

Email marketing de acompafiamiento de ventas:
A. Correo de agradecimiento por elegir nuestros servicios. Adjunto de como se

llevaré el proceso.
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B. Correo para verificar en qué parte del proceso estan con el fin de agilizar su
desarrollo.
C. Correo de cierre del proceso. Con su encuesta de satisfaccion e invitacion a
realizar un review respecto a su experiencia.
Email marketing educativo:
A. Correo donde se proporcione tips, datos y conocimientos técnicos sobre las
maquinas. Direccionados a el canal de YouTube o pagina web
Email marketing de publicidad:
A. Correo para promocionar nuevas maquinas, servicios o descuentos.
Estrategia de SEO — SEM
Tener una actualizacion constante y un buen posicionamiento en el e-commerce que
posee la empresa Bescutter es de suma importancia, por lo cual se procedera analizar los
siguientes puntos con el fin de mejorar su desarrollo:
Tabla 26

Cuadro de trabajo pagina web
SEO (Posicionamiento organico) SEM (Posicionamiento pago)

- Se hard un estudio de: ) )
_ - Seseguira realizando las
Las palabras claves, la velocidad de la 3 i
- - . i campanas en Google, con el fin de
pagina, la utilidad del sitio, el ranking, las ) o
o o mantener el flujo y publicidad de
imagenes y analisis las nuevas o )
_ o las maquinas. (Tendra un costo
herramientas que estén ofrecimiento en el . )
) ) ) aproximado de $50.00 Ddlares)
mercado para mejorar la presencia online

Nota. Elaboracion propia.
Estrategia del trabajo en conjunto con influenciadores
La empresa ya ha tenido trabajos con algunos de los influenciadores de maquinas

industriales més relevantes en Estados Unidos. El incremento de visitas y ventas se
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identifico significativamente por lo tanto es de suma importancia tener una proyeccion en
este &mbito. El trabajo con influenciadores se dara de la siguiente manera:

A. Se analizara los diferentes perfiles y segmentos en los cuales se desenvuelven
algunos influenciadores, puesto que el perfil de la empresa es definido al igual
que su audiencia.

B. Se escogera dos influenciadores, por plataforma, es decir,

(1) por Instagram, (1) por Facebook (1) por Tik Tok y (1) por Youtube. Puesto
que el contenido que se genera en cada ecosistema es diferente, asi mismo el
impacto que pueda tener.

C. De acuerdo a las campafias realizadas se escogera el mejor canal y el

influenciador que realmente transmita el slogan de la empresa.
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A continuacion, se conocera el presupuesto del desarrollo de las estrategias tradicional y

digital:

Tabla 27

Presupuesto de la estrategia tradicional y digital

Accioén

Costo mensual

Periodicidad

Inversion total

Realizacion de comercial
video no superior a 40
segundos, tipo in-stream.
Realizados por una empresa

audiovisual.

6°000.000

2 mMeses

6°000.000

Propaganda radial, no

superior a 30 segundos.

3°800.000

un mes y medio

3°800.000

Vallas publicitarias en la

Ciudad de Cali / prueba piloto

4°000.000

20 dias

4°000.000

Community manager que
maneje el contenido organico
de todas las redes sociales.
(Facebook, Instagram, Tik

tok, emaling, youtube)

2°000.000

12 meses

24°000.000

Content Manager, que pueda
desarrollar la imagen 'y
proyeccion que posee la

empresa.

2°000.000

12 meses

24°000.000

Disefiador Ux y Ui, sera la
persona encargada de
desarrollar los procesos de

interaccion del cliente en la

2°000.000

12 meses

24°000.000



pagina web, asi como su

posicionamiento SEO y SEM
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Pautas digitales (Facebook,
Instagram, tik tok, youtube,
Seo)

500 12 meses 6°000.000

Pautas con influenciadores.

10°000.000 1 meses 10°000.000

Evaluacion y ROI

Utilidad bruta aproximada

Inversion total  $101°800.000

$ 507000.000

$29°050.000

Presupuesto mercado

$ 134°800.000

ROI

Nota. Elaboracion propia.

($507000.000 - $ 101°800.000) / $ 101°800.000
=50.00
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Conclusiones
En conclusién, la empresa Bescutter, la cual se dedica a venta de maquinaria industrial de
corte y grabado l&ser a nivel nacional e internacional. Ya tiene unas herramientas que le
ayudaran a proyectar ese impacto de a nivel nacional en cuanto a ventas, a partir de un
manual de marca que permite la identificacion de alineamientos para tener asi una
publicidad mas significativa, al igual que una estrategia de marketing pertinente, ya que
se deriva desde el entendimiento del mercado y de las nuevas herramientas de las cuales
hace uso la organizacion.

Lograr estar dentro de las empresas mas competitivas es un gran reto para cualquier
organizacion, debido a que deben contar no solo con un producto de alta calidad sino
también con un equipo de marketing que permita el crecimiento y validacién de la marca.
Es por esto que el presente proyecto, es un eje importante para tener una penetracion mas

relevante en el mercado.



84

Referencias

Bricio, K., Calle, J., y Zambrano, M. (2018). El marketing digital como herramienta en el
desempefio laboral en el entorno ecuatoriano [estudio de caso de egresados de la
Universidad de Guayaquil]. SCIELO.

http://scielo.sld.cu/scielo.php?script=sci arttext&pid=S2218-

36202018000400103

Gonzélez, F. (2008). Propuesta de estructuracion del departamento de mercadeo de
Manitoba Ltda. http://hdl.handle.net/10614/7240
Hanel del valle, J. (2004). Anélisis situacional Modulo I. UAM- AZCATPOZALCO.

https://core.ac.uk/download/pdf/48390913.pdf

Introduccion a la Administracién. (2019). Introduccién a la Administracién. Universidad
de San Martin de Porres.

https://www.usmp.edu.pe/estudiosgenerales/pdf/2019MANUALES/11%20CICLO

[INTRODUCCION%20A%20LA%20ADMINISTRACION.pdf

Kotler, P. (2012) Direccién de marketing. http://www.montartuempresa.com/wp-

content/uploads/2016/01/direccion-de-marketing-14edi-kotlerl.pdf

Lyu, C. (2021). Anélisis de la tendencia de desarrollo de la industria laser.

https://es.leapion.com/An%C3%Allisis-de-la-tendencia-de-desarrollo-de-la-

industria-1%C3%Alser-id3455730.html

Ossorio, A. (2002). Planeamiento estratégico.

http://www.bnm.me.qgov.ar/redes federales/bera/encuentros/nacionales/2008 ref/

docs/cecilia corda2.pdf



http://scielo.sld.cu/scielo.php?script=sci_arttext&pid=S2218-36202018000400103
http://scielo.sld.cu/scielo.php?script=sci_arttext&pid=S2218-36202018000400103
https://red.uao.edu.co/browse?type=author&value=Villa%20Gonz%C3%A1lez,%20Mar%C3%ADa%20Fernanda
http://hdl.handle.net/10614/7240
https://core.ac.uk/download/pdf/48390913.pdf
https://www.usmp.edu.pe/estudiosgenerales/pdf/2019MANUALES/II%20CICLO/INTRODUCCION%20A%20LA%20ADMINISTRACION.pdf
https://www.usmp.edu.pe/estudiosgenerales/pdf/2019MANUALES/II%20CICLO/INTRODUCCION%20A%20LA%20ADMINISTRACION.pdf
http://www.montartuempresa.com/wp-content/uploads/2016/01/direccion-de-marketing-14edi-kotler1.pdf
http://www.montartuempresa.com/wp-content/uploads/2016/01/direccion-de-marketing-14edi-kotler1.pdf
https://es.leapion.com/An%C3%A1lisis-de-la-tendencia-de-desarrollo-de-la-industria-l%C3%A1ser-id3455730.html
https://es.leapion.com/An%C3%A1lisis-de-la-tendencia-de-desarrollo-de-la-industria-l%C3%A1ser-id3455730.html
http://www.bnm.me.gov.ar/redes_federales/bera/encuentros/nacionales/2008_ref/docs/cecilia_corda2.pdf
http://www.bnm.me.gov.ar/redes_federales/bera/encuentros/nacionales/2008_ref/docs/cecilia_corda2.pdf

85

Philip Kotler y su definicion de mercadotecnia. (2010). https://www.merca20.com/philip-

kotler-da-su-definicion-de-mercadotecnia/

Rodriguez, 1. (2014). Marketing Digital y Comercio Electronico. Planeta.

http://www.montartuempresa.com/wp-content/uploads/2016/01/direccion-de-

marketing-14edi-kotlerl.pdf

Soto, Jy Véasquez, J. (1997). Importancia de la funcién mercadeo para las organizaciones.

Recuperado de: https://dialnet.unirioja.es/servlet/articulo?codigo=4276527

Stanton, J., Etzel, J y Walker, J. (2007). Fundamentos de Marketing (14.2 ed.). McGraw-

Hill. https://mercadeolmarthasandino.files.wordpress.com/2015/02/fundamentos-

de-marketing-stanton-14edi.pdf

Torres, Z. (2014). Administracion  estratégica. Grupo  Editorial  Patria

http://www.untumbes.edu.pe/vcs/biblioteca/document/varioslibros/0021.%20Adm

inistraci%C3%B3n%20estrat%C3%A9qica.pdf



https://www.merca20.com/philip-kotler-da-su-definicion-de-mercadotecnia/
https://www.merca20.com/philip-kotler-da-su-definicion-de-mercadotecnia/
http://www.montartuempresa.com/wp-content/uploads/2016/01/direccion-de-marketing-14edi-kotler1.pdf
http://www.montartuempresa.com/wp-content/uploads/2016/01/direccion-de-marketing-14edi-kotler1.pdf
https://dialnet.unirioja.es/servlet/articulo?codigo=4276527
https://mercadeo1marthasandino.files.wordpress.com/2015/02/fundamentos-de-marketing-stanton-14edi.pdf
https://mercadeo1marthasandino.files.wordpress.com/2015/02/fundamentos-de-marketing-stanton-14edi.pdf
http://www.untumbes.edu.pe/vcs/biblioteca/document/varioslibros/0021.%20Administraci%C3%B3n%20estrat%C3%A9gica.pdf
http://www.untumbes.edu.pe/vcs/biblioteca/document/varioslibros/0021.%20Administraci%C3%B3n%20estrat%C3%A9gica.pdf

Anexos

Anexo A. Entrevista Gerentes Bescutter

https://drive.google.com/file/d/1FvC5r0zQ-m1rwv4limya54moBzQexpn0lJ/view?usp=sharing

Anexo B. Formulario de Entrevista a clientes potenciales

Maquinas Laser - BESCUTTER

E2te lormulario o3 con & fin de identificar, Custen son (83 apreciscionsy sodre I magumaris laser

[Cusl 5 of aspecto mas relevante a la hora de comprar una maquina laser? (Maguinas laser: Fibra
Laser, CO2, Impresoras V)

Calidad
Precio

Tiempo de erdregs

iEsta de acuerdo con el precio de una maquina laser? (Macquinas lazer: Fibra Laser, CO2, iImpresoras
w)

Tal vz
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https://drive.google.com/file/d/1FvC5rOzQ-m1rwv4lmya54moBzQexpnOJ/view?usp=sharing

1 Cudles s0n las caracteristicas que te hacen sdquirks este producto antes que otres?

Texio de respossia oeve

LLas caracterfsticas y funciones de (3 méaquinas laser son resavantes? (Maquines laser: Fibra Laser,
COZ moresoras UV)

iuml—’: 4 a 160 recibida?

LBl producto que ke han ofrecido he compvenddou necesidades?
O s

() No

() Tavez

“) Otra

1Cual es &l medio que usa para buscar Informaclon comprar una maquina laser? (Maguinas laser:
Fitsra Laser, COZ, Impresoras UV)

() Redes socues (Faceboal, Instagram, Youtuoe, Tik Tok, Linkendin, Twitter )

(") Marketgiace (Faceoook, Instagram)
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£Qué motivos lo allentan a adquirir una maquina laser? (Maquinas laser: Fibra Laser, CO2, Impresoras
w)

Emprender

Ampliar mi negacio

Si decide comprar una maquina laser, ;Como harias el proceso de pago?

Frianciacion

De contado

Anexo C. Manual de Marca

https://www.dropbox.com/s/ejd2mrobdrzyy3f/Manual%20de%20indetidad%20de%20ma
rca BC 2022.pdf?dI=0



https://www.dropbox.com/s/ejd2mrobdrzyy3f/Manual%20de%20indetidad%20de%20marca_BC_2022.pdf?dl=0
https://www.dropbox.com/s/ejd2mrobdrzyy3f/Manual%20de%20indetidad%20de%20marca_BC_2022.pdf?dl=0

